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RESUMEN

Este presente documento corresponde a un analisis de plan de negocios desarrollado
por estudiantes del MBA de la Pontificia Universidad Javeriana Cali para Blindex, una empresa
colombiana con mas de 30 afios de experiencia en el negocio de blindaje vehicular. Asi, el
proposito del plan de negocios es evaluar la viabilidad de abrir una nueva planta de fabricacion
de vidrios blindados en Cali, ante el aumento de la demanda en la region suroccidental del pais,

especialmente por los altos indices de inseguridad en la ciudad de Cali.

Actualmente, Blindex fabrica sus vidrios blindados inicamente en la planta de Bogota,
lo que genera cuellos de botella logisticos, altos costos de transporte y demoras en las entregas.
La propuesta entonces busca descentralizar la produccidon, mejorar la eficiencia operativa,

reducir tiempos y costos y crear nuevas oportunidades comerciales como proveedor de terceros.

Asi, el documento aborda el anélisis del entorno (incluido un estudio de mercado y un
benchmarking competitivo), la propuesta estratégica y de valor, el disefio técnico y
organizacional, la viabilidad financiera y algunas estrategias de mitigacion de impacto
ambiental, social y econémico. De este modo, el plan concluye que la nueva planta de
fabricacion de vidrios blindados en Cali representa una oportunidad estratégica para consolidar

el liderazgo de Blindex en la region y fortalecer su competitividad a largo plazo.

Palabras clave: vidrios blindados, blindaje vehicular, inseguridad urbana, plane de

negocios, analisis competitivo, logistica, propuesta de valor, viabilidad financiera.



ABSTRACT

This document corresponds to a business plan analysis developed by MBA students of
the Pontificia Universidad Javeriana Cali for Blindex, a Colombian company with more than
30 years of experience in the vehicle armoring business. Thus, the purpose of the business plan
is to evaluate the feasibility of opening a new armored glass manufacturing plant in Cali, given
the increase in demand in the southwestern region of the country, especially due to the high

levels of insecurity in the city of Cali.

Currently, Blindex manufactures its armored glass only at the Bogota plant, which
generates logistical bottlenecks, high transportation costs and delivery delays. The proposal
therefore seeks to decentralize production, improve operational efficiency, reduce time and

costs, and create new business opportunities as a third-party supplier.

Thus, the document addresses the analysis of the environment (including a market study
and competitive benchmarking), the strategic and value proposition, the technical and
organizational design, the financial viability and some environmental, social and economic
impact mitigation strategies. Thus, the plan concludes that the new armored glass
manufacturing plant in Cali represents a strategic opportunity to consolidate Blindex's

leadership in the region and strengthen its long-term competitiveness.

Key words: armored glass, vehicle armoring, urban insecurity, business plan,

competitive analysis, logistics, value proposition, financial viability.



INTRODUCCION

Este documento se elabord en el marco del trabajo de grado en modalidad de plan de
negocios, por estudiantes del MBA de la Pontificia Universidad Javeriana Cali. Es importante
precisar que la intervencion del trabajo de grado se desarroll6 alrededor de la formulacion de

un plan de negocios para Blindex.

Una empresa enfocada en brindar seguridad y proteccion a sus clientes a través de
soluciones de blindaje automotriz. Blindex est4 ubicada en Colombia y cuenta con una planta
de fabricacion de vidrios blindados en Bogot4 que abastece sus tres plantas de instalacion de
blindaje ubicadas en Bogotd, Cali y Barranquilla. Es importante precisar que se trata de dos
negocios diferentes que, si bien es cierto, que Blindex los ha desarrollado de forma
complementaria, también lo es que cada uno podria operar de forma independiente dado que
obedecen a naturalezas diferentes: fabricar vidrios blindados e instalar vidrios blindados,

respectivamente.

La demanda de vehiculos blindados (particularmente en Cali) se ha incrementado en
los ultimos afios dados los indices de inseguridad que tienen las ciudades (Semana, 2024; El
Pais, 2024; El Pais 2025) y esto ha generado una saturacion en la planta de fabricacion de
vidrios blindados ubicada en Bogota. Lo anterior ha ocasionado demoras en la producciéon y
retrasos en el despacho de los vidrios blindados, impactando negativamente el desarrollo del

negocio, principalmente en Cali.

Asi, la oportunidad identificada tiene su origen en la situacion descrita anteriormente y
por este motivo, la intervencion se articuld bajo la modalidad de plan de negocios dado que
Blindex estd contemplando la posibilidad de construir de una nueva planta de fabricacion de
vidrios blindados en Cali. El objetivo de contar con esta nueva planta es el de optimizar los

procesos y los tiempos de entrega para tener una mejor capacidad de respuesta ante la demanda



del mercado local, entre otras, mitigando el impacto que ocasionan los dafios ocasionados

durante el transporte de los vidrios blindados desde Bogota hacia Cali.

Por otro lado, la construccion de una nueva planta de fabricacion de vidrios blindados
en Cali podria crear nuevas oportunidades de negocio para Blindex, pues eventualmente se
podrian explorar esquemas de alianzas estratégicas con otras empresas de blindaje que

requieran vidrios blindados.

Con base en lo anterior, se tomo la decision de fundamentar el proceso de intervencion
a partir de los parametros indicados por la Universidad para este tipo de ejercicios, a fin de
tener un enfoque metodoldgico y sistémico que permita dar cumplimiento a los lineamientos
académicos, pero también atender a la oportunidad identificada en Blindex. De este modo, se
cred una ventana formativa para los autores desde el punto de vista del desarrollo de una

intervencion en un contexto empresarial real.

Asi, el informe se estructurd en varias secciones que abarcaron el entendimiento de la
oportunidad, seguido de un estudio de mercado que se complementd con un andlisis de
inteligencia competitiva. Posteriormente, se desarroll6 la propuesta de la estrategia de negocio
acompafiada de la estrategia de mercadeo, el diseno técnico y el disefio organizacional.
Finalmente, se abordo la viabilidad financiera del plan de negocios y se definieron algunas

estrategias de mitigacion de riesgos.

De este modo, es importante precisar que la intervencidon realizada tiene un rigor
académico profundo que ademas de garantizar la calidad de esta, brinda una solucidn practica
frente a la oportunidad evidenciada en Blindex, alrededor de la creacion de una nueva planta
de fabricacion de vidrios blindados en Cali. Finalmente, también se debe mencionar que con
esta intervencion se plante6 una contribucion investigativa, académica y practica en el campo

de la consultoria estratégica y la administracion de negocios.



1. DESCRIPCION DE LA OPORTUNIDAD

En Colombia, la industria del blindaje vehicular ha experimentado un crecimiento
sostenido en los ultimos afios impulsado particularmente por el incremento en los indices de
percepcion de inseguridad en las zonas urbanas, el fortalecimiento de politicas
gubernamentales en materia de seguridad y la evolucion tecnologica de los materiales
utilizados para el blindaje. Es asi como este contexto ha generado una creciente demanda por
parte de individuos, empresas e instituciones publicas que buscan soluciones de seguridad

vehicular altamente efectivas.

En linea con lo anterior, es importante destacar el incremento de los indices de
inseguridad (urbana) en ciudades como Cali, pues segin la Encuesta de Convivencia y
Seguridad Ciudadana (ECSC) del Departamento Administrativo Nacional de Estadistica
(DANE), en el 2022, el 84,1% de los calefios manifesto sentirse inseguro en su ciudad, lo que
representa un aumento significativo respecto al 68,4% registrado en 2021 (DANE, 2022;

Infobae, 2023).

Ahora bien, esta situacion ha creado una oportunidad de mercado para empresas como
Blindex que, con mas de 30 afios de trayectoria en el sector de blindaje automotriz, ha podido
construir una soélida reputacion como lider del mercado nacional, destacaindose por su
capacidad de innovacion, la calidad de sus materiales, la confiabilidad de sus procesos y la

cobertura nacional e internacional de sus operaciones.

Asi, como se mencion6 antes, Blindex cuenta con una planta de fabricacion de vidrios
blindados en Bogota que abastece a sus sedes en Cali, Barranquilla y Bogotd, asi como a
clientes en paises como Ecuador y Peru. Es asi como hasta la fecha, Blindex ha blindado mas
de 14.000 vehiculos en Colombia y exportado més de 2.000 unidades a zonas de alto riesgo

(Blindex, 2024).



No obstante, el crecimiento sostenido de la demanda en regiones como el suroccidente
colombiano (especialmente en Cali), ha ocasionado cuellos de botella en la operacion logistica
de Blindex, reflejandose en retrasos en la produccion de vidrios blindados en su planta de
Bogota (como se mencion6 antes), lo que a su vez ha generado demoras en los despachos de
dichos vidrios y por ende, afectaciones en los tiempos de entrega. Es asi como esta situacion
ha impactado negativamente el negocio de la planta de instalacion de blindaje en Cali dado que

no se suple la demanda de mercado existente.

Y es que esto no solo ha impactado negativamente la eficiencia operativa de la empresa,
sino que también ha generado afectaciones en la experiencia de sus clientes, debilitando la
promesa de valor asociada a la calidad, la rapidez y el cumplimiento que ha destacado a Blindex
a lo largo de los afios, como lo manifiesta su Gerente General de la sucursal Cali, Francisco

Aragdn (Aragon, 2025).

De este modo, la situacion ha creado una nueva oportunidad de negocio para Blindex,
pues desde el 2024, el Gerente General de Cali empezo a evaluar la posibilidad de crear una
planta para fabricar vidrios blindados en la ciudad. No obstante, para el momento de esta
intervencion la decision aun no habia sido tomada dados los costos vinculados y es justamente

esta situacion la que permite justificar el presente plan de negocios.

Asi, desde la perspectiva estratégica, este escenario representa una ruta creada
(Drucker, 2006) dado que se trata de una oportunidad de negocio que surge a partir de un
modelo existente que ha sido validado en el mercado y que ha demostrado resultados
sostenibles, como es el caso de la planta de fabricacion de vidrios blindados que se encuentra
en Bogotd. En este caso, la oportunidad no surge como resultado de un proceso de

descubrimiento o creacion disruptiva, sino como una extension logica de una estructura



operativa funcional que requiere ser optimizada (o ampliada en este caso) para responder con

mayor eficiencia a las condiciones actuales del entorno.

En consecuencia, como se mencion6 antes, Blindex ha considerado la construccion de
una nueva planta de fabricacion de vidrios blindados en la ciudad de Cali como una estrategia

de expansion operativa, con el fin de:

J Agilizar los procesos productivos y reducir los tiempos de entrega, particularmente para
el mercado de Cali y el suroccidente colombiano.
. Eliminar los costos logisticos relacionados con el transporte de vidrios desde Bogota

hacia Cali, los cuales representan hasta un 10% del valor de venta del blindaje (Aragon,

2025).
o Disminuir los dafios causados por manipulacion y transporte.
. Fortalecer su capacidad de respuesta frente al crecimiento sostenido de la demanda en

el mercado del suroccidente colombiano.
. Potenciar oportunidades de negocio con terceros, a través de alianzas estratégicas con

otras empresas de blindaje que no cuenten con plantas de fabricacion propias.

En este orden de ideas, el planteamiento de esta unidad de negocio no implica la
creacion de una nueva empresa, sino la implementacién de una planta operativa adicional
dentro de la estructura empresarial de Blindex. Esto, evidentemente, simplificaria la
articulacion de las capacidades empresariales existentes y permitird escalar el modelo de
negocio con menores barreras de entrada, siendo un enfoque alineado con lo planteado por Kim
& Mauborgne (2017) en su teoria del “océano azul”, donde se argumenta que la innovacion de
valor no necesariamente requiere de nuevos productos o mercados, sino de repensar las

estructuras existentes para generar propuestas diferenciadoras dentro de espacios ya conocidos.



Por otra parte, desde la perspectiva de los autores, esta es una oportunidad que ademas
permite contemplar la posibilidad de explorar el fortalecimiento de mercados internacionales,
particularmente en paises fronterizos como Ecuador y Peru, donde los indices de violencia se
han intensificado en los ultimos afios y donde Blindex ya tiene experiencia exportadora. En
otras palabras, esto podria ser un catalizador para que Blindex se posicione como proveedor
confiable en un entorno regional, maximizando el retorno de la inversion realizada en la nueva

planta y consolidando una estrategia de crecimiento sostenible a mediano y largo plazo.

En sintesis, la oportunidad que se plantea obedece a un andlisis estratégico del entorno,
a una capacidad interna probada y a una necesidad operativa concreta, pues la construccion de
una nueva planta en Cali no solo representaria una respuesta tactica a una limitacion actual,
sino una jugada estratégica orientada a robustecer la competitividad de Blindex en un sector

cada vez mas exigente, dindmico y competitivo.

Finalmente, en términos de la oportunidad y de la particularidad de esta intervencion,
es importante precisar dos aspectos relevantes que marcaron el desarrollo de este trabajo y

desde luego, los resultados obtenidos como se expresa a continuacion:

o El Gerente General de Blindex Cali solicito de forma expresa que su nombre
permaneciera en el anonimato, por lo que el nombre dado en este trabajo no es su
nombre real, pero sera la forma en que se hara referencia a las diferentes interacciones
se tuvieron con él.

. La Junta Directiva de Blindex brind6 directrices explicitas en cuanto a la revelacion de
los estados financieros, los estados de resultados o cualquier otro documento
relacionado de la empresa y solicitd enfaticamente que los mismos no fueran
mencionados ni referenciados dentro del trabajo. No obstante, si se autorizaron algunos

elementos que fueron usados conforme se desarrolld la intervencion.



Asi, con base en lo anterior, los autores tomaron la decision de desarrollar esta
intervencion desde una perspectiva practica y enfocada en el andlisis de la oportunidad mas
alld de las posibilidades, capacidades y realidades de Blindex, por lo que se plantearon
escenarios de ejecucion probables sobre los cuales la empresa podra tomar decisiones en el
tiempo, con relacion a la implementacion o no de la planta de fabricacion de vidrios blindados

en Cali.
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2. ESTUDIO DE MERCADO

El presente estudio de mercado tuvo como proposito identificar las dindmicas actuales
de oferta y demanda relacionadas con los servicios de blindaje vehicular en Colombia, con
énfasis en la ciudad de Cali, en el marco de la posible apertura de una nueva planta de
fabricacion de vidrios blindados por parte de Blindex en la ciudad. Asi pues, esta seccion se
construy6 a partir de un enfoque metodologico cuantitativo y descriptivo (Hernandez et al.,
2014), que permitié identificar la percepcion ciudadana respecto de la seguridad, la necesidad
de blindaje vehicular y los factores de decision de compra, a través de una muestra

representativa de poblacion urbana en el pais.

2.1. Segmento de mercado

El mercado objetivo de los servicios de blindaje vehicular estd compuesto,
principalmente, por personas naturales y juridicas con un alto nivel de exposicidon a dindmicas
de inseguridad asociadas a robos, secuestros o ataques armados. En Colombia, este mercado se
ha consolidado como una respuesta directa a la percepcion de vulnerabilidad, la cual ha venido
en aumento en ciudades como Cali, Bogotd y Medellin durante los ultimos afios, segliin la

encuesta de percepcion ciudadana realizada por la Red de ciudades Como vamos (2024).

En términos generales, el segmento de mercado estd conformado por individuos y
organizaciones que, debido a su posicion econdmica, profesional o politica, buscan
mecanismos que les permitan reducir su riesgo personal y garantizar la seguridad de sus
familias, empleados o clientes. En este sentido, la demanda se estructura en torno a dos grandes
categorias: a) clientes empresariales e institucionales y b) clientes particulares de alto perfil. Es
importante precisar que ambos comparten necesidades similares en términos de seguridad,
calidad y tiempos de respuesta, pero difieren en su volumen de compra, capacidad de

negociacion y frecuencia de adquisicion del servicio (Aragon, 2025).
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Ahora, segtn lo argumentado por Francisco Aragdén en su condicion de Gerente General
de Blindex Cali, quién cuenta con mas de 20 afnos de experiencia en el sector de seguridad
automotriz liderando operaciones, desarrollo comercial y proyectos estratégicos en empresas

de blindaje vehicular, el mercado objetivo se caracteriza por incorporar (Aragén, 2025):

o Ejecutivos de empresas del sector privado.

. Funcionarios publicos con cargos de representacion.

. Cuerpos diplomaticos.

J Empresarios y contratistas con perfil ejecutivo.

. Miembros de organismos de seguridad y defensa.

o Familias con fuentes de ingresos significativos, especialmente en ciudades con altos

indices de criminalidad como Bogota, Medellin y Cali.

Por otra parte, es importante destacar que este publico objetivo tiene un patrén
conductual comun: priorizan la funcionalidad sobre el precio, exige servicios de alta calidad y
confiabilidad y busca procesos agiles, especialmente cuando se trata de blindaje de vehiculos
nuevos. Asi, la decision de compra suele ser consultiva, influenciada por recomendaciones
cercanas, experiencias anteriores y reputacion técnica del proveedor. Por lo tanto, la propuesta
de valor de Blindex en la region debe alinearse con estas expectativas y apuntar a construir una
experiencia diferenciada, con tiempos de respuesta mas cortos, calidad certificada y

acompanamiento técnico permanente (Aragén, 2025).
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2.2. Objetivos de la investigacion

2.2.1. Objetivo general.

Identificar el nivel de percepcion de inseguridad y la disposicion de adquisicion
de vehiculos blindados en Cali y otras ciudades de Colombia, como insumo para
determinar la viabilidad comercial de una nueva planta de fabricacion de vidrios

blindados en Cali para abastecer el mercado del suroccidente colombiano.

2.2.2. Objetivos especificos.

1. Caracterizar el perfil sociodemografico de los potenciales consumidores del
servicio de blindaje vehicular.

2. Medir la percepcion de seguridad ciudadana y su evolucion proyectada.

3. Analizar el nivel de conocimiento, interés y disposicion de compra respecto a
vehiculos blindados.

4. Identificar las barreras de entrada y los factores determinantes en la decision de

compra.

2.3. Diseiio metodoldgico

Para dar cumplimiento a los objetivos definidos, se empez6d con el disefio del
instrumento referenciado en el Anexo 1. Protocolo de encuesta individual que fue usado como
instrumento para aplicar una encuesta de 21 preguntas a 200 personas, articulando asi un
esquema cuantitativo con un enfoque descriptivo, como se indica en la Tabla 1. Asi, utilizando
canales digitales como correo electronico, WhatsApp y redes sociales, la muestra se calculd

con un nivel de confianza del 95% y un margen de error del 7%.



Tabla 1. Ficha técnica del protocolo de encuesta individual (Elaboracion propia).

Elemento

Descripciéon

Tipo de estudio
Técnica

M¢étodo de muestreo
Tamafio de la muestra
Nivel de confianza
Margen de error
Formato

Publico objetivo
Aplicacion geografica
Cantidad de preguntas

Cuantitativo — Descriptivo
Encuesta estructurada (anénima)
Aleatorio por difusion abierta
200 personas

95%

7%

Digital (Google Forms)
Personas naturales

Colombia (principalmente Cali)
21 (seleccion multiple)
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Ahora bien, es importante destacar que el tamafio de la muestra se determindé a través

de la formula para poblaciones finitas como se muestra a continuacion:

Asi, es importante precisar que esta formula asume un nivel de confianza del 95% y
una proporcion esperada del 50% que es el caso mas conservador, donde n corresponde al

tamafio de la muestra, N corresponde al tamaiio de la poblacion y e corresponde al margen de

N

/nzl + N -e?

error. En este sentido, si se tiene un tamafio de poblacion (N) de 81.288 camionetas como se

explica mas adelante y se define un margen de error (e) del 7%, se obtiene que el tamafio

de la muestra (n) es de 200 personas.

Asi, con base en los resultados obtenidos, el segmento con mayor representacion fue el
grupo etario entre 26 y 35 afos (36%), seguido del grupo entre 36 y 45 anos (28%), como se
muestra en la Figura 1. Por otro lado, el 79% de los encuestados afirmo residir en estratos 5y
6 como se muestra en la Figura 2, al tiempo que un 70% manifesto tener ingresos mensuales

superiores a 5 SMMLYV como se muestra en la Figura 3, lo que ratifica la orientacion del

mercado hacia sectores con alta capacidad adquisitiva.



Figura 1. Distribucion de grupos etarios (Elaboracion propia).

Mas de 60 arfios
6.5%

18-25 aflos
12.0%

46-60 arios
18.5%

26-35 afios

35.5%

36-45 arfios
27.5%

Figura 2. Distribucion de estratos socioeconomicos (Elaboracion propia).
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Figura 3. Distribucion de ingresos mensuales (Elaboracion propia).
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Mas de 10 SMMLV
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50.5%
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Ahora bien, con base en lo anterior, también es posible argumentar que este segmento
de mercado tiene una percepcion de riesgo elevada, pues el 52% de las personas encuestadas
considera que los indices de inseguridad se incrementaran en los proximos dos afios, como se

muestra en la Figura 4.

Figura 4. Percepcion de los indices de inseguridad en los proximos dos afios (Elaboracion propia).

125

Aumentara Se mantendra igual Dismunuira

Y es que 109 de las 200 personas encuestadas (55%) manifestaron haber sido victima
de algtn delito en los Ultimos 2 afios (Figura 5) de los cuales, 50 personas (46%) indicaron
haber sido victimas de Asaltos o atracos en la calle o vehiculo (Figura 6), lo que permite
reforzar la idea de una necesidad manifiesta alrededor de la adquisicion de vehiculos blindados

por parte de ciertos segmentos poblacionales.
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Figura 5. Victimas de delitos en los ultimos dos arios (Elaboracion propia).

Figura 6. Tipos de delitos ocurridos en los ultimos dos arios (Elaboracion propia).

Robo a vivienda
6.4%

Robo moto
0.9%
Extorsién o amen...

Robo de vehiculos
11.9%

Roboohurtoene...

Asaltos o atracos...

Vandalismo
11.0%

Robo a negocios...
5.5%

Ahora bien, demograficamente hablando, el 68% de las personas encuestadas estan
ubicada en el suroccidente colombiano (principalmente en Cali) como se muestra en la Figura
7, lo que reafirma los indices de inseguridad en la ciudad y por ende, el potencial de mercado

cautivo.
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Figura 7. Distribucion de ciudades de residencia de los encuestados (Elaboracion propia).
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Asi pues, con base en lo anterior, es posible argumentar este instrumento permitid
evidenciar realidades que no se tenian identificadas y ratificar algunas situaciones sobre las
cuales ya se tenian indicios con base en la experiencia, la percepcion y las conversaciones

sostenidas con la Gerencia General de Blindex (Cali).

2.4. Hallazgos principales

Ademas de los aspectos analizados anteriormente, gracias a la aplicacion del
instrumento fue posible establecer una serie de hallazgos que permiten fortalecer ain mas la
viabilidad de esta oportunidad de mercado, pues es evidente que existe una percepcion de
inseguridad para lo que, los vehiculos blindados, son una alternativa viable para mitigar dicha
percepcion y minimizar el riesgo en pro de mejorar las condiciones de seguridad, sin mencionar
que las personas estarian dispuestas a pagar por los servicios inherentes al proceso de blindaje.
Asi las cosas, los siguientes son algunos hallazgos significativos y generadores de valor dentro

del proceso.
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2.4.1. Percepcion de seguridad.

El 81% de las personas encuestadas afirmé sentir que su ciudad es "Insegura" o
"Muy insegura", como se muestra en la Figura 8. Ademas, el 57% percibe un nivel de
riesgo de ser victima de un delito violento “Muy alto” o “Alto”, como se muestra en la

Figura 9.

Figura 8. Percepcion de seguridad (Elaboracion propia).

Segura
0.5%
Neutral
19.0%

Muy Insegura

Insegura
47.5%

Figura 9. Percepcion de riesgo de ser victima de un delito violento (Elaboracion propia).
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1.0%
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Muy alto
26.5%

Moderado

Alto
30.0%
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2.4.2. Conocimiento y disposicion de compra.

El 88% de las personas encuestadas indico tener familiaridad con el concepto
de vehiculos blindados (Figura 10), el 87% considera que un vehiculo blindado podria
proporcionar seguridad (Figura 11). Ademas, el 78% percibe que es “Muy necesario”
0 “Necesario” tener un vehiculo blindado en su ciudad (Figura 12) e incluso, el 56% ha
considerado la posibilidad de tener un vehiculo blindado y el 23% lo estaba

considerando en el momento de la encuesta (Figura 13).

Figura 10. Familiaridad con el concepto de vehiculos blindados (Elaboracion propia).

No
12.0%

88.0%

Figura 11. Percepcion de seguridad que entregan los vehiculos blindados (Elaboracion propia).

100

75

50

25

Si, definitivamente  Si, en alguna medida  No estoy seguro/a No



20

Figura 12. Nivel de necesidad percibido de tener un vehiculo blindado (Elaboracion propia).
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Figura 13. Consideracion respecto a si tener o no un vehiculo blindado (Elaboracion propia).
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2.4.3. Factores de decision.

Entendiendo que el 85% de los encuestados tiene personas en su entorno cercano
con vehiculos blindados (Figura 14), es evidente una vez mas el potencial de mercado

existente para empresas como Blindex.
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Figura 14. Circulo cercano con vehiculos blindados (Elaboracion propia).
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11.5%
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25.5%

Y en este sentido, en la Figura 15 se puede evidenciar que el 23.8% de las
personas encuestadas valoran el mantenimiento y la garantia como uno de los factores
mas importantes para tomar una decision, seguido del precio (22.2%), de la reputacion
del proveedor (18.3%) y de la apariencia del vehiculo (14.5%), lo que le otorga a
Blindex un grado de tranquilidad y seguridad frente a su propuesta de valor porque estos

son elementos que hacen parte integral de sus premisas de servicio.

Figura 15. Factores para considerar un vehiculo blindado (Elaboracion propia).
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Por otra parte, en la Figura 16 se evidencia que el 36.4% de las personas

encuestadas manifestd que el precio es uno de los factores que limitan la compra de
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servicio de blindaje de vehiculo, lo que contrasta con la cantidad de dinero que estan
dispuestas a invertir las personas en el blindaje de un vehiculo, pues 17% de las
personas encuestadas estarian dispuestas a invertir hasta 20 millones de pesos en un
servicio como este, mientras que el 28% estarian dispuestas a invertir entre 20 y 30
millones de pesos y el 47% estarian dispuestas a invertir entre 30 y 50 millones de

pesos, como se muestra en la Figura 17.

En sintesis, es posible argumentar que con base en lo plasmado en la Figura 17,
el 84% de las personas encuestadas estarian dispuestas a invertir hasta 30 millones de

pesos (o mas) en el servicio de blindaje de un vehiculo.

Figura 16. Factores que limitan la compra de un vehiculo blindado (Elaboracion propia).
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Figura 17. Cantidad de dinero a invertir en un vehiculo blindado (Elaboracion propia).
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2.5. Conclusiones del estudio de mercado

Con base en los resultados obtenidos es posible evidenciar una alta percepcion de
inseguridad en las principales ciudades del pais y particularmente en Cali, lo que refuerza la
hipdtesis de una demanda creciente de servicios de blindaje vehicular. Ademas, es evidente
que existe un publico objetivo claramente definido, con poder adquisitivo, conocimiento del

producto y disposicion favorable hacia su adquisicion en el corto y mediano plazo.

Asimismo, es posible concluir que el mercado valora la calidad del producto, las
garantias postventa y la originalidad del vehiculo como factores determinantes, que son
factores que articulan algunas de las fortalezas de Blindex dentro de su propuesta de valor. De
este modo, esta es una informacion valiosa y reveladora porque permite orientar de manera
clara cudles son las decisiones estratégicas que eventualmente tendran que ser tomadas por

Blindex.

Finalmente, es importante destacar que el factor precio podria llegar a constituir una
barrera de entrada, por lo que es fundamental que la estrategia de precios de Blindex se articule
en funcion de esto para obtener una porcion de mercado importante en conjunto con aquellos

elementos que destacan en su propuesta de valor.
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3. ANALISIS DE INTELIGENCIA COMPETITIVA

La inteligencia competitiva consiste en la recoleccion, andlisis y uso estratégico de
informacion del entorno con el fin de anticipar los movimientos de la industria, identificar
oportunidades de mejora y construir ventajas competitivas sostenibles frente a los principales
actores del mercado (Fleisher & Bensoussan, 2015). En el contexto de la industria de blindaje
vehicular en Colombia, este andlisis cobra especial relevancia dada la creciente competencia
entre empresas nacionales con distintos niveles de integracion vertical, capacidades

tecnologicas y diferenciacion en el servicio.

3.1. Panorama general de la industria

El mercado colombiano de blindaje vehicular ha experimentado una transformacion
significativa en las ultimas décadas. Inicialmente enfocado en clientes gubernamentales y
diplomaticos, el sector se ha diversificado para atender a empresarios, particulares de alto perfil
y organizaciones privadas, donde es importante destacar que este cambio ha sido impulsado
por el aumento en la percepcion de inseguridad urbana y la evolucion tecnoldgica en los

materiales de blindaje.

Y es que, segtn datos de la Superintendencia de Vigilancia y Seguridad Privada, hacia
el 2022 se estimaba que en Colombia habia aproximadamente 45 empresas dedicadas al
blindaje automotriz y que se blindaban entre 1.800 y 2.000 vehiculos al afio. Ademads, se
planteaba que habia entre 38.000 y 40.000 unidades registradas con nivel III o superior (La

Republica, 2022).

Por otro lado, en ciudades como Cali y Bogota, la demanda de servicios de blindaje
vehicular ha experimentado un notable incremento, impulsado por la creciente percepcion de

inseguridad. En Cali, por ejemplo, se han reportado incrementos hasta del 25% en la venta de
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vehiculos blindados, especialmente de segunda mano, debido al temor de la ciudadania frente
a la delincuencia urbana. Este comportamiento ha generado una dindmica de competencia mas
agresiva en el mercado, donde factores como los tiempos de entrega, la calidad del blindaje,
las garantias ofrecidas y la integracion con la apariencia original del vehiculo se convierten en

elementos diferenciadores clave (El Pais, 2024; El Tiempo, 2022).

3.2. Competidores relevantes en el mercado

Actualmente, Blindex compite en el mercado con empresas reconocidas como Foks,
Blintech y Armor. Por eso, se tomé la decision de hacer un Benchmarking competitivo
tomando como referencia las pautas, lineamentos y formatos establecidos por Benjamin
Betancourt en su libro sobre Benchmarking competitivo, con el proposito de analizar otras
empresas para aprender de ellas a través un ejercicio de comparaciéon o referenciacion

(Betancourt, 2013). Asi pues, se abordaron los siguientes pasos:

1. Identificacion de competidores.

2. Definicién de los Factores Claves de Exito.

3. Realizacion de mediciones.

4. Construccion de la matriz de perfil competitivo.
5. Elaboracion de los radares de comparacion.

En este orden de ideas, tras la identificacion de los competidores, se precedid con la
definicion de los Factores Claves de Exito a partir de las reflexiones realizadas al respecto por

Aragon (2025) con base en su experiencia:

J Garantia. Hace referencia al tiempo de garantia sobre los vidrios blindados, donde es
importante destacar que Blindex es la inica empresa que otorga garantia de por vida,

mientras que los demas competidores se mueven entre los 5 y los 10 afios.
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. Tiempos de entrega. Hace referencia al tiempo que le toma a la empresa realizar todo
el proceso de blindaje del vehiculo entendiendo este como un elemento determinando
para los clientes.

o Calidad del blindaje. Hace referencia a la calidad que tiene el blindaje una vez
terminado y que a su vez esta vinculado con los servicios postventa que pueda ofrecer
la empresa a sus clientes.

. Originalidad del vehiculo. Hace referencia a qué tan original se ve el vehiculo después

de realizar el polarizados, pues se busca que el blindaje sea casi imperceptible.

Sobre esta base, se hicieron las respectivas mediciones y se prepar6 la Matriz de perfil
competitivo (Figura 18), donde se evidencia la evaluacion de Foks, Blintech, Armor y Blindex
en los Factores Clave de Exito definidos: Garantia, Tiempos de entrega, Calidad del blindaje y
Originalidad del vehiculo, como se mencion6 antes.

Figura 18. Matriz de perfil competitivo (Elaboracion propia).

Matriz de Perfil Competitivo

Foks Blintech Armor
FCE Peso
Valor Valor sopesado Valor Valor sopesado Valor Valor sopesado Valor Valor sopesado

Garantia 40% 07 ~|2 ~ 14 2 - 14 3 - 2] 4 - 28
Tiempos de entrega 20% 01 ~|3 ~ 03 3 - 03 3 - 0,3 3 - 0,3
Calidad del blindaje 20% 01 ~|3 ~ 03 4 - 04 4 - 04 4 - 0,4
Originalidad del vehiculo 20% 01 ~ |4 ~ 0,4 4 - 0,4 4 - 0,4 4 - 0,4
TOTAL 100% 1 24 25 32 39

En este orden de ideas, con base en la informacion consignada en la Matriz de perfil
competitivo y siguiendo el enfoque propuesto por Betancourt (2013), se construyeron los
radares de comparacion para cada una de las empresas seleccionadas para analizar y entender

de una mejor manera la posicion de Blindex en el mercado y frente a su competencia.

Asi, en la Figura 19 se muestran los radares de valor y de valor sopesado para Foks
donde es importante mencionar que la originalidad del vehiculo es el factor clave éxito que
mas destaca, siendo la garantia el menos competitivo de los cuatro definidos, pues el tiempo

de entrega y la calidad del blindaje estan en la media estandar del mercado.



Figura 19. Radares de comparacion para Foks (Elaboracion propia).
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Radar de valor sopesado

Garnatia
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Calidad del blindaje

En la Figura 20 se muestran los radares de valor y de valor sopesado para Blintech

donde es importante mencionar que la originalidad del vehiculo y la calidad del blindaje son

los factores clave éxito que mas destacan, siendo la garantia el menos competitivo de los cuatro

definidos, pues el tiempo de entrega estd en la media estandar del mercado.

Figura 20. Radares de comparacion para Blintech (Elaboracion propia).
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Seguidamente, en la Figura 21 se muestran los radares de valor y de valor sopesado
para Armor donde es importante mencionar que la originalidad del vehiculo y la calidad del
blindaje son los factores clave éxito que mas destacan, pues la garantia y el tiempo de entrega

estan en la media estandar del mercado.

Figura 21. Radares de comparacion para Armor (Elaboracion propia).

Radar de valor Radar de valor sopesado

Garnatia Garnatia

Originalidad del vehiculo Tiempos de entrega Originalidad del vehiculo Tiempos de entrega

Calidad del blindaje Calidad del blindaje

Finalmente, en la Figura 22 se muestran los radares de valor y de valor sopesado para
Blindex donde es importante mencionar que la originalidad del vehiculo, la calidad del blindaje
y la garantia son los factores clave éxito que mas destacan, mientras que los tiempos de entrega
estan en la media estdndar del mercado y en este punto es importante precisar que si bien es
cierto que los tiempos de entrega de Blindex no son malos, también lo es que pueden ser

mejorados sustancialmente gracias a la planta de fabricacion de vidrios blindados.
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Figura 22. Radares de comparacion para Blindex (Elaboracion propia).

Radar de valor Radar de valor sopesado
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Ahora bien, en la Figura 23 se presenta un contraste de los radares de valor y de valor
sopesado para las cuatro empresas: Foks, Blintech, Armor y Blindex, donde es importante
mencionar que salvo por los tiempos de entrega, Blindex destaca de manera importante entre
sus competidores y esto articula una proyeccion de mercado importante para el crecimiento y

fortalecimiento constante de la empresa.

Figura 23. Contraste de radares de comparacion (Elaboracion propia).

= Foks == Blintech == Armor == Blindex == Foks == Blintech == Armor == Blindex

Garantia Garantia

Tiempos de entrega

Originalidad del vehiculo Tiempos de entrega Originalidad del vehiculo

Calidad del blindaje Calidad del blindaje
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En otras palabras, se podria argumentar que Blindex se posiciona como lider en
términos de garantia dado que es la inica empresa con garantia de por vida, asi como en calidad
del blindaje y originalidad del vehiculo, donde se encuentra a la par de los competidores mas

fuertes.

Asi pues, desde esta perspectiva, la apertura de una planta de fabricacion de vidrios
blindados en Cali le permitiria a Blindex cerrar esta brecha competitiva, fortaleciendo su
capacidad de respuesta en el suroccidente colombiano y mejorando uno de los factores que,

segun el estudio realizado, es prioritario para el cliente: la prontitud en la entrega.

3.3. Factores estratégicos emergentes

Para abordar los factores estratégicos emergentes, se tomo la decision de realizar un
analisis PESTEL, pues como plantea Kotler (2017), se trata de un ejercicio estratégico que se
utiliza para identificar y evaluar los factores externos que pueden influir en el desempefio y las
decisiones de una empresa, la cual hace referencia a seis categorias de factores: Politico,

Econdmico, Social, Tecnologico, Ecologico y Legal, como se puede apreciar en la Tabla 2.
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Tabla 2. Componentes del analisis PESTEL (Elaboracion propia).

Componente

Situaciones del entorno

Politico

Economico

Social

Tecnologico

Ecologico

Legal

Apoyo gubernamental en materia de seguridad
Iniciativas de seguridad en el transporte
Cambios en politicas comerciales internacionales
Reformas tributarias que afecten el sector

Variacion en el costo de materias primas
Variabilidad en el tipo de cambio

Beneficios de los tratados de libre comercio
Inversiones en innovacion y mejora de calidad

Crecimiento en la conciencia de seguridad
Percepcion negativa del blindaje

Amenazas de extorsion y riesgo de seguridad
Crecimiento del turismo

Innovacion en tecnologia de materiales ligeros y resistentes
Crecimiento en el uso de tecnologias de inteligencia artificial
Impacto de la automatizacion

Dependencia tecnoldgica y altos costos de implementacion

Impacto ambiental negativo y presion de grupos sociales
Desarrollo de materiales sostenibles para el blindaje
Regulaciones medioambientales mas estrictas

Eficiencia en el uso de recursos y economia circular

Cambios en politicas de importacion de materiales

Regulaciones de blindaje para funcionarios publicos y empresariales
Riesgo reputacional por fallos de seguridad

Garantia de por vida por cambios en los vidrios blindados

Asi pues, en las siguientes paginas se hace un abordaje sobre cada uno de los

componentes que articulan este andlisis PESTEL a fin de tener un mejor entendimiento sobre

cada uno y dotar a Blindex de herramientas suficientes y necesarias para anticiparse y adaptarse

a las dindmicas evidenciadas en funcion de la creacion de la nueva planta de fabricacion de

vidrios blindados en Cali.

3.3.1. Componente politico.

El analisis del ambito politico de Blindex abarca diversas oportunidades y

amenazas derivadas del entorno gubernamental y regulatorio en Colombia, donde en

primer lugar, el apoyo gubernamental en seguridad ha sido prioritario para el gobierno
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colombiano, pues ha incrementado significativamente el presupuesto destinado a la

defensa y la seguridad en los ultimos afios (Gonzalez, Montes, & Idrobo, 2019).

Esta tendencia, impulsada por la Ley 2010 de 2019 del Senado de la Republica
de Colombia (2019), abre la posibilidad para que empresas de blindaje como Blindex
colaboren en proyectos gubernamentales, fortaleciendo su presencia en el mercado y
accediendo a contratos estatales de gran envergadura. Asimismo, las regulaciones de
blindaje para funcionarios publicos y empresariales, establecidas por el Decreto 356 de
1994 del Senado de la Republica de Colombia (1994), obligan a ciertos funcionarios y
ejecutivos a utilizar vehiculos blindados, generando una demanda constante y

asegurada en este sector.

Otra oportunidad significativa proviene de las iniciativas de seguridad en ciertos
tipos de transportes, pues la Superintendencia de Vigilancia y Seguridad Privada
establece y regula estandares estrictos para el transporte de valores y mercancias, lo que
sugiere la necesidad de vehiculos blindados especializados, creando un mercado
potencial para empresas como Blindex dado que se pueden ofrecer soluciones a
entidades que requieren cumplir con estos estandares de seguridad. Adicionalmente, es
importante precisar que el marco regulatorio y el respaldo institucional brindan una
plataforma estable para el crecimiento y la operacion eficiente de la empresa (Agencia

Nacional de Seguridad Vial, 2022).

Por otro lado, existen amenazas que deben considerarse como los cambios en
las politicas de importacion de materiales, que influenciados por la Ley 2010 de 2019
de Crecimiento Econdémico como lo menciona Lozano & Montafia (2024), pueden
afectar negativamente la capacidad de empresas como Blindex para adquirir materiales

especializados necesarios para el blindaje de vehiculos. Ademas, las politicas
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arancelarias y las fluctuaciones en los costos de importacion pueden aumentar los costos

de produccion y por ende, impactar la competitividad de la empresa.

También cabe destacar que la estigmatizacion de la industria es otra amenaza
importante, pues la percepcion negativa y el escrutinio publico hacia la industria del
blindaje pueden afectar la reputacion y la aceptacion social de empresas como Blindex,
a pesar de los estdndares de seguridad establecidos por la Superintendencia de

Vigilancia y Seguridad Privada.

Del mismo modo, las reformas tributarias en Colombia como la Ley 2010 de
2019 (Senado de la Republica de Colombia, 2019), presentan un desafio significativo
para la rentabilidad de empresas como Blindex, pues estas reformas pueden incrementar
las cargas fiscales para las empresas, reduciendo los margenes de ganancia y limitando
los recursos disponibles para la reinversion y el crecimiento. Y es que estos factores
politicos son cruciales para entender como las oportunidades pueden ser aprovechadas
y las amenazas mitigadas, permitiendo a Blindex disefiar estrategias efectivas para la
creacion de su nueva planta de fabricacion de vidrios blindados en Cali (Lozano &

Montana, 2023).

Asi pues, con relacion al entorno politico de Blindex en Colombia, se evidencian
tanto oportunidades como desafios donde es importante destacar el apoyo
gubernamental en temas de seguridad, las regulaciones de blindaje y las iniciativas de
seguridad en el transporte, pues representan grandes oportunidades para la empresa. No
obstante, los cambios en las politicas de importacion de materiales, la estigmatizacion
de la industria y las reformas tributarias, presentan amenazas que deben ser

cuidadosamente gestionadas.
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3.3.2. Componente econéomico.

El ambito econdmico presenta diversas oportunidades y amenazas para
empresas como Blindex, pues uno de los factores mas importantes son los beneficios
de los Tratados de Libre Comercio (TLC), donde gracias a la entrada en vigor del TLC
con Estados Unidos, las tarifas de importacion de materiales relacionados con la
fabricacion de vidrios blindados se han reducido en un promedio del 15% (Torres &
Romero, 2011), lo que ha permitido a empresas como Blindex competir con mas
eficacia, pues esta reduccion en costos de importacion puede traducirse en una
disminucion de los costos de produccidn y en precios mas competitivos para los clientes

finales, fortaleciendo la posicion de la empresa en el mercado.

Otro factor clave es la inversion en innovacion y la mejora en la calidad, pues
segln un informe de Data Bridge Market Research (2021) sobre el andlisis del tamafio
del mercado y las tendencias globales en el blindaje automotriz, el sector ha visto un
crecimiento del 20% en inversiones en [+D en los ultimos afios y esto ha permitido el
desarrollo de nuevos materiales que son un 25% mas ligeros y un 15% mas resistentes,
donde estas innovaciones representan una oportunidad para empresas como Blindex
para mejorar la calidad de sus productos, reducir costos de produccion y ofrecer
soluciones mas avanzadas a sus clientes, lo que puede aumentar su competitividad y

captar una mayor cuota de mercado.

En cuanto al crecimiento en la conciencia de seguridad, segiin Portafolio (2025),
las personas prefieren invertir en la seguridad de sus vehiculos, por lo que se espera un
crecimiento en el mercado de vehiculos blindados en los proximos anos (Data Bridge

Market Research, 2021). Es decir, este aumento en la demanda de productos de
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seguridad representa una oportunidad significativa para Blindex dado que puede captar

nuevos clientes y expandir sus operaciones.

No obstante, existen amenazas econdémicas que pueden afectar, entre ellas, la
variabilidad en el tipo de cambio del peso colombiano con relacion al dolar
estadounidense, pues en el 2023, se evidencio una volatilidad del 15% segin Candelo
& Oviedo (2023). Esto ha impactado los costos de importacion de insumos, pues segin
el Banco de la Republica de Colombia, esto ha ocasionado un aumento promedio del
8% en los costos de materiales de blindaje para empresas como Blindex, generando

afectaciones en la rentabilidad y la capacidad para mantener precios competitivos.

Se puede decir que, la competencia internacional y los cambios en politicas
comerciales internacionales son factores que también representan amenazas, donde la
participacion de empresas extranjeras en el mercado colombiano ha aumentado un 10%
en los ultimos cinco afios (Garay, 2011), donde es importante precisar que las empresas
internacionales cuentan con una capacidad de inversion en innovacion que supera en
un 30% a la de las empresas locales (Data Bridge Market Research, 2021), lo que
dificulta igualar los estandares de competitividad. Ademas, la implementacion de
aranceles adicionales del 5% al 10% sobre ciertos insumos a partir de 2022 ha

incrementado los costos operativos de las empresas de blindaje como Blindex.

3.3.3. Componente social.

Con respecto al ambito social, para Blindex se exponen diversas oportunidades
y amenazas que influyen en la demanda de vehiculos blindados, donde, en primer lugar,
el aumento en la demanda por temas de seguridad es un factor relevante, que de acuerdo
la Encuesta de Percepcion Ciudadana el 70% de los ciudadanos considera que la

inseguridad ha aumentado en la tltima década (Red de ciudades Como vamos, 2024).
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Este incremento en la percepcion de inseguridad fomenta la demanda de vehiculos
blindados, especialmente entre empresas y personas de altos ingresos que buscan

proteccion, lo que crea una oportunidad de mercado para empresas como Blindex.

Otra oportunidad proviene del grado de conciencia sobre la proteccion y la
prevencion, donde la Asociacion Nacional de Seguridad Privada de Colombia ha
reportado que el 80% de las empresas grandes y medianas tienen planes de proteccion
para sus altos ejecutivos (Ferrero, 2011), incluyendo el uso de vehiculos blindados. Es
decir, esta situacion de tomar medidas proactivas de seguridad es una tendencia
creciente en empresas y familias de alto perfil, donde la implementacion de estos planes
de proteccion aumenta la demanda de servicios de blindaje y posiciona a empresas

como Blindex como un proveedor clave en este mercado en expansion.

El crecimiento del turismo también representa una oportunidad para empresas
como Blindex, donde entre enero y mayo de 2024, Colombia recibi6 un total de 6.7
millones de visitantes no residentes (Ministerio de Comercio, Indsutria y Turismo de
Colombia, 2025), lo que representa un incremento del 8.4% en comparaciéon con el
mismo periodo en el 2023, por lo cual, este aumento en el turismo, junto con la
presencia de alrededor de 87 embajadas y consulados en el pais, puede incrementar la
demanda de vehiculos blindados para garantizar la seguridad de visitantes de alto perfil
y diplomaticos. De este modo, esto puede ser un elemento determinante para empresas
como Blindex porque puede servir para capitalizar esta demanda creciente al expandir
sus servicios en estas areas (Ministerio de Comercio, Industria y Turismo de Colombia,

2024).

No obstante, también existen amenazas en el ambito social y una de ellas tiene

relacién con la percepcion negativa del blindaje, pues segun Aragon (2025) aun se
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asocia el uso de vehiculos blindados con actividades de alto riesgo o elitismo y esta
percepcion puede limitar el atractivo del blindaje a un publico mas amplio,
especialmente fuera de los sectores de clase alta. Por otra parte, la estigmatizacion social
de la seguridad personal extrema también es un factor importante, pues dentro de los
habitos de consumo en Colombia, el blindaje de vehiculos tiende a relacionarse con
figuras publicas o empresarios prominentes, lo que puede provocar sensaciones de

segregacion y desconexion con el resto de la poblacion.

Por otra parte, las amenazas de extorsiéon y el riesgo de seguridad son
preocupaciones serias y por esto, las empresas de blindaje pueden convertirse en
objetivos de extorsion y amenazas por parte de grupos criminales, pues solo en el 2024
se reportaron mas de 12.000 casos de extorsion segin la Corporacion de Excelencia en
la Justicia (2025), que hace sus calculos con base en los datos del Ministerio de Defensa

de Colombia.

Y es que este riesgo no solo afecta la seguridad de las empresas y de su personal,
sino que también puede incrementar los costos operativos debido a la necesidad de
medidas de seguridad adicionales en zonas conflictivas, lo que crea oportunidades de

mercado para empresas como Blindex.

3.3.4. Componente tecnologico.

El d4mbito tecnoldgico para Blindex presenta una serie de oportunidades y
amenazas que deben ser consideradas y un aspecto clave tiene relacion con el desarrollo
de materiales balisticos como las fibras de aramida y los compuestos cerdmicos que
estan revolucionando el blindaje porque ofrecen resistencia balistica con menor peso,
lo que reduce la carga en la estructura del vehiculo y disminuye el consumo de

combustible, mejorando la eficiencia y la vida 1til del automotor.
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Es decir, un blindaje mas liviano es crucial para vehiculos comerciales, ya que
permite mantener la funcionalidad sin comprometer la velocidad ni el confort. Incluso,
se proyecta que el mercado de materiales de blindaje alcance los 16.1 mil millones de
dolares para 2027 (Data Bridge Market Research, 2021), impulsado por la creciente
demanda de materiales avanzados y ligeros como los compuestos de grafeno y fibras
de carbono, pues estos materiales también ofrecen una proteccion superior con menor

peso, lo que mejora la eficiencia y el rendimiento de los vehiculos blindados.

Por otra parte, el crecimiento del uso de tecnologias basadas en Inteligencia
Artificial (IA) para el monitoreo y la seguridad vehicular es otra oportunidad
significativa, pues el uso de IA en el sector automotriz esta en auge, particularmente en
sistemas de monitoreo, alerta de amenazas y deteccion de patrones sospechosos como
se menciona en Globant (2024). Es asi como estas aplicaciones pueden ser integradas
en vehiculos blindados, ofreciendo un valor anadido en seguridad y respuesta rapida,
mejoran la capacidad de respuesta ante amenazas y aumentando la percepcion de
seguridad de las personas, lo que puede traducirse en una ventaja competitiva en el

mercado para empresas como Blindex.

En Colombia, como se mencioné antes, el Gobierno Nacional ofrece diversos
incentivos fiscales y de apoyo a la innovacidn tecnologica, lo que representa una
oportunidad para empresas como Blindex porque estos beneficios estdn disefiados para
fomentar la inversion en investigacion, desarrollo e innovacion, incluyendo sectores
como el de seguridad y defensa. Y es que la disponibilidad de incentivos fiscales puede
reducir los costos de implementacion de nuevas tecnologias y aumentar la
competitividad y la productividad de la empresa, al tiempo que empresas como Blindex
fortalecen su posicion en el mercado y se mantienen a la vanguardia en la innovacion

tecnologica.
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No obstante, la tecnologia sugiere costos inherentes producto de las
importaciones relacionadas y como se menciond antes, esto estd directamente
relacionado con las tasas cambiarias y la variabilidad de estas. Ademas, la importacion
de materiales especializados como el acero balistico y los vidrios de alta resistencia,

pueden incidir negativamente en la cadena de suministro de empresas como Blindex.

Otro desafio son los altos costos de implementacion y actualizacién de
tecnologia avanzada, ya que aspectos como el monitoreo, los materiales compuestos y
los sistemas de IA requieren una inversion significativa (Cérdoba, 2015) y el sector
automotriz ya enfrenta altos costos en la implementacion y actualizacion de tecnologias
de seguridad, lo que puede limitar el acceso a estos avances para vehiculos de uso

comun.

Del mismo modo, la obsolescencia de tecnologia avanzada es un riesgo
constante en el sector, pues las empresas automotrices que invierten en este tipo de
tecnologias enfrentan una rapida depreciacion de sus sistemas, lo que puede afectar su
competitividad y exigir reinversiones frecuentes. Por esto, empresas como Blindex
deben gestionar cuidadosamente estos riesgos para maximizar los beneficios de las
oportunidades tecnoldgicas y mantener su liderazgo en el mercado de blindaje

vehicular.

3.3.5. Componente ecologico.

El &mbito ecoldgico ofrece tanto oportunidades como amenazas para empresas
como Blindex y en primera instancia, es importante precisar que el desarrollo de
materiales sostenibles para el blindaje es una oportunidad significativa (Revista
Seguridad 360, 2024), pues esto se encuentra en tendencia y esboza una oportunidad

para que industrias como la del blindaje innoven con materiales renovables y
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ecologicos, donde el uso de materiales reciclados o de origen biologico puede reducir

la huella de carbono en comparacion con materiales de origen mineral tradicional.

En términos de eficiencia en el uso de recursos y economia circular, el reciclaje
del acero no solo permite ahorrar energia, sino que reduce las emisiones de CO2 en
comparacion con la produccion de acero nuevo, permitiendo a la empresa ajustar sus
costos operacionales (Organizacion de las Naciones Unidas, 2021). Esto evidencia que
las empresas que integran practicas de economia circular pueden reducir los costos de
materiales, lo que permite incrementar la rentabilidad y favorecer la sostenibilidad a
largo plazo, articulandose asi una oportunidad considerable para empresas como
Blindex al incorporar practicas de reutilizacion y reciclaje de materiales en sus

operaciones.

No obstante, existen amenazas en el ambito ecoldgico que deben ser
consideradas, como son la escasez o el aumento en el costo de materias primas es un
factor critico, pues en los tltimos afos los precios de los metales y los minerales han
mostrado aumentos considerables, especialmente durante periodos de incertidumbre
econdmica o crisis geopoliticas (Aragon, 2025). Esta fluctuacion en los precios puede
impactar significativamente los costos de produccion y la capacidad de empresas como
Blindex para mantener precios competitivos e incluso, la disponibilidad de recursos
podria ocasionar tensiones significativas debido al crecimiento de la demanda en

sectores como la tecnologia y las energias renovables.

Por otra parte, las regulaciones medioambientales son cada vez mas estrictas y
la presion de grupos sociales representan desafios adicionales, lo que ratifica la
importancia de invertir en tecnologias que permitan reducir las emisiones de CO2 para

cumplir con los marcos normativos ambientales, lo que evidentemente puede significar
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un incremento en los costos operativos, por lo que es preciso encontrar las vias mas

adecuadas para abordar este componente.

3.3.6. Componente legal.

Para el ambito legal, se encuentran importantes retos y consideraciones para
empresas como Blindex, como, por ejemplo, el sistema de comercio de derechos de
emision implementado por la Unidon Europea, que obliga a las industrias intensivas en
carbono a pagar por sus emisiones, donde este tipo de sistema se aplica a la produccion
de metales como el acero y el aluminio, que contribuyen significativamente a las
emisiones de CO2 globales. Asi, la implementacion de este sistema puede aumentar los
costos de produccion de los metales utilizados en el blindaje, afectando la rentabilidad

de las empresas que dependen de estos materiales.

Ahora bien, estas normativas también presentan desafios en términos de
cumplimiento y adaptacion a las nuevas regulaciones y por este motivo, Blindex debera
invertir en tecnologias y procesos que reduzcan su huella de carbono y su dependencia
de recursos no renovables, lo que puede implicar la adopcion de materiales alternativos
y mas sostenibles, asi como la implementacion de practicas de economia circular que

permitan reducir el impacto ambiental de sus operaciones.

Ahora bien, con base en lo evidenciado gracias al analisis PESTEL, los siguientes son
algunos elementos vinculados con el entorno que podrian generar impactos (positivos o

negativos) con incidencia estratégica:

J Tecnologia e innovacién. La implementacion de nuevos materiales (como polimeros
de alto rendimiento, grafeno y ceramicas balisticas) ha elevado los estandares del

blindaje y ha generado nuevas oportunidades para diferenciar la oferta (Data Bridge
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Market Research, 2023). Y es que las empresas con mayor inversion en [+D+i estan
generando productos mas ligeros, resistentes y menos invasivos para la estructura del
vehiculo.

. Sostenibilidad y reputacion corporativa. El sector del blindaje automotriz enfrenta
crecientes presiones sociales y regulatorias para reducir su huella ambiental,
especialmente en cuanto al manejo de materiales metalicos y el uso energético de los
procesos industriales, pues el blindaje es percibido como una practica elitista y
contaminante y esto puede afectar la aceptacion social de las marcas menos
comprometidas con practicas responsables (Organizacion de las Naciones Unidas,
2021).

o Alianzas y subcontratacién. Algunas empresas del sector no cuentan con plantas
(propias) de fabricacion de vidrios blindados, por lo que tercerizan procesos criticos
como el corte, el curvado y el laminado, lo que representa una oportunidad para
Blindex, pues con una planta propia en Cali, podria convertirse en proveedor estratégico
de estos actores, diversificando propuesta de valor y ampliando modelo de negocio.

o Participacion internacional. La entrada de empresas extranjeras al mercado
colombiano ha traido consigo tecnologias avanzadas y esquemas de precios mas
agresivos. No obstante, es importante destacar que dichas empresas atin no cuentan con
infraestructura local, por lo que ain es un buen momento para ganar mercado por parte

de Blindex.

3.4. Conclusion del analisis competitivo

Este analisis evidencia que Blindex se encuentra en una posicion competitiva solida en
el sector del blindaje vehicular en Colombia, gracias a su trayectoria, la calidad de sus

productos, la garantia diferencial y su reputacion. No obstante, también es importante destacar
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que enfrenta un desafio operativo clave: la centralizacion de su capacidad productiva en

Bogota, lo que reduce su eficiencia en regiones de alta demanda como Cali.

Asi pues, la decision de construir una planta de fabricacion de vidrios blindados en Cali
permitiria a la empresa reforzar su propuesta de valor, cerrar las brechas logisticas que tiene
frente a sus competidores, explorar nuevos canales de ingreso como proveedor industrial y

consolidarse como lider estratégico en la region.

En cualquier caso, es necesario que Blindex se anticipe a tendencias clave relacionadas
con la sostenibilidad ambiental, la innovacion tecnoldgica y fortalecimiento de alianzas clave,
pues seran estos elementos lo que le permitan posicionarse como un referente en un entorno

industrial cada vez mas exigente, dindmico, agresivo y competitivo.
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4. PROPUESTA BASE

La propuesta consiste en la implementacion de una nueva planta de fabricacion de
vidrios blindados en Cali por parte de Blindex con la intencion de responder de manera mas
agil y eficiente a la creciente demanda de servicios de blindaje vehicular en el suroccidente
colombiano, pues esta planta permitiria reducir los tiempos de entrega, eliminar los costos
logisticos de transporte desde Bogotd, mejorar la atencion postventa y abrir nuevas lineas de

negocio mediante alianzas estratégicas con terceros.

En otras palabras, la propuesta se fundamenta en una oportunidad de negocio que
articula la expansion operativa de Blindex para consolidarse en el sector del blindaje vehicular
(particularmente en el suroccidente colombiano) a través de una mejora estructural en su

propuesta de valor.

4.1. Propuesta de la estrategia de negocio

La estrategia de Blindex para su nueva planta de fabricacion de vidrios blindados en
Cali, se centra en el fortalecimiento de su capacidad operativa regional, la consolidacion de su
liderazgo y la reduccion de los tiempos de respuesta al cliente. Con esta iniciativa, la empresa
no so6lo busca aumentar su participacion en el mercado local, sino también posicionarse como
proveedor estratégico de vidrios blindados para otras empresas del sector que no cuentan con
infraestructura propia, configurando asi un modelo de negocio hibrido que combina

abastecimiento interno y distribucién a terceros.

Este enfoque estratégico responde a lo planteado por Porter (2008), quien argumenta
que la ventaja competitiva sostenible se alcanza mediante una propuesta de valor diferenciada

y respaldada por un sistema coherente de actividades. Asi, al descentralizar su operacion de
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fabricacion de vidrios blindados, Blindex podra potenciar su flexibilidad operativa y reforzar

su diferenciacion frente a competidores que aun dependen de modelos logisticos centralizados.

4.2. Proposito de 1a empresa

Dado que no se trata de una empresa nueva sino de una expansion dentro de la estructura
existente de Blindex, es importante precisar que el propdsito organizacional se mantiene:
ofrecer soluciones de blindaje de alta calidad para la proteccion de personas e instituciones en

entornos de alto riesgo.

Lo anterior, entre otras, porque este proposito ha guiado la operacion de la empresa
durante mas de 30 afos, posicionandola como un actor relevante a nivel nacional e
internacional. Es asi como la nueva planta de fabricacion de vidrios blindados en Cali se
concibe como una unidad de negocio que refuerza dicho proposito, permitiendo a la empresa
cumplirlo de forma mas eficiente y cercana a sus clientes del suroccidente del pais y de

mercados potenciales como Ecuador y Pert.

4.3. Valores

Dado que este plan de negocios no se articula alrededor de una nueva entidad juridica,
los valores empresariales de Blindex se mantienen y continuan guiando la toma de decisiones
y la cultura de la empresa: calidad, integridad, innovacidn, orientacion al cliente y
responsabilidad, pues estos principios podran configurar la base ética y operativa de la nueva
planta, que replicara los estdndares de calidad y cumplimiento establecidos por la casa matriz

en Bogota.
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4.4. Declaracion de la estrategia

4.4.1. Objetivo estratégico.

Con la intencidn de buscar un objetivo estratégico que cumpla con los criterios
de especificidad, temporalidad, medicidon y orientacion a resultados, en conjunto con
Aragoén (2025) se propuso el objetivo estratégico de instalar y poner en funcionamiento
una planta de fabricacion de vidrios blindados en la ciudad de Cali en un plazo maximo
de 12 meses, logrando una reduccion del 80% en los tiempos logisticos actuales y una
mejora del 30% en la eficiencia operativa de la sede Cali, con un retorno estimado de

la inversion en un periodo de tres a cinco afios.

4.4.2. Alcance de la estrategia.

El alcance de la estrategia se concentrara en la produccion de vidrios blindados
para abastecer inicialmente la sede de Blindex en Cali a fin de que progresivamente, la
empresa pueda ofrecer servicios a terceros en la region. Ahora bien, es importante
precisar que esta nueva planta no reemplazara la produccion en Bogota ni buscara cubrir
la totalidad de la demanda nacional, sino que se enfocara en optimizar la cadena de

valor en el suroccidente del pais.

En este sentido, esta decision estratégica implica un trade-off necesario: se
renuncia a centralizar la produccion a cambio de una mayor agilidad regional, menor
riesgo operativo, mejora en la atencion postventa y posicionamiento competitivo en el

mercado local (Porter, 2008).

4.4.3. Propuesta de valor.

Con base en la informacion obtenida hasta el momento y tomando como

referencia lo propuesto alrededor del Value Proposition Canvas, en la Figura 24 se
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muestra la propuesta de valor disefiada para Blindex en conjunto con Aragon (2025) en

el marco de esta intervencion.

Figura 24. Value Proposition Canvas para Blindex (Adaptado de Osterwalder et al., 2014, pag. 91).

Value Proposition Canvas
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Es importante precisar que esta es una herramienta visual propuesta por

Osterwalder et al. (2014) en su libro Disenando la propuesta de valor que sirve,

justamente, para elaborar la propuesta de valor de una empresa.

Ahora bien, como se puede apreciar en la Figura 24, se hizo una definicién

detallada de las actividades que regularmente realiza el cliente que, acompafiada de las

ganancias y los dolores, permiten articular la perspectiva del cliente, mientras a través

de los generadores de valor y los analgésicos, se termina estructurando una propuesta

de valor solida que responde a las necesidades del mercado y las capacidades de

Blindex.
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4.4.4. Sistema de actividades.

En linea con lo definido en cuanto a la propuesta de valor, con base en la
informacion obtenida hasta el momento y tomando como referencia lo propuesto
alrededor del Business Model Canvas, en la Figura 25 se muestra la propuesta de
modelo de negocio disefiada para Blindex en conjunto con Aragon (2025) en el marco

de esta intervencion.

Figura 25. Business Model Canvas para Blindex (Adaptado de Osterwalder & Pigneur, 2014, pag. 44).

Disenado para Disefado por. Fecha Version

Business Model Canvas

Blindex Juliana Uribe & Natalia Herrera May 19, 25 1.0
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sitio web
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cercanas estratégicas transporte multicanal diplomaticas
Entidades Alta calidad del Personas naturales
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Planta de Atencién directa en
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- SENA Compatibilidad con
- Universidades los sistemas
- Contros e Maquinaria originales del Distribucion B28 a
formacién téenica especializada vehiculo empresas aliadas

Software de disefio Produccion Red de

y control de calidad personalizada y concesionarios

adaptable segdn la
necesidad

Estructura de costos Fuentes de ingresos

Inversion inicial Costos de Costos variables: Otros: cumpliminto Venta directa de Venta de vidrios Venta cruzada con Otros: reposicion,

magquinaria, obra operacién: némina, materia prima, normativo, juegos de vidrios blindados a aliados, mantenimiento,
civil, adecuaciones, arrendamiento, insumos, servicios, mitigacién blindados empresas de concesionarios o asesoria técnica
etc mantenimiento, etc stc ambiental, ventas instalados blindaje distribuidores especializada

Es importante precisar que esta es una herramienta visual propuesta por
Osterwalder & Pigneur (2010) en su libro Generacién de modelos de negocio que sirve,

justamente, para elaborar modelos de negocios para una empresa.

Y es que a partir de este Business Model Canvas, es posible tener mas claridad
frente a las actividades que debe desarrollar Blindex para entregar la propuesta de valor
definida a sus clientes: a) clientes empresariales e institucionales y b) clientes

particulares de alto perfil. En este sentido, tras la definicion de la propuesta de valor, se
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hizo una definicién alrededor de las relaciones con los clientes, los canales y los
segmentos de clientes. Posteriormente, se hicieron las definiciones del caso alrededor
de los socios clave, las actividades clave y los recursos clave, para finalmente definir la

estructura de costos y las fuentes de ingresos.

De este modo, en este modelo de negocio se consolidan diferentes elementos
que se han mencionado de forma tangencialmente anteriormente, pues justamente la
idea de este tipo de herramientas es integrar los elementos vinculados a las capacidades

de la empresa.
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5. ESTRATEGIA DE MERCADEO

La estrategia de mercadeo para la planta de fabricacion de vidrios blindados en Cali
responde a los hallazgos del estudio de m  ercado y a la necesidad de consolidar una ventaja

competitiva en términos de proximidad, eficiencia operativa y atencion al cliente.

5.1. Objetivo de mercado

Con base en los hallazgos previos, el objetivo de mercado sera incrementar en un 25%
la participacion de mercado en el suroccidente colombiano en un plazo de tres afios mediante
la activacion de una planta de vidrios blindados en Cali y captar al menos a cinco clientes

corporativos del sector seguridad y transporte durante el primer afio de operacion.

Asi, es importante precisar que la participacion de mercado referenciada se enmarca en
un tamano de mercado de 81.288 camionetas, con mas de 1.000 unidades de blindajes vendidas,
cerca de 200 unidades de vidrios blindados vendidos y una facturacién aproximada de mas de

13.000 millones de COP, como se explica mas adelante.

Ahora bien, independientemente de que la venta se haga a persona natural o juridica,
las negociaciones siempre se haran con individuos y por ende, con la informacion obtenida se
tomo la decision de construir justamente un Customer Persona como se muestra en la Figura

26.
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Figura 26. Customer Persona para Blindex (Elaboracion propia).

Disefiado para: Disefiado por Fecha: Version:

Customer Persona

Blindex Juliana Uribe & Natalia Herrera May 19, 25 10
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Ahorrar costos y tiempo
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Asi, a través del Customer Persona propuesta en la Figura 26, se establece un perfil de

cliente potencial que se adapta perfectamente a aquellos individuos que deseen blindar su
vehiculo o bien, a los tomadores de decisiones del sector privado, entidades del gobierno,
cuerpos diplomaticos y companias de seguridad, todos con alta percepcion de riesgo y

disposicion a invertir en soluciones de proteccion vehicular.

En linea con lo anterior, de este modo se termina haciendo una integracion de todos los
elementos abordados a la largo de esta intervencion mediante herramientas que permitiran a

Blindex hacer un andlisis detallado de sus oportunidades de mercado.

5.2. Productos y servicios

Aunque en secciones previas se hizo referencia al Value Proposition Canvas y al
Business Model Canvas, es importante precisar que el producto principal (objeto de este plan
de negocios) es el vidrio blindado que puede tener variaciones con relacion al nivel de

proteccion balistica (Niveles II, III y IV). Ahora bien, es importante precisar que estos vidrios
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se fabrican bajo procesos de laminado multicapa con policarbonato y vidrio templado,

disefiados para resistir impactos de armas cortas y largas, dependiendo del nivel requerido.

En este sentido, las siguientes son las principales caracteristicas que incluyen (Aragon,

2025):
o Curvado a medida para cada modelo de vehiculo.
J Tratamiento antideslaminacion.
J Compatibilidad con sistemas eléctricos originales del vehiculo.
. Ensamblaje con marcos estructurales que preservan la estética exterior.
Asi, con relacidn a los productos y servicios ofrecidos por Blindex, se tiene:
. Mantenimiento y reposicion de vidrios blindados.
J Diagnostico y mejora de blindajes existentes.
. Asistencia técnica postventa.
J Blindaje integral del vehiculo (en alianza con las plantas de integracion).

Ahora, es importante hacer la distincion entre los productos y servicios ofrecidos por la
nueva planta de fabricacion de vidrios blindados en Cali y los referenciados antes, pues
corresponden al negocio que ya esta establecido en la sede de Blindex en Cali. Es decir, la
nueva planta de fabricacion de vidrios blindados se limita a esto especificamente (fabricar
vidrios blindados), pero esto genera oportunidades que permiten potenciar el negocio que ya

existe para la planta de instalacion de vidrios blindados en Blindex Cali.

De este modo logra una articulacion simple pero muy poderosa alrededor de la
viabilidad técnica, comercial y estratégica para la implementacion de la planta de fabricacion

de vidrios blindados en Cali.
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5.3. Marca

Blindex es una marca posicionada en el mercado colombiano con mas de 30 anos de
experiencia y una reputacion vinculada con la seguridad, la innovacion y el cumplimiento y
dado que esta nueva unidad de negocio no es una nueva empresa, no se contempla el desarrollo
de una marca distinta para la planta de fabricacion de vidrios blindados en Cali. No obstante,
es fundamental reforzar la presencia de marca en la region a través de campanas de estrategias
de comunicacion, presencia institucional y gestion comercial, soportados en la imagen de

marca existente como se muestra en la Figura 27.

Figura 27. Imagen de marca de Blindex (Elaboracion propia).

5.4. Canales de distribucion y aspectos logisticos

El principal canal de distribucion de Blindex es el canal directo que se da a través de
las sedes operativas de Blindex en Cali, Bogota y Barranquilla. Ahora bien, para la nueva planta

en Cali, se contempla:

o Atencion en sitio en la sede de blindaje, donde se realizara la integracion del vidrio
en los vehiculos.
. Distribucion de vidrios blindados a terceros (B2B) que no cuentan con planta de

fabricacion propia, mediante alianzas comerciales.

Ahora bien, dado que la produccion se realizard localmente (en Cali), se eliminara la

necesidad de transporte interregional de piezas delicadas, lo que disminuye costos logisticos y
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mejora los tiempos de respuesta. Asi, los socios clave en esta cadena seran los integradores de
blindaje externos y las redes de concesionarios con los que Blindex mantendria relacion

comercial.

5.5. Estrategia de precios

La estrategia de precios combinard un modelo de costo mas margen para los servicios
prestados directamente al cliente final y un esquema de precio competitivo por volumen para
los clientes B2B. Asi pues, considerando que el costo del blindaje de un vehiculo podria estar
por el orden de 30 millones (o mas, dependiendo del nivel del blindaje) y que Blindex tiene un
margen de utilidad neto del 20%, se estableceran precios ajustados al mercado regional, pero

con diferenciadores claros en términos de calidad, garantia y postventa (Aragon, 2025).

Adicionalmente, como se menciona mas adelante, gracias a la creacion de la planta de
fabricacion de vidrios blindados en Cali, es posible incursionar en la comercializacién de
juegos de vidrios (sin instalacion) por lo que se establece un valor de 12 millones segun lo

discutido con Aragoén (2025).

En este sentido, se propone una estrategia de penetracion de mercado en el primer afo
donde se ofrecerian condiciones preferenciales a los primeros clientes B2B con el objetivo de

fidelizarlos como aliados estratégicos.

5.6. Estrategia de comunicaciones de mercado

Se propone desarrollar una campana de comunicacidon multicanal con mensajes

diferenciados segln el estado del cliente en el embudo de conversion:

. Adquisicion. Aqui es clave incorporar dindmicas de publicidad digital permanente

(Google Ads, Instagram, LinkedIn) con cortes (seguimiento y ajustes) mensuales, que
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estara segmentada y enfocada en empresarios, compaiias de seguridad y usuarios de
vehiculos de alta gama.

. Conversion. En este punto es importante brindar a los clientes asesorias personalizadas
acompaiiadas de testimonios de clientes y visitas a la planta para robustecer la presencia
de marca, que tendran lugar en el momento en que los clientes potenciales visiten las
instalaciones comerciales de Blindex Cali.

J Retencion. Es importante considerar la implementacion de programas de fidelizacion,
mantenimiento preferencial y servicio posventa premium, entre otros. Asi, algunos
ejemplos que podrian funcionar son: bonos por referidos, bonos por el segundo blindaje,
bonos por fidelidad. No obstante, es importante precisar que la definicidon y ejecucion
de estas estrategias hace parte integral de la implementacion de estos programas que
bien, podrian ser o no parte de la operacionalizacion que haga Blindex Cali.

. Referenciacion: Para fortalecer la fidelizacion de los clientes, se propone la

implementacion de un programa de beneficios por recomendacion a terceros.

Es importante precisar que en toda la dindmica de comunicacion se deben utilizar
medios de comunicacion tradicionales (radio y prensa local), digitales (redes sociales, sitio
web) y relaciones publicas (alianzas con concesionarios, cdmaras de comercio y gremios
regionales), creando asi un esquema de comunicacion que hace uso de diferentes canales,
donde es importante tomar en consideracion que: a) los esfuerzos deberan estar orientados,
principalmente, en los servicios de blindaje y b) en el siguiente apartado se hace referencia al

presupuesto inherente a esto.

5.7. Presupuesto de mercadeo y ventas

Dado que Blindex ya cuenta con estructura comercial, los costos asociados a la

estrategia en Cali estaran centrados en la promocién local, el desarrollo de alianzas y las
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campafias de visibilidad de la nueva planta de fabricacion de vidrios blindados, como se

muestra en la Tabla 3.

Tabla 3. Presupuesto proyectado de mercadeo (Elaboracion propia).

Rubro Estimacion anual
Disefio y desarrollo de materiales promocionales $25.000.000 COP
Activacion de marca y eventos locales $ 15.000.000 COP
Campanias digitales y pauta $30.000.000 COP
Desarrollo de canales con terceros $20.000.000 COP
TOTAL $ 90.000.000 COP

Tomando como referencia que las ventas anuales por parte de Blindex estan alrededor
de las 200 unidades, se esperaria que, con la planta de fabricacion de vidrios blindados en Cali,
este nimero crezca en un 50% (dado que ya no habia pérdida de oportunidad de mercado
producto de la logistica inherente al transporte de vidrios desde Bogota) para llegar a un total

de 300 unidades vendidas anualmente (Aragon, 2025).

No obstante, la pregunta que deberia plantearse es ;existe la demanda suficiente para
alcanzar este crecimiento? En funcion de esto, se propuso entonces un céalculo de demanda
insatisfecha, pues en el contexto del mercado de vehiculos blindados en Cali, es fundamental
entender la relacion entre la oferta y la demanda para detectar oportunidades de negocio y
posibles areas de mejora. En este sentido, es importante precisar que la demanda hace
referencia a la cantidad de productos o servicios que los consumidores desean adquirir en un
mercado especifico, mientras que la oferta corresponde a la cantidad de bienes o servicios que
las empresas pueden proporcionar. Asi, cuando la oferta no alcanza a cubrir toda la demanda
existente, surge lo que se denomina demanda insatisfecha, que en ultimas es la que representa
una oportunidad valiosa para que las empresas capten nuevos clientes y amplien su presencia

en el mercado.
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Ahora, en Blindex, la apertura de una nueva fabrica de vidrios blindados en Cali
responde a la necesidad de atender una demanda creciente de vehiculos blindados en la region,
impulsada por factores como la percepcion de inseguridad, el aumento de la delincuencia y la
mayor conciencia sobre la proteccion personal y vehicular. No obstante, para determinar el
potencial de mercado y la viabilidad de la nueva unidad de negocio, es fundamental cuantificar
la demanda insatisfecha, que no es otra cosa que la brecha entre lo que los consumidores

requieren y lo que actualmente el mercado ofrece.

Para ello, se analizaron datos relacionados con la demanda potencial de vehiculos
blindados en Cali, considerando aspectos como la poblacion objetivo, el poder adquisitivo, la
percepcion de seguridad y las tendencias del mercado. Por otro lado, se evalu¢ la oferta actual,
identificando a los competidores directos e indirectos, su capacidad de produccién, su cobertura

en el mercado y las limitaciones que presentan para satisfacer la demanda total.

En primer lugar, se tom6 como referencia el tamano del parque automotor registrado
en el Registro Unico Nacional de Transito — RUNT a nivel nacional donde se estima que, a
corte de diciembre del 2024, estaba por el orden de las 19.972.482 unidades, de las cuales
7.334.873 (37%) son automoviles y de estos, 812.880 (11%) son camionetas (RUNT, 2024).
Aunque las cifras oficiales frente a la cantidad de automoviles en Cali no son claras, tomando
como referencia este informe de la Alcaldia de Santiago de Cali (2022), se podria estimar que
Cali cuenta con mas de 700.000 automdviles, que para efectos practicos se llevo a 738.982 que

equivale al 10% de la cantidad de automoviles registrados en Colombia.

Asi pues, tomando la misma relacion que se tiene a nivel nacional (dado que no se
encuentran cifras oficiales para Cali, especificamente), se podria establecer que en Cali circulan

alrededor de 81.288 camionetas. Ahora bien, se habla de camionetas por considerarse un tipo
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de automovil de gama alta que corresponde al segmento de mercado que podria ser cliente

potencial de Blindex.

Posteriormente, tomando como referencia la informacion obtenida en la encuesta
realizada donde se encontrd que el 70% de las personas encuestadas tienen ingresos superiores
a5 SMLYV, esto podria significar un mercado potencial de 56.902 camionetas. Adicionalmente,
si se toma en consideracion que el 81% de las personas encuestadas considera que la ciudad es
insegura se acota el mercado potencial a 46.090 camionetas cuyos propietarios podrian estar
interesados en medidas de seguridad vehicular. Ahora bien, si ademads se toma en consideracion
que el 23% manifestd interés inmediato en servicios de blindaje, finalmente se podria hablar

de una demanda de mercado potencial de 10.601 camionetas tinicamente en Cali.

Dicho esto y con el animo de responder la pregunta planteada antes: ;existe la demanda
suficiente para alcanzar este crecimiento?, es posible argumentar que si existe la demanda
necesaria para alcanzar el crecimiento proyectado para Blindex, pues si se estima una captacion
de mercado de 1%, se tendria un total de 106 camionetas como mercado disponible para el
primer afo, lo que se podria traducir en un pronostico de ventas de 9 unidades (adicionales a
las que ya se tienen en la actualidad, claramente) de servicio al mes. Aqui, claramente se esta
asumiendo un enfoque conservador pero el proposito es plantear un escenario de viabilidad
sobre los supuestos existentes dada la ausencia de las cifras oficiales de Blindex, como se

explico en la Descripcion de la oportunidad.

Por otra parte, con relacion al precio de venta, es importante considerar que, segin la
encuesta realizada, como se menciond antes, el 84% de las personas encuestadas estarian
dispuestas a pagar hasta 30 millones pesos (0 més) por un servicio de blindaje, por lo que se
podria establecer (para el ejercicio de viabilidad) un precio estimado (promedio) de blindaje

por servicio integral de 30 millones, mientras que el precio del juego de vidrios blindados, se
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podria establecer en 12 millones por juego de vidrios blindados (Aragon, 2025), como se

menciond antes.

En este orden de ideas, la proyeccion de ventas podria estar dada por lo indicado en la
Tabla 4, donde se puede apreciar que segun lo conversado con Aragdn (2025), el estimado de
unidades vendidas de blindaje podria ser de 306 (200 unidades que corresponden a las ventas
que ya se tienen en Blindex y 106 que es lo que se espera captar) y el estimado de juego de
vidrios blindados podria ser de 53 (0.5% del mercado potencial disponible) para el primer afio

a fin de empezar a entender el comportamiento del mercado frente a este nuevo producto.

Tabla 4. Proyeccion de ventas anuales para el primer afio (Elaboracion propia).

Concepto Cantidad Valor unitario (COP) Valor total (COP)
Blindaje 306
o . $30.000.000 $9.180.230.492
J de vidrios blindad 53
HEEO C& VIGHOS DRAAACOS $ 12.000.000 $ 636.046.098
TOTAL $9.816.276.590

Con el animo de hacer una proyeccion de ventas a 3 afios y asumiendo dos cosas: 1)
incremento en unidades vendidas del 10% y 2) incremento en valor de venta del 6%
correspondiente a un IPC estimado, en la Tabla 5 se puede apreciar el comportamiento

tentativo.

Ahora bien, es importante tomar en consideracion que podrian existir variables que
incidan en la estacionalidad de las ventas como, por ejemplo, las elecciones presidenciales. No
obstante, segun Aragdn (2025), en su experiencia esto no es determinante para que las ventas
aumenten o disminuyan, pues todas son situaciones contempladas dentro de la planeacion
comercial de Blindex y es algo que ya se tiene mapeado dentro de la operacion natural de la

empresa.
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Tabla 5. Proyeccion de ventas anuales para 3 anios (Elaboracion propia).

Concepto Cantidad Valor unitario (COP) Valor total (COP)
2026

Blindaje 306 $ 30.000.000 $9.180.230.492
Juego de vidrios blindados 53 $ 12.000.000 $ 636.046.098
Total $9.816.276.590
2027 g

Blindaje 337 $ 31.800.000 $ 10.704.148.754
Juego de vidrios blindados 58 $ 12.720.000 $ 741.629.751
Total $ 11.445.778.505
2028 $ 33.708.000

Blindaje 370 $ 13.483.200 $ 12.481.037.447
Juego de vidrios blindados 64 $ 864.740.289
Total $ 13.345.777.736
TOTAL (ACUMULADO) $ 34.607.832.831

Asi pues, como se pudo evidenciar, dada la naturaleza de esta intervencion fue necesario
plantear una serie de supuestos que, si bien es cierto que no estan respaldados por estados
financieros o similares, también lo es que el ejercicio se hizo de la mano de la Gerencia General
de Blindex a fin de garantizar que los supuestos en cuestion no fueran descabellados o alejados

de una realidad practica.
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6. DISENO TECNICO

La implementacién de una nueva planta de fabricacion de vidrios blindados en Cali
constituye una intervencion operativa de alto impacto dentro de la estructura empresarial de
Blindex y por eso, el disefio técnico de esta unidad de negocio debe responder a criterios de
eficiencia, calidad, escalabilidad y compatibilidad con los estandares ya consolidados en la

planta de Bogota.

6.1. Disefio de los procesos clave

La cadena de valor de la nueva planta se estructura a partir del proceso central de
fabricacion de vidrios blindados, el cual integra una serie de subprocesos altamente

especializados como los mencionados a continuacion:

1. Corte y dimensionado del vidrio base.

2. Curvado de vidrios segun especificaciones del modelo de vehiculo.

3. Laminado multicapa incorporando capas de vidrio, policarbonato y adhesivos de alta
resistencia.

4. Sellado y tratamiento térmico en autoclave, que garantiza la adherencia molecular de
las capas.

5. Control de calidad, pruebas oOpticas, balisticas (si aplica) y certificacion técnica.

6. Almacenamiento y despacho.

En cualquier caso, es importante precisar que esto no implica la creacion de una nueva
empresa sino la activacion de una nueva unidad de negocio que ya esta consolidada en Bogota,
todas las definiciones vinculadas a los procesos seran adaptadas a las condiciones de Cali, mas
no serd necesario hacer una definicion partiendo de cero dado que ya hay un camino recorrido

en términos empresariales y esto se debe replicar y capitalizar.
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6.2. Reconocimiento de los recursos clave del negocio

Aunque en términos del modelo de negocio se hizo referencia a los recursos clave, en
este apartado se brinda una ampliacioén sobre los mismos a fin de plasmar de forma adecuada

los recursos que requerira la planta para su correcto funcionamiento.

6.2.1. Recursos tangibles.

Segun los requerimientos técnicos suministrados por Blindex (2024), los activos

tangibles necesarios son:

° Area fisica de al menos 100 m?, con condiciones de ventilacion, aislamiento
térmico y acceso vehicular. El valor estimado de arrendamiento oscila entre 5 y

10 millones mensuales, dependiendo de la zona industrial seleccionada.

. Magquinaria industrial especializada, donde se incluye:
o Autoclave industrial: para el sellado de vidrios multilaminados.
o Maquina curvadora: para moldear los vidrios con precision.

Ambas maquinas tienen un valor estimado de 500 millones.

o Equipos eléctricos y de infraestructura como acometida industrial, tableros de
control, compresores, sistemas de aire, luminarias especializadas y adecuacion
del espacio. El valor estimado de este rubro es de 150 millones.

. Obra civil para acondicionamiento inicial que incluye pisos industriales,
divisiones, aislamiento térmico y reforzamiento estructural. El valor estimado

para este rubro es de 100 millones.
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6.2.2. Recursos intangibles.

Ademas de los recursos tangibles, es necesario contemplar algunos intangibles
relacionadas con licencias de software para la administracion del sistema de produccion

y control de calidad:

o Software CAD/CAM para disefio de curvas y moldes.

. Sistemas ERP y CRM integrados con la red nacional de Blindex.
o Licencias de cumplimiento normativo balistico, emitidas por entidades
acreditadas.

Estos activos intangibles no solo garantizan eficiencia operativa, sino también
cumplimiento técnico y trazabilidad en los procesos, pues ademas ya hacen parte de la

dindmica operativa en la planta de Bogota.

6.2.3. Tercerizacion y otros proveedores clave.

Aunque la planta estard equipada para operar de manera auténoma, se

contemplan servicios estratégicos tercerizados como los mencionados a continuacion:

o Transporte local y distribucion a integradores externos.

o Servicio de mantenimiento industrial para maquinaria pesada.
o Servicios de seguridad y vigilancia privada.

. Alquiler de montacargas y equipos moviles, si aplica.

Esto permite una estructura operativa liviana, flexible y con foco en el ntcleo
del proceso productivo, lo que, ademds, permite optimizar los costos operativos

mejorando a su vez los margenes de utilidad de Blindex.



64

6.2.4. Establecimiento de los requerimientos de materia prima e insumos.

Es importante tomar en consideracion que la produccion de vidrios blindados

requiere insumos especializados como los mencionados a continuacion:

o Vidrio plano de seguridad (templado).
o Policarbonato de alta resistencia.

o Peliculas PVB adhesivas.

. Resinas selladoras.

o Cajas de embalaje, marcos de soporte y elementos de fijacion.

Donde los costos asociados a estos insumos, como se platea mas adelante,
corresponden a un 40% del precio de venta segun lo planteado por Aragon (2025).
Ahora bien, sobre estos no se hace un desglose de costos dado que se tomd como
referencia el porcentaje indicado por la Gerencia General de Blindex Cali dada la

particularidad de los materiales y la especificidad de su consecucion.

Teniendo en cuenta una demanda proyectada de 306 blindajes y 53 juegos de
vidrios blindados para el primer afo, la planta de fabricacion de vidrios blindados de
Cali deberia tener una capacidad de produccion estimada entre 300 y 500 juegos de
vidrios blindados para los primeros tres afios de operacion (como se mencioné antes),
por lo que dentro de la estructura financiera de la empresa sera necesario contemplar
un capital de trabajo suficiente y necesario para atender la operacion en condiciones

Optimas.
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6.3. Niveles de produccion proyectados

Los niveles de produccidon proyectados se definen con base en las proyecciones de
ventas referenciadas en el apartado 5.7. Presupuesto de mercadeo y ventas, por lo que a

continuacion se hace un desglose proyectado a 3 afios:

o Aifio 1: 2026

o Cantidad de vidrios producidos en el afo: 359

o Cantidad de vidrios producidos mensualmente: 30
. Ao 2: 2027

o Cantidad de vidrios producidos en el afio: 395

o Cantidad de vidrios producidos mensualmente: 33
o Aifio 3: 2028

o Cantidad de vidrios producidos en el afio: 434

o Cantidad de vidrios producidos mensualmente: 36

Cabe destacar que esta proyeccion a tres afios se hace con base en las recomendaciones
de Aragén (2025), pues argumenta que, para €l y para la Junta Directiva de Blindex, no hace
sentido una proyeccion a mas largo plazo porque si la nueva planta de fabricacion de vidrios

va a dar resultados positivos, debe hacerlo en un periodo no superior a este.



6.4. Presupuesto de inversion y gastos de operacion

6.4.1. Inversion inicial estimada.
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Con base en lo planteado anteriormente y en las revisiones realizadas con

Aragoén (2025), en la Tabla 6 se hace una estimacion de la inversion inicial donde se

tiene un total de 785 millones de pesos que estaran distribuidos a lo largo de la ejecucion

del proyecto de implementacion de la planta de fabricacion de vidrios blindados.

Tabla 6. Inversion inicial estimada (Elaboracion propia).

Rubro

Inversion

Magquinaria (autoclave y curvadora)
Acometida eléctrica y adecuaciones
Obra civil

Licencias, software y permisos

TOTAL

$ 500.000.000 COP
$ 155.000.000 COP
$ 100.000.000 COP

$30.000.000 COP

$ 785.000.000 COP

6.4.2. Gastos operativos.

Con base en lo planteado anteriormente y en las revisiones realizadas con

Aragon (2025), en la Tabla 7 se hace una estimacion de los gastos operativos

proyectados mensual y anualmente, donde se obtiene un valor final de 492 millones al

final del ejercicio (para el primer afio, después de la implementacion de la planta de

fabricacion de vidrios blindados).

Tabla 7. Gasto operativo mensual estimado (Elaboracion propia).

Rubro Gasto mensual Gasto anual
Arrendamiento de planta $ 8.000.000 COP $ 96.000.000 COP
Nomina $ 25.000.000 COP $ 300.000.000 COP
Servicios publicos e insumos menores $ 3.000.000 COP $ 36.000.000 COP
Mantenimiento y terceros $ 5.000.000 COP $ 60.000.000 COP
TOTAL $ 492.000.000 COP
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6.5. Consideracion metodologica

Es importante precisar que el disefio técnico propuesto estd alineado con la perspectiva
del Service Blueprinting de Bitner & Ostrom (2008), en el cual se articula la fabricacion
personalizada (de los vidrios blindados en este caso) con los procesos back-office (logistica,
mantenimiento, control de calidad, etc.) de Blindex para generar valor de manera coherente,

visible y confiable.
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7. DISENO ORGANIZACIONAL

El disefo organizacional para la planta de fabricacion de vidrios blindados en Cali
responde a una logica funcional especializada que busca garantizar la eficiencia operativa, el
control de calidad y la articulacion fluida con la sede central de Blindex en Bogota, pues al
tratarse de una nueva unidad de negocio dentro de una empresa consolidada, no se requiere la
creacion de una nueva figura juridica, sino la extension de las estructuras administrativas y

operativas existentes bajo un modelo de dependencia jerarquica directa del nivel corporativo.

En este sentido, el disefio organizacional debe garantizar la claridad de roles, la
trazabilidad de responsabilidades, la integracion de procesos de soporte y la flexibilidad
necesaria para ajustarse a las dindmicas del mercado local. Ademas, este disefio debe ser
coherente con los principios de la estrategia general de Blindex: calidad superior, eficiencia

logistica, atencion personalizada y escalabilidad.

7.1. Modelo organizacional propuesto

El modelo organizacional propuesto para esta unidad de negocio es de tipo funcional
especializado, el cual se adapta correctamente a entornos con alta concentracion técnica y
donde las tareas se dividen por areas especificas de conocimiento o procesos clave (Mintzberg,
2009), pues esta estructura permite una clara delimitacién de funciones, facilita la supervision

técnica y favorece la estandarizacion de procesos entre plantas.

La nueva planta reportard directamente al Director de Produccion Nacional, quien se
encuentra ubicado en la sede central de Bogota, pues esta dependencia garantiza la
homologacion de los estandares de calidad y la integracion operativa de la nueva unidad dentro

del ecosistema organizacional existente.
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Con base en las revisiones realizadas con Aragon (2025), en principio, la planta podria

operar con un equipo de cuatro personas, distribuidas en roles técnicos y operativos clave,

como se muestra en la Tabla 8. No obstante, es importante precisar que en la medida en que la

demanda crezca, eventualmente podria ser necesario ajustar el personal proyectado.

Tabla 8. Estructura de cargos y responsabilidades (Elaboracion propia).

Rubro

,Qué hace?

.Como lo hace?

JPara qué lo hace?

Supervisor de planta

Técnico laminador-curvador

Operario 1

Operario 2

Coordina y supervisa
todo el proceso de
fabricacion

Ejecuta el curvado y
laminado de los vidrios

Asiste en el manejo de
insumos, embalaje y
control de inventario

Ejecuta tareas de apoyo
en limpieza,
mantenimiento basico y
seguridad

Mediante la
planificacion de turnos,
control de calidad y
reporte a Bogota

Utilizando la
maquinaria
especializada y
siguiendo fichas
técnicas

Apoyando el flujo
logistico interno y el
despacho

Siguiendo protocolos
internos y en
coordinacion con
proveedores de soporte

Para garantizar
eficiencia y
cumplimiento de
estandares

Para asegurar la
resistencia y
funcionalidad de cada
pieza

Para evitar pérdidas y
optimizar el proceso de
entrega

Para garantizar las
condiciones de
operacion y seguridad
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7.3. Estudio de referenciacion salarial

Para estimar los costos salariales se hizo una consulta fuentes confiables como la Guia
Salarial de Hays Colombia (2025), pero, sobre todo, hubo soporte por parte de Aragon (2025)
dado su experiencia, trayectoria y conocimiento de industria. Asi, se hizo un promedio salarial
para cargos técnicos y operativos en industrias manufactureras de mediana escala ubicadas en
Cali y su area metropolitana, para obtener una nomina mensual de 13 millones donde es

importante considerar la carga prestacional (adicional) segun el marco normativo colombiano.

En este sentido, la siguiente es la referencia salarial mensual proyectada:

. Supervisor de planta: § 5.000.000 COP.
o Técnico laminador-curvador: § 4.000.000 COP.
. Operario auxiliar 1: $ 2.000.000 COP.

o Operario auxiliar 2: $ 2.000.000 COP.

7.4. Forma legal de operacion

Como se menciond antes, no se contempla la constitucion de una nueva persona juridica
dado que la planta de Cali operara como una unidad de negocio interna de Blindex, que ya es

una empresa legalmente constituida en Colombia y esto implica que:

o Los contratos laborales, tributarios y de servicios seran firmados a nombre de la razén
social actual.

o No serd necesario registrar una nueva sociedad ante una Camara de Comercio.

J La planta estard sujeta a los lineamientos de cumplimiento normativo, financiero y de

sostenibilidad definidos por la casa matriz.

Esta forma de operacion facilita la consolidacion administrativa, la transferencia de

conocimiento, el control financiero centralizado y el cumplimiento legal uniforme.
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7.5. Presupuesto de gastos de operacion

Con base en lo revisado en la seccion 6.4.2. Gastos operativos, estos gastos de operacion
estan compuestos por los referenciados y se adicionan otros como seguridad privada y
vigilancia, permisos y licencias de funcionamiento y servicios juridicos, contables y

administrativos, como se muestra en la Tabla 9:

Tabla 9. Gastos de operacion anual (Elaboracion propia).

Rubro Gasto anual

Gastos operativos

Arrendamiento de planta $ 96.000.000 COP
Noémina $300.000.000 COP
Servicios publicos e insumos menores $ 36.000.000 COP
Mantenimiento y terceros $ 60.000.000 COP
Seguridad privada y vigilancia $200.000.000 COP
Permisos y licencias de funcionamiento (Unica vez) $ 5.000.000 COP
Servicios juridicos, contables y administrativos $ 36.000.000 COP

TOTAL $ 733.000.000 COP
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8. ANALISIS DE LA VIABILIDAD FINANCIERA

El andlisis de viabilidad financiera constituye una etapa fundamental en la formulacion
del presente plan de negocios porque permite evaluar si la propuesta de construir una nueva
planta de fabricacién de vidrios blindados en Cali genera un valor econdmico positivo para

Blindex y si es financieramente sostenible en el corto y mediano plazo.

Para este proposito se desarrollé un modelo de Flujo de Caja Descontado (FCD), basado
en supuestos realistas, costos estimados y proyecciones de ventas alineadas con la capacidad
operativa proyectada y la demanda potencial identificada, pues como se mencion6 en el
apartado 1. Descripcion de la oportunidad, no fue posible incluir en este documento
informacion como los estados financieros, el estado de resultados o el balance general de

Blindex, pues fueron directrices explicitas de la Junta Directiva de la empresa.

8.1. Monto de la inversion y su distribucion temporal

Con base en la informacion recopilada la inversion inicial requerida para poner en
funcionamiento la planta de fabricacion de vidrios blindados asciende a 785 millones, como se
mostro en la Tabla 6 en la seccion 6.4.1. Inversion inicial estimada. Aqui es importante precisar
que esta inversion estaria concentrada en el primer semestre de implementacion, permitiendo
la puesta en marcha operativa al cierre del 2025 en caso de que la decision final de Blindex sea

avanzar con el proyecto.
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8.2. Ingresos esperados y proyecciones de crecimiento

Como se evidencid en la Tabla 4 en la seccion 5.7 Presupuesto de mercadeo se proyecta

un comportamiento de ventas dado en términos de:

o Aifio 1: 2026
o Cantidad total de vidrios producidos en el afio: 359
. Unidades vendidas de blindaje: 306
. Unidades vendidas de vidrios blindados: 53
o Facturacion anual: $ 9.816.276.590 COP
. Ao 2: 2027
o Cantidad total de vidrios producidos en el afio: 395
. Unidades vendidas de blindaje: 337
. Unidades vendidas de vidrios blindados: 58
o Facturacion anual: $ 11.445.778.505 COP
o Aifio 3: 2028
o Cantidad total de vidrios producidos en el afio: 434
. Unidades vendidas de blindaje: 370
. Unidades vendidas de vidrios blindados: 64

o Facturacion anual: $ 13.345.777.736 COP

Asi, tras 3 afos de operacion se espera haber producido un total de 1.188 vidrios
distribuidos asi: 1.013 para blindaje y 175 para vidrios blindados, lo que articularia ingresos
acumulados por $ 34.607.832.831 COP y donde es importante tomar en consideracion que los
crecimientos anuales se calculan en funcion de: 1) un incremento en unidades vendidas del

10% y 2) un incremento en valor de venta del 6% correspondiente a un IPC estimado.
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Por otra parte, se debe tener presente que estas proyecciones estan sustentadas en la
capacidad instala de Blindex, que progresivamente tendra que ir creciendo en funcioén del
crecimiento de la demanda por lo que, como se menciono antes, la planta deberia tener una

capacidad proyectada de 500 unidades de vidrios blindados.

8.3. Costos evitados y eficiencia operativa

Uno de los elementos clave de esta iniciativa es la eliminacion de los costos logisticos
de transporte de vidrios desde Bogota hacia Cali, pues cada traslado tiene un costo aproximado
de $ 1.700.000 COP. Asi pues, al eliminar este costo, Blindex obtendria una optimizacion en
términos de tiempo, eficiencia, oportunidad de mercado y dinero, pues esto representa $

20.400.000 COP anualmente.

No obstante, este caso particular, mas alla de los costos eliminados, se trata de la
oportunidad de mercado que se estaria capitalizando y el crecimiento de Blindex gracias a las
dinamicas de mercados expuestas para el suroccidente colombiano, sin mencionar que se
mejoran los tiempos de entrega, la experiencia de los clientes y los costos indirectos asociados

a reprocesos y garantias.

8.4. Egresos operativos esperados

Los egresos operativos esperados estan detallados en la seccion 7.5. Presupuesto de
gastos de operacion que asciende a $ 737.000.000 COP anuales, pero ademas es importante
tomar en consideracidn que existen unos costos vinculados a materia prima e insumos
necesarios para operar que se calculan sobre el 40% del precio de venta, por lo que es necesario

que Blindex cuente con capital de trabajo disponible.
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Ahora bien, la siguiente es una proyeccion estimada donde se contempla la facturacion
anual estimada, el capital de trabajo requerido para operar y los gastos de operacion necesarios

para atender el dia a dia del negocio:

o Aifio 1: 2026
o Facturacion anual: $ 9.816.276.590
o Capital de trabajo requerido para materia prima ¢ insumos: $ 3.926.510.636
o Gastos de operacion: $ 733.000.000
. Ao 2: 2027
o Facturacion anual: $ 11.445.778.505
o Capital de trabajo requerido para materia prima e insumos: $ 4.578.311.402
o Gastos de operacion: $ 810.700.000
o Aifio 3: 2028
o Facturacion anual: $ 13.345.777.736
o Capital de trabajo requerido para materia prima ¢ insumos: $ 5.338.311.095

o Gastos de operacion: $ 891.770.000

8.5. Flujo de caja proyectado

Con base en los nimeros revisados hasta el momento, en la Tabla 10 se presenta un
flujo de caja proyectado a 3 afios donde se evidencia que el plan de negocios es viable desde la

perspectiva financiera porque en el primer afio de operacion se recupera la inversion.

Tabla 10. Flujo de caja proyectado a 3 arios (Elaboracion propia).

Afio Ingresos Egresos Disponible Inversién Acumulado
2025 - - - -$785.000.000 -$785.000.000
2026 $9.816.276.590 $4.663.510.636 $5.152.765.954 - $4.367.765.954
2027 $11.445.778.505 $5.389.011.402 $6.056.767.103 - $10.424.533.057

2028 $13.345.777.736 $6.230.081.095 $7.115.696.642 - $17.540.229.699
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No obstante, es muy importante tomar en consideraciéon que todo el ejercicio fue
desarrollado sobre supuestos y, por ende, Blindex tendra que analizar la informacion disponible

a fin de contrastar estas proyecciones con su realidad operativa y sus estados financieros.

Ahora bien, los siguientes son algunos supuestos que se debe tomar en consideracion:

. Anualmente, la cantidad de unidades vendidas tiene un incremento estimado del 10%.
. Anualmente, el incremento en los precios es del 6% correspondiente a un IPC estimado.
o Aqui no se estan incluyendo particularidades como la depreciacion de las méquinas u

otros detalles propios de la operacion y de la realidad de Blindex.

8.6. Tasa de descuento y criterios de evaluacion

Para el calculo del Valor Presente Neto (VPN), se utilizd una tasa de descuento del
12%, la cual fue estimada con base en los principios del Costo Promedio Ponderado de Capital
(WACC) que es ampliamente aplicado en proyectos de inversion privada en contextos de

economias emergentes.

Segun Ross, Westerfield & Jordan (2021), el WACC debe incorporar el costo de la
deuda, el costo del capital propio y la estructura de capital de la empresa, ajustado por el riesgo
del proyecto y las condiciones del mercado. En el caso de una empresa como Blindex, con
operaciones consolidadas y un nuevo proyecto de expansion regional en un entorno con riesgos

operativos moderados, una tasa de descuento del 12% es razonable y conservadora.

Adicionalmente, como referencia complementaria, el Departamento Nacional de
Planeacion (DNP) de Colombia ha utilizado tasas de descuento social de entre 10% y 12% para
evaluar proyectos de inversion publica de largo plazo con impacto en sectores estratégicos.

Ahora bien, aunque este parametro aplica al sector publico, resulta util como punto de
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comparacion para estimaciones en proyectos con impacto regional y retorno proyectado en el

mediano plazo.

Asi pues, como se indico antes, para el calculo del Valor Presente Neto (VPN) se utilizd
una tasa de descuento del 12% correspondiente al Costo Promedio Ponderado de Capital
(WACC) estimado para empresas medianas del sector industrial en Colombia, obteniendo los

siguientes numeros:

o VPN = § 13.709.000.000 COP
. TIR =672%

J Payback =2 afios

Con base en los numeros obtenidos, es posible argumentar que el proyecto es

financieramente viable y rentable bajo los supuestos establecidos porque:

o El VPN es positivo y significativamente alto, lo que indica que el proyecto genera valor
para los accionistas.
J El valor actual de los flujos futuros supera con creces la inversion inicial de $

785.000.000 COP.

. El retorno es bastante atractivo en términos de riesgo-beneficio.

Ahora bien, es sumamente importante destacar que este proyecto es financieramente
viable, no por los ahorros en transporte que puede generar la planta de fabricacion de vidrios
blindados en Cali, sino por la oportunidad de mercado que se crea a propdsito de la demanda

potencialmente insatisfecha.
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8.7. Analisis de sensibilidad

En la Tabla 11 se plantea un analisis de sensibilidad entendiendo que esta es una
herramienta fundamental en la evaluacion financiera de proyectos porque permite establecer

como fluctaan los resultados cuando existen variaciones en el modelo.

Tabla 11. Andlisis de sensibilidad (Elaboracion propia).

Escenario Variacién de ingresos Variacion de costos VPN estimado
Optimista +15% +15% $15.134.855.344
Base 0% 0% $13.709.000.000
Pesimista -15% -15% $12.283.144.656

Asi pues, el andlisis de sensibilidad muestra que, incluso en el escenario pesimista, el
proyecto continia generando un VPN positivo, lo que indica una sélida resiliencia financiera
frente a fluctuaciones moderadas en los ingresos o los costos, reforzandose asi la viabilidad del
proyecto de apertura de la nueva planta de Blindex y su capacidad para sostenerse en un entorno

econdémico cambiante.

8.8. Conclusion del analisis financiero

Los resultados del andlisis financiero indican que la apertura de una planta de
fabricacion de vidrios blindados en Cali es economicamente rentable y financieramente
sostenible, pues la inversion inicial se recupera en un horizonte de 2 afios, con una TIR superior
al 670%, margenes adecuados y una reduccion de costos logisticos. Ademas, la estrategia
permite ampliar el alcance comercial y explorar nuevas fuentes de ingresos mediante alianzas

con empresas de blindaje sin planta propia, entre otras.

En otras palabras, este analisis confirma la viabilidad del proyecto no solo desde una
perspectiva técnica y comercial, sino también desde una ldgica de creacion de valor sostenible

a largo plazo para la empresa y para sus accionistas.
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9. IMPACTOS Y ESTRATEGIAS DE MITIGACION

La instalacion de una planta de fabricacion de vidrios blindados en la ciudad de Cali
representa una iniciativa de caracter industrial que, como cualquier operaciéon manufacturera,
genera una serie de impactos que deben ser gestionados responsablemente desde el disefio del
proyecto. Es asi como estos impactos pueden clasificarse en cuatro categorias: ambientales,
sociales, econdmicos y de cumplimiento normativo. Ahora bien, a partir de esta clasificacion,
se han identificado practicas preventivas, estrategias de mitigacion y lineas de accion que
permitan a Blindex operar bajo criterios de sostenibilidad, eficiencia y alineacion con el marco

regulatorio colombiano.

9.1. Certificaciones y practicas de sostenibilidad empresarial

Aunque Blindex no esta actualmente certificada como Empresa B, ni su modelo de
negocio se rige por estdndares de sostenibilidad ambiental estrictos como la ISO 14001, la
creacion de una nueva planta representa una oportunidad para incorporar buenas practicas

desde el inicio, incluyendo:

J Sistema de gestion ambiental basado en la norma ISO 14001, como guia para la gestion
responsable de residuos, consumo energético y uso eficiente de recursos naturales.

. Cumplimiento de la normativa de seguridad industrial (ISO 45001) y de estandares de
riesgo quimico aplicables al tratamiento de materiales como adhesivos, polimeros y
vidrios.

. Implementacion de buenas practicas en economia circular, como la reutilizacion de
sobrantes de vidrio en otros procesos y la disposicion adecuada de residuos industriales

no aprovechables, en alianza con gestores autorizados por la autoridad ambiental.
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Estas certificaciones y lineamientos internacionales pueden no ser obligatorios desde el
punto de vista legal, pero si son estratégicamente relevantes para mejorar la reputacion de la
empresa, facilitar procesos de licitacion con clientes institucionales y garantizar la

sostenibilidad operativa a largo plazo (Porter & Kramer, Creating Shared Value, 2019).

Ahora bien, se debe tomar en consideracion que, si Blindex toma la decision de
incorporar este tipo de practicas dentro de su esquema operativo, se deben designar al personal
suficiente y necesario para atender todos los requerimientos inherentes dado que, en la

actualidad, no es un proceso que se tenga mapeado y, por ende, no tiene ninglin responsable.

9.2. Impacto ambiental

El impacto ambiental esperado de la operacion de esta planta es moderado dado que no
involucra procesos de fundicidon, combustion masiva ni descargas liquidas industriales
significativas. No obstante, existen riesgos especificos que deben ser monitoreados, como se

muestra en la Tabla 12.

Tabla 12. Andlisis del impacto ambiental (Elaboracion propia).

Tipo de impacto Descripcion Estrategia de mitigaciéon

Residuos solidos Fragmentos de vidrio, empaques, Separacion en fuente y convenio con
residuos de corte gestores autorizados para el reciclaje

Consumo energético Uso intensivo de maquinaria como Uso de equipos de alta eficiencia
autoclaves y curvadoras energética y control de horarios

operativos

Emisiones atmosféricas Generadas por equipos eléctricos y de  Programas de compensacion de huella
transporte de carbono y mantenimiento preventivo

Riesgos quimicos Manejo de resinas, pegamentos y Almacenamiento en condiciones
peliculas PVB controladas, fichas MSDS y

capacitacion operativa

Por otra parte, es posible contemplar la instalacion de sensores de consumo, sistemas

de monitoreo ambiental y paneles solares, entre otros.
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9.3. Impacto social

La creacion de esta planta representa un impacto social positivo en términos de
generacion de empleo formal (directo e indirecto), transferencia tecnologica e integracion con
el ecosistema productivo local, pues se espera la contratacion inicial de cuatro personas en

empleos técnicos formales, con posibilidad de expansion segun la demanda.

Asimismo, se plantea establecer relaciones colaborativas con:

. Instituciones de formacion técnica como el SENA o Universidades regionales para
promover la capacitacion en procesos industriales seguros.
o Proveedores locales con quienes se podran desarrollar acuerdos comerciales para el

suministro de materiales secundarios y servicios logisticos.

Con estas acciones, Blindex podra contribuir al fortalecimiento de la cadena de valor
industrial de la region y al desarrollo econdmico local, en linea con los principios de
responsabilidad social empresarial (RSE) planteados por Carroll & Shabana (2010), buscando

minimizar un eventual impacto negativo en la comunidad cercana.

9.4. Impacto econémico y de mercado

Desde la perspectiva econdmica, la planta permite eliminar costos logisticos que
actualmente representan aproximadamente el 10% del valor de cada venta en Cali, ademas de
reducir el nimero de unidades dafadas por transporte. Esto mejora los méargenes operativos,
incrementa la eficiencia y libera recursos que pueden ser reinvertidos en procesos de

innovacion o en mejores condiciones para el cliente final.

El proyecto también mitiga riesgos econdmicos asociados a la concentracion operativa

en una sola ciudad (Bogotd), al permitir la diversificacion geografica del riesgo operativo, pues
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se trata de una practica ampliamente recomendada en estrategias de continuidad del negocio y

resiliencia empresarial (Grant, 2019).

9.5. Costos asociados a la mitigacion y cumplimiento normativo

Aungque el proyecto no genera impactos severos que obliguen a la empresa a esquemas
de licenciamiento ambiental, si se toma la decision de hacer este tipo de implementaciones, si

se deben contemplar costos asociados a los referenciados en la Tabla 13.

Tabla 13. Presupuesto asociado al cumplimiento normativo (Elaboracion propia).

Tipo de impacto Estrategia de mitigaciéon
Asesoria en implementacion de la ISO 14001 $15.000.000
Sistema de gestion de residuos con operador externo (anual) $6.000.000
Suministro de EPP y capacitaciones anuales $5.000.000
Sensorizacién y monitoreo ambiental basico $8.000.000
Cumplimiento en normas de seguridad industrial $10.000.000
Total $44.000.000

Como se puede apreciar, la inversion de 44 millones de pesos correspondiente a la
mitigacion y cumplimiento normativo es tan solo el 5.6% de la inversion total del proyecto que
equivale a 785 millones de pesos como se indicd en el apartado 6.4.1. Inversion inicial
estimada, lo que es financieramente viable y estratégicamente coherente con los objetivos del

proyecto.

9.6. Conclusion de las estrategias de mitigacion

Las estrategias de mitigacion analizadas permiten argumentar que el proyecto se podria
desarrollar bajo parametros de sostenibilidad operativa, cumplimiento legal y responsabilidad
social, pues la anticipacion a riesgos ambientales y sociales, asi como la incorporacion de
buenas practicas desde el inicio, no solo reduce la exposicion a sanciones o conflictos, sino que

mejora la competitividad de la empresa en el largo plazo.
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Ahora, la adopcidon progresiva de certificaciones voluntarias, alianzas con actores
locales y mecanismos de control operativo son fundamentales para el posicionamiento ético y
estratégico de Blindex como lider en el sector del blindaje vehicular en Colombia. Incluso,
seria posible (dependiendo de las acciones que adopte Blindex) preparar una matriz de riesgos
que permita identificar y controlar claramente los estados, impactos y las incidencias para hacer

una mejor gestion sobre dicha matriz.
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10. CONCLUSIONES

El desarrollo del presente plan de negocios para la instalaciéon de una planta de
fabricacion de vidrios blindados en la ciudad de Cali por parte de Blindex permiti6 validar de
manera estructurada la viabilidad estratégica, operativa, comercial, organizacional y financiera
de una decision que responde a un contexto real de saturacion productiva y oportunidad de

mercado.

Desde el inicio, el analisis se articuld en torno a una necesidad concreta: la creciente
demanda de vehiculos blindados en ciudades como Cali, en las que la percepcion de
inseguridad ha incrementado de forma significativa en los ultimos afios, siendo este un
fenomeno evidenciado tanto por fuentes estadisticas nacionales como por los resultados de la
encuesta aplicada, lo que ha generado una presion operativa sobre la planta de produccion de
vidrios blindados ubicada en Bogota, ocasionando retrasos logisticos, sobrecostos de transporte

y pérdida de eficiencia.

A partir de dicha problematica, la elaboracion de esta intervencion permitio identificar
que una solucidn viable y estratégica consiste en descentralizar parte de la operacion de
fabricacion, mediante la apertura de otra planta en el suroccidente del pais. Asi, esta unidad
permitiria no solo aliviar la carga operativa de la sede central, sino también mejorar los tiempos
de respuesta para los clientes, reducir los costos logisticos, mitigar riesgos asociados al
transporte de materiales fragiles y abrir nuevas oportunidades de negocio como proveedor

industrial para terceros.

Por otra parte, el proceso de formulacién evidencié que Blindex cuenta con una
posicidon competitiva sélida en el mercado colombiano, particularmente en lo relacionado con
la calidad de su blindaje, la originalidad del acabado final de los vehiculos y la garantia de por

vida ofrecida a sus clientes. Estas fortalezas fueron validadas tanto en el benchmarking
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competitivo como en los hallazgos del estudio de mercado, donde los factores mencionados

fueron altamente valorados por los potenciales consumidores.

Ahora bien, en términos financieros, el analisis demostré que la inversion inicial de
aproximadamente $ 785.000.000 COP puede ser recuperada en un periodo de dos afios, con un
Valor Presente Neto (VPN) positivo, una Tasa Interna de Retorno (TIR) superior al 672% y
una rentabilidad atractiva incluso en escenarios moderadamente adversos. Ademas, el modelo
permite incorporar eficiencias operativas, economias de escala progresivas y estructuras

organizacionales livianas, lo que contribuye a la sostenibilidad del proyecto.

Por otra parte, el disefio técnico y organizacional elaborado demostré que es posible
operar una planta de fabricacion eficiente con una estructura de personal minima, mediante
procesos estandarizados y tecnologias de produccion de alta precision. Asi, el enfoque de
produccion bajo demanda, sin inventarios excesivos y el fortalecimiento de alianzas logisticas
con integradores externos de blindaje, refuerzan la estrategia de eficiencia productiva

planteada.

Desde una perspectiva de sostenibilidad, el plan integra practicas de mitigacion
ambiental y social como el manejo responsable de residuos industriales, el uso eficiente de
energia, el cumplimiento normativo y la promocion del empleo local. Estas acciones permiten
a Blindex anticiparse a posibles impactos negativos y construir una narrativa empresarial
coherente con las expectativas de sus grupos de interés, fortaleciendo su reputacion y

legitimidad.

En cuanto al proceso académico, esta intervencion permitid poner en practica
metodologias de andlisis estratégico, inteligencia de mercado, evaluacion financiera y
planeacion operativa, bajo un enfoque aplicado a un contexto empresarial real. Es asi como

este trabajo permite evidenciar la importancia de articular decisiones estratégicas con datos
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concretos, validar hipdtesis con herramientas de investigacion rigurosas y estructurar

propuestas que generen valor tangible para la empresa y sus entornos.

Finalmente, es posible concluir que la apertura de una planta de fabricacioén de vidrios
blindados en Cali representa una decision que esta alineada con las definiciones estratégicas de
Blindex, la eficiencia y el liderazgo de la empresa, pues no se trata inicamente de una inversion
en infraestructura, sino de una apuesta por descentralizar capacidades, acortar distancias con el
cliente, abrir nuevas lineas de negocio y fortalecer el posicionamiento regional de la marca
donde es importante precisar que esta decision esta sustentada en andlisis so6lidos y coherentes
que pueden traducirse como una ventaja competitiva sostenible si se implementa con disciplina

operativa, vision estratégica y responsabilidad empresarial.
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ANEXOS

Anexo 1. Protocolo de encuesta individual

— Tipo de estudio: Cuantitativo — Descriptivo

— Técnica: Encuesta estructurada (anénima)

— Método de muestreo: Aleatorio por difusion abierta

— Tamaifio de la muestra: 200 personas

— Nivel de confianza: 95%

— Margen de error: 7%

— Formato: Digital (Google Forms)

— Publico objetivo: Personas naturales

— Aplicacién geografica: Colombia (principalmente Cali)
— Cantidad de preguntas: 21 (seleccion multiple)

1 (Cual es tu edad?

— 18-25 afios

— 26-35 afios

—  36-45 afios

— 46-60 afios

— Mas de 60 afios

2 (Cual es tu género?

— Masculino

— Femenino

—  Prefiero no decirlo

3 (Cual es tu ciudad de residencia?
— Barranquilla

— Bogota

— Bucaramanga

- Cali

— Cartagena

— Medellin

— Palmira

— Popayan

4 (Cuadl es el estrato socioeconémico donde resides?
— Estrato 1

— Estrato 2

— Estrato 3

— Estrato 4

— Estrato 5

— Estrato 6

—  Prefiero no responder
5 (Cual es tu nivel de ingresos?
— Menos de 2 SMMLV
— Entre 2y 5 SMMLV
— Entre 5y 10 SMMLV
— Masde 10 SMMLV
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(Com percibes actualmente la seguridad de tu ciudad?
— Muy Segura

— Segura

— Neutral

— Insegura

— Muy Insegura

(Cual es el nivel de riesgo que percibes de ser victima de un delito violento en vida diaria?
—  Muy alto

- Alto

— Moderado

— Bajo

—  Muy bajo

(Como percibes que evolucionara el riesgo de inseguridad en tu ciudad en los proximos dos afios?
— Aumentara

— Se mantendra igual

— Dismunuira

(Has sido victima de un delito en los ultimos dos afios?
- Si
— No

10

Si tu respuesta anterior fue afirmativa, ;qué tipo de delito has sufrido?
— Robo a vivienda

— Robo de vehiculos

— Robo o hurto en espacios publicos

— Vandalismo

— Robo a negocios o locales comerciales

— Asalto o atracos en la calle o vehiculo

— Extorsion o amenazas relacionadas con propiedades o negocios

— Intento de secuestro o secuestro exprés

— Robo moto

11

(Estas familiarizado con el concepto de vehiculos blindados?
- Si
— No

12

(Consideras que un vehiculo blindado proporciona una mayor sensacion de seguridad?
— S, definitivamente

— Si, en alguna medida

— No estoy seguro/a

- No

13

(Cual es el nivel de necesidad que percibes para tener un vehiculo blindado en tu ciudad?
— Muy necesario

— Necesario

— Poco necesario

— Nada necesario

14

(Has considerado alguna vez adquirir un vehiculo blindado?
— Si, actualmente estoy considerando comprar uno

— Si, pero no es una prioridad ahora

— No, pero podria considerarlo en un futuro

— No, nunca lo consideraria

15

Si tu respuesta anterior fue afirmativa, jen qué plazo consideras que podrias adquirir un vehiculo
blindado?

— Menos de 1 afio

— Entre 1 y 3 afios

— Entre 3 y 5 afios

— Mas de 5 afios

16

(Qué nivel de demanda percibes para los vehiculos blindados en tu ciudad?
— Muy alta

- Alta

— Moderada

— Baja

— Muy baja

17

(Cuantas personas en tu entorno cercano (familia, amigos, colegas) tienen un vehiculo blindado?




98

Ninguna

— 1-2 personas

— 3-5 personas

— Mas de 5 personas

18

(Recomendarias la compra de un vehiculo blindado a familiares o amigos en tu ciudad?
- Si

- No

— Depende de la situacion

19

(Cuadl seria el rango de precio maximo que estarias dispuesto a pagar por blindar un vehiculo?
— Menos de 20 millones de COP

— Entre 20 y 30 millones de COP

— Entre 30 y 50 millones de COP

— Entre 50 y 100 millones de COP

— Mas de 100 millones de COP

20

(Cuales son los factores mas importantes al considerar la compra de un vehiculo blindado? (Seleccion
multiple)

—  Precio

— Nivel de Blindaje

— Reputacion del proveedor

— Mantenimiento y garantia

— Apariencia del vehiculo

— Recomendacion de amigos/familiares

—  Otros

21

(Qué obstaculos consideras que dificultan la compra de un vehiculo blindado en tu ciudad o en
Colombia en general? (Seleccion multiple)

—  Precio elevado

— Costos de mantenimiento

— Regulaciones y tramites

— Baja percepcion de necesidad

— Ninguna de las anteriores

— Dueifio anterior

— Desvalorizacién




