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RESUMEN

El presente trabajo de grado, tuvo como propdsito identificar la factibilidad de crear
una empresa de Bombillos LED en Bogota D.C. Para dar cumplimiento a este
objetivo, se plante6 una metodologia basada en el plan de negocios. La cual tuvo
los siguientes estudios:

Estudio de mercado, cuya segmentacion se realiz6 en base a la edad, nivel
socioeconémico y perfil de los consumidores, en este estudio se desarrollaron
temas como estrategias de mercadeo, entre ellos producto, precio, plaza y
promocién, con el fin de organizar campafas publicitarias que generen
reconocimiento y recordacion en los consumidores. Se interactu6 con la poblacién
para conocer su opinion por medio de encuestas.

En el estudio técnico se definidé que la distribucion se realizard por medio de tres
canales: Mayoristas, minoristas y punto de venta propio; esto se realizo teniendo
en cuenta la planta de fabricacion, mano de obra y maquinaria, para garantizar
una provision adecuada de inventario.

Se realizé un estudio y andlisis administrativo se seleccionaron tres principales
departamentos: Produccién, mercadeo y administrativo y dos areas de gerencia y
punto de venta, para lo cual se cred un organigrama y se definieron los objetivos
de BOMBILED Ltda. En este estudio se evidencia el analisis de costos salariales y
la formacion legal de la empresa.

Por ultimo se realiz6 el estudio financiero el cual dictamina la viabilidad de
desarrollar el proyecto, en este estudio se analizaron datos como inversion
requerida, capital de trabajo, financiamiento, gastos pre operativos y activos fijos,
por medio del estudio financiero se definio precio de venta, elaboracion de estado
de resultados pérdidas y ganancias y las ventas necesarias del mes.

De acuerdo al andlisis y conclusiones realizadas por los cuatro estudios, se
concluye que el proyecto para la realizacion de una empresa productora y
distribuidora de productos de iluminacion para el hogar en Bogota es totalmente
factible.

Palabras claves: Estudio, plan de negocios, poblacion, consumidores, nivel
socioecondémico.



ABSTRACT

This degree work, aimed to identify the feasibility of creating a company in Bogota
DC LED Bulbs to fulfill this objective, a methodology based on the business plan
was raised. This had the following studies.

Market, the segmentation is performed on the basis of age, socioeconomic status
and profile of consumers, these study topics such as marketing strategies,
including product, price, place and promotion were developed in order to arrange
publicity campaigns generating recognition and recall among consumers. He
interacted with people to know their opinion through surveys.

The technical study defined that the distribution will be made through three
channels: wholesale, retail and point of sale itself, this was done taking into
account the manufacturing plant, labor and machinery, to ensure an adequate
supply of Stock.

Administrative study and analysis was conducted three main departments were
selected: production, marketing and administrative areas and two management
and point of sale, for which an organization is created and objectives defined
BOMBILED Ltda This study demonstrates the analysis of wage costs and the legal
formation of the company.

Finally the financial study which dictates the feasibility of developing the project ,
this study was carried out data as required investment , working capital , financing,
pre-operating expenses and fixed assets were analyzed by means of financial
study selling price is defined , preparation of results and loss statement and the
necessary sales gains for the month.

According to the analysis and findings from the four studies, we conclude that the
project for the realization of a manufacturer and distributor of lighting products for
home in Bogota is entirely feasible.

Keywords: Study, business plan, population, consumers, socioeconomic level.
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INTRODUCCION

Durante las ultimas dos décadas, el planeta se ha visto inmerso en el aumento de
contaminacion producida por los seres humanos. Cada dia, las personas
incrementan su potencial en ciencias como biologia, quimica, fisica, en temas
como mecatrénica, innovacion y tecnologia. Lamentablemente, la contaminacién
derivada de estos avances aumenta proporcionalmente, pues cada dia nuestros
inventos contaminan la capa de ozono, las reservas naturales, el oxigeno, los
mares y rios, incluso, la propia tierra.

Una de las méas graves consecuencias de nuestros avances tecnoldgicos, es el
Calentamiento Global, pues desde hace varios afos, la temperatura de la tierra ha
incrementado considerablemente, afectando el clima a nivel mundial. Una de las
causas que contribuye al calentamiento global, es la emisidn excesiva de energia,
provocada por varios de los “inofensivos” electrodomésticos de los hogares, como
el televisor, computador, calefaccion, y también, los bombillos.

Los bombillos han sido una de las herramientas mas importantes para los seres
humanos. Desde su invencion a finales del siglo XIX, este revolucionario invento
ha sido transformado a través de la innovacién en numerosas oportunidades hasta
ahora. Lo que se conoce hasta hace aproximadamente una década como una
simple bombilla incandescente, hoy tiene una gran cantidad de variaciones en
cuanto a duracion, forma, tamafo, durabilidad y consumo de energia, mas sin
embargo, estos artefactos contribuyen al Calentamiento Global. De aqui, surge la
necesidad y la responsabilidad con el ambiente para las empresas, de fabricar
productos que satisfagan la necesidad de las personas de iluminacién para la cual
fueron inventados los bombillos, sin que su utilizacién perjudique en alguna forma
al planeta, principalmente en Colombia, pais que aun est4d atrasado en
infraestructura y maquinaria, respecto a otras naciones, para la fabricacion de este
tipo de productos.

En base a lo anterior, se pretende crear una organizacion enfocada a la
fabricacion y comercializacion de Productos de lluminacion para el hogar que se
adapte al concepto del cuidado del medio ambiente y que cumpla con la
satisfaccion de necesidades del mercado objetivo, basados en tres atributos:
Cuidado del medio ambiente, ahorro de energia y durabilidad. Por tal motivo, este
estudio esta enfocado a la viabilidad de la creacion de una empresa, cuyo primer
producto en su portafolio seran bombillos con tecnologia LED * para su uso en el
hogar, con sus respectivos beneficios con el ambiente (Al poseer componentes
que no son téxicos), el ahorro de energia y durabilidad del producto (Fabricacion

1 LED sigla inglesa: Light Emitting Diode: “diodo emisor de luz”. Disefio basico de automatismos
eléctricos, Editorial Paraninfo. Autor P. Ibafiez 1995
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con insumos de calidad), con el objetivo de lograr un producto innovador y de facil
acceso para que la poblacion tenga una alternativa de mejorar y ayudar al medio
ambiente.

Debido al enfoque del proyecto, la metodologia utilizada para su desarrollo sera el
plan de negocios, el cual permite un andlisis global enmarcando la definicion y
desarrollo de los siguientes estudios (Estudio de mercados, estudio técnico,
estudio econdémico y financiero, estudio administrativo), con el fin de obtener la
suficiente informacion para poder tomar las respectivas decisiones del alcance del
proyecto y su posible puesta en marcha.

16



JUSTIFICACION

La tecnologia LED esté creciendo de manera rapida y eficaz debido a que la vida
util de los LED es mayor a la de otros productos, por otra parte los componentes
de esta tecnologia no son téxicos, generando asi una ayuda al medio ambiente.

En Colombia los bombillos LED estan llegando al mercado por medio de la
importacion de algunas industrias, no existe una empresa en Colombia que se
dedique a la fabricacion de dicho producto, esto se convierte en una alternativa de
creacion de empresa debido a que no existe mayor competencia en este sector.

Ademas la tecnologia LED se presenta como la mayor revolucion en iluminacién
de la actualidad. Con el uso de los bombillos LED para soluciones de luminosidad
se hace un uso mas eficiente de la energia eléctrica, sin pérdidas de energia en
forma de calor como en la iluminacion tradicional incandescente o inclusive en la
fluorescente, en las cuales las desgastes de energia en calor van desde el 50% al
90%, mientras que con la tecnologia LED las pérdidas no superan el 9%. Son
cuerpos sin partes moviles fabricados en materiales resistentes a impactos como
aleacion de aluminio y acrilicos de alta resistencia. No se usan materiales
contaminantes en su fabricacibn como mercurio o fosforo (Usados en la
fabricacion de tubos fluorescentes/ahorradores). No hay descarga de CO:2 al
ambiente como las lamparas comunes. No emiten luz ultravioleta o infrarrojo
disminuyendo riesgo a la salud visual de los usuarios.

Con este estudio se demostrara que la alternativa de aportar de alguna manera al
medio ambiente se encuentra en la fabricacion y comercializacion de los bombillos
LED, este proyecto seria otra alternativa para el consumidor y serviria para
concientizarlo del debido uso de la energia, que puede lograr con este producto,
ademas reduce costos en precio a un mayor tiempo de uso logrando una
eficiencia y eficacia a un mediano plazo.?

2 www.greenergycol.com, septiembre 06, 2013.
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1. GENERALIDADES

1.1. PRESENTACION DEL PROBLEMA

1.1.1. Descripciéon del Problema. El inconveniente en Colombia con los
Bombillos LED, se debe a que en Colombia no existe una empresa dedicada a la
fabricacion de este producto, debido a esto algunas empresas se dedican a la
importacion de dicho producto, algunos paises fuertes en este tema de la
Tecnologia LED son Alemania, Espafia, Estados Unidos y Suiza, al importar el
producto suben los costos por temas arancelarios, llegando el producto al
consumidor a un costo mayor a lo que en realidad cuesta, generando que los
consumidores continien comprando los bombillos tradicionales que estan hechos
con materiales perjudiciales para el medio ambiente y poseen menor vida util que
los Bombillos LED.

En la tabla 1, se exponen los precios tomados de 3 empresas extranjeras y 2
importadoras colombianas.

Empresas extranjeras
e NERSOLAR SL. BERGUEDA BARCELONA — ESPANA

e DELTA ELECTRONICS INC. ALEMANIA OFFICE COESTERWEG 45 D-
59494 SOEST TEL: 49-2921-987-0

e AMSTERDAM OFFICE ZANDSTEEN 15 2132MZ HOOFDDORP -
NETHERLANDS TEL: 31-20-655-0900

Empresas Colombianas

e GREENERGY SOLUTIONS S.A.S TEL: 2328896 CARRERA 20 No. 39B —
50 BOGOTA D.C.

o COLOMBIA — LEDS TEL: 6431200 AVENIDA SUBA No. 128A - 26
BOGOTAD.C.

18



Tabla 1. Cuadro comparativo precios bombillos LED

EURO = $2.328,25

EMPRESAS EXTRANJERAS EMPRESAS COLOMBIANAS
EMPRESA DESCRIPCION VALOREN | VALOR EN EMPRESA DESCRIPCION VALOREN DIFERENCIA
EURO PESOS PESOS

Bombilla 20 LED alta

NERSOLAR SL.|densidad y bajo consumo COLOMBIA- |Bombillo LED 5,4w 100-240V

220V 3,99€|$  9.290 LEDS ahorrador blanco $ 202008 19.910
DELTA Bombilla LED 3-6w blanco GREENERGY .
ELECTRONICS |bajo consumo 4 LED 120- SOLUTIONS Bomb.|IIo LED ahorrador
INC  |240v 423€|s  9.848 SAS energia y luz de 4w $ 37.800 [§  27.952
Bombilla LED de 7,2w GREENERGY
AMCS).I;:Z[;AM equivalente 50-55w luz SOLUTIONS |Bombillo ahorrador 42 LED lu|
blanca 44LED 8,59€|$ 20.000 S.AS $ 37.100($ 17.100
NERSOLAR SL. Bombilla LED (3w—GU53) COLOMBIA- |Bombillo LED ahorra}ior
P(100-120w) bajo consumo LEDS consumo 3w potencia 100w

512€|S$ 11.921 $ 28530 ($ 16.609

Fuente: Los autores con informacion recopilada de las paginas de Nersolar SL., Delta Electronics
INC, Amsterdam office y llamadas telefonicas a Colombia LEDS y Greenergy solutions S.A.S. 2013

En el cuadro® comparativo se aprecia el precio de venta de las empresas
extranjeras vs empresas Colombianas, mientras que en Europa un bombillo LED
para uso hogar cuesta entre $ 9.290 a $20.000 en Colombia debido a los costos
de importacion, se encuentra en el mercado a un valor de $ 28.530 a $37.800,
notando una gran diferencia de precio.

La figura 1, muestra graficamente el problema del costo alto al consumidor, al
importar el producto las empresa Colombianas deben pagar los impuestos por
temas arancelarios, aumentando el costo al consumidor.

3 www.nersolar.com — www.colombialeds.com — www.greenergycol.com — www.delta.com -
www.amsterdanoffice.net septiembre 09, 2013.
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Figura 1. Costo al consumidor
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Fuente: Los autores con informacién recopilada de las empresas Nersolar SL., Delta Electronics
INC, Amsterdan office, Colombia LEDS y Greenergy solutions S.A.S. 2013.

1.1.2. Andlisis diagrama causa y efecto. La figura muestra que las empresas
extranjeras tiene un producto de buena calidad, pero tiene precios altos para el
consumidor debido a los gastos de importacion del producto y por eso los
consumidores prefieren adquirir los bombillos tradicionales por economia y
facilidad en el mercado, sin saber que los bombillos tradicionales consumen mayor
energia y causan dafio al medio ambiente por sus componentes. Concluyendo que
la fabricacion y comercializacion de bombillos LED a nivel Bogota generaria un
mejor precio a los consumidores debido a la disminucién de costos por su
fabricacion nacional. (Ver Gréfica 1)
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Gréfica 1. Diagrama causa y efecto®
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Fuente: Los autores con informacién consultada en el libro de TRUJILLO, Samuel. Técnicas de
estudio 2002. www.iluminacionled.com, www.quiminet.com 2014.

1.2. FORMULACION DEL PROBLEMA

¢ Como contribuir con el medio ambiente mitigando el impacto que genera los
bombillos tradicionales y asi mismo brindar un producto de mayor economia?

4 TRUJILLO, Samuel. Técnicas de estudio 2002. Editorial LM liderazgo y mercadeo
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1.3.

1.3.1.

OBJETIVOS

Objetivo general. Elaborar un plan de negocios basado en la creacion de

una empresa de bombillos LED en Bogota, que satisfaga las necesidades del
mercado en este sector bajo el concepto de tecnologia LED, desarrollando y
ofreciendo nuevas alternativas de consumo.

1.3.2. Objetivos especificos.

Analizar a través de la matriz DOFA las oportunidades o amenazas del
mercado de bombillos LED, para la creacion de una empresa en este
sector.

Identificar mercados potenciales en el sector de bombillos LED, para la
definicion de las estrategias que regularan el desarrollo de la metodologia.
Investigar las necesidades de los clientes y las oportunidades del sector de
bombillos LED con el fin de la obtencion de estrategias que enmarcan la
filosofia y politicas de la empresa.

Determinar las caracteristicas y elementos para el disefio del producto.
Investigar los requerimientos técnicos y legales de los procedimientos para
la correcta ejecucion del producto.

Investigar el funcionamiento de la cadena de abastecimiento del producto a
introducir, para la creacién de los aspectos logisticos, de disefio y
fabricacion.

Determinar las posibles localizaciones para la comercializacion del
producto.

Determinar los recursos econdmicos necesarios para el desarrollo del
proyecto asi como también las demandas estimadas con el fin del
establecimiento por medio del andlisis financiero la factibilidad comercial,
econdmica y financiera del proyecto.
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1.4. DELIMITACION

El proyecto esta basado en saber la factibilidad para crear una empresa de
bombillos LED a nivel Bogota en un mercado ubicado en la localidad centro sin
dejar de lado la investigacion de las posibles zonas que pueden tener un mayor
auge del producto, con lo cual se definié un tiempo de holgura para realizar el
estudio de la fabricacién y comercializacion de los bombillos LED, para ingresar al
mercado maximo en un afio definiendo que ya este establecido un nicho de
demanda para la oferta pronosticada del producto y dar una proyeccion futura
sobre el habito de adquisicién de los bombillos LED y el ahorro de energia que
estos generan a nivel de Bogota en la localidad centro contribuyendo con un
cambio a nivel ambiental, social y econémica que concientice del debido uso de la
energia para bienestar tanto de la comunidad como de los recursos naturales.

Ademas de proponer un estudio de factibilidad respecto a los bombillos LED se
pretende innovar un producto el cual ha venido tomando fuerza en los ultimos dos
afios a nivel mundial y que se fabrica con costos demasiado altos por las piezas
requeridas, por esa razén se hara una adaptacion del bombillo casero tradicional
al bombillo LED con partes de piezas nacionales que dan el mismo efecto e igual
no crean ningun problema téxico al momento de usarlo y menos al desecharlo.

Inicialmente se fabricara una gama de bombillos LED con las siguientes
caracteristica y bajo la norma RETILAP (Reglamento técnico de iluminacién y
alumbrado publico), las medidas del bombillo seran largo 102mm y ancho 56mm,
con una luz de color blanco calido, ideal para sustituir lamparas de 25W y 40W,
potencia de 10W = 470 limenes, voltaje 120V.

Para cumplir con la norma RETILAP, se tendra en cuenta la ayuda del CIDET
(Corporacién centro de investigacion y desarrollo tecnolégico del sector eléctrico),
el cual es uno de los entes mas importantes del pais, en cuanto a temas
relacionados con el sector eléctrico y la iluminacion.
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1.5. MARCO METODOLOGICO

1.5.1. Tipo y método de investigacion. La metodologia utilizada para la
realizacion del proyecto sera el plan de negocios, la cual es una metodologia
descriptiva y mixta, que desarrolla un analisis global enfocado en la definicién y
desarrollo de los principales estudios para la creacién de una empresa (Estudio y
analisis de mercados, estudio administrativo, estudio financiero y econdmico,
estudio técnico), con el fin de obtener la informacion necesaria para tomar las
respectivas decisiones del alcance del proyecto y su posible puesta en marcha. A
parte de los estudios anteriormente mencionados, el plan de negocios incluye
también:

e Investigacion Exploratoria: Enfocada en la estimacion del tamafio y las
caracteristicas del mercado.

e Investigacion Descriptiva: Enfocada en la especificacion y descripcion de
las caracteristicas del producto.

e Correlacion: Enfocada en el analisis de los cambios en las diferentes
variables como la demanda, inventarios, precios, entre otros.

¢ Investigacion Experimental: Realizacién de un completo andlisis Financiero
de acuerdo a las variables definidas.

e Investigacion no Experimental: En las investigaciones relacionadas con el
mercado y con el aspecto legal, no se modifica nada, es informacién real®.

1.5.2. Proceso de investigacion utilizada. “Toda investigacion nace de algun
problema observado o sentido, de tal forma que no puede avanzar, a menos que
se haga una seleccién de la materia que se va a tratar”®,

La investigacion que se generara en este documento esta basada en el plan de
negocios propuesto por el Ministerio de Comercio Exterior (MINCOMEX) del afio
2010, por medio del cual algunos empresarios sacaron adelante sus planes de
negocios y en la actualidad sus empresas contribuyen a la sociedad con sus
iniciativas, los siguientes son planes de negocio catalogados como exitosos por
MINCOMEX":

5 ZORRILLA, Arena Santiago, Introduccion a la metodologia de la investigacion, (Ed. Melo S.A.
México D.F. Julio de 1988)

6 CERVO, Amado Luis, Metodologia Cientifica, (Ed. Mc Graw, Bogota Colombia, 1979), p. 20

7 www.mincit.gov.co 2013
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e SETAS DE LA SABANA la cual produce, distribuye y comercializa
orellanas a partir de un proceso de bioconversion de Buchdén de agua,
dirigidas al mercado de restaurantes, hoteles y supermercados de cadena
de Bogota, actividades comprometidas con el desarrollo del municipio de
Guatavita y del medio ambiente, protegiendo el espejo de agua del embalse
de Tominé.

e SHUGGETS, de la Universidad Tecnologica de Bolivar. Son productos de
Nuggets de camar6n que estan innovando en el mercado por la
combinacion de pollo y camardn congelados. Los productos son distribuidos
en los grandes supermercados.

e MUEBLES ARQUITECTONICOS, de la Universidad del Valle, dedicada al
disefio, producciébn y comercializacion de muebles en carpinteria
arquitectéonica de madera, tales como: closet, cocinas integrales y puertas
de acceso; realizando la integracion vertical de procesos productivos, desde
el cultivo del bosque y aprovechando las ventajas derivadas de la
selvicultura para la sostenibilidad de la region.

El plan de negocios propuesto por MINCOMEX presenta los siguientes puntos
generales:

Analisis del producto.

Estudio de mercado.

Estudio técnico.

Estudio administrativo Juridico y Legal.
Estudio econdmico y financiero.
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1.5.3. Cuadro metodoldgico.

OBJETIVO GENERAL
Elaborar un plan de negocios basado en la creacion de una empresa de

bombillos LED en Bogot4, que satisfaga las necesidades del mercado en
este sector bajo el concepto de tecnologia LED, desarrollando y ofreciendo

nuevas alternativas de consumo

TECNICAS DE
EgE‘IJEIg:_IIZ\I/ggs ACTIVIDADES METODOLOGIA RECOLECCION
DE DATOS
Analizar por medio de | Analizar la Fichas técnicas para | Las técnicas a

una matriz DOFA las
oportunidades o
amenazas del sector
de bombillos LED, para
la creacion de una
empresa en este
sector.

localidad centro y
sus alrededores.

la recoleccion de
datos sobre los
bombillos LED.

Recolectando
informacién de las
diferentes empresas
gue trabajan con
bombillos
tradicionales y LED.

utilizar para llevar a
cabo este objetivo
son la observacion y
la encuesta.

Identificar mercados
potenciales en el
sector de bombillos
LED, para la definicion
de las estrategias que
regularan el desarrollo
de la metodologia
(Plan de negocios).

Medir el mercado
de los bombillos
LED.

Muestreo
probabilistico del
mercado de los
bombillos
tradicionales en el
sector centro.

Crear un formato de
encuesta para
verificar las
tendencias de los
consumidores de
bombillos
tradicionales.

Encuesta a los
consumidores.

Investigar las
necesidades de los
clientes y las
oportunidades del
sector de bombillos
LED con el fin de la
obtencién de
estrategias que
enmarcan la filosofia y
politicas de la

Investigar y
definir las
politicas para
cubrir las
necesidades de
los clientes.

Recolectando
informacién de los
consumidores de
bombillos
tradicionales y
bombillos LED.

Entrevista a un
nicho de poblacién
gue sea activa en el
uso de bombillos
tradicionales.
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empresa.

Determinar las
caracteristicas y
elementos para el
disefio del producto.

Realizar el disefio
en pequefia
escala.

Disefios para saber
cuél es mas
adecuado para las
necesidades del
cliente.

Disefiando y
ensamblado
bombillos LED.

Investigar los
requerimientos

Concretar el
marco legal de

Tomando manuales
acordes al manejo

Con libros acordes a
la legalidad que

técnicos y legales de los bombillos legal sobre lo impone la ley.

los procedimientos LED. establecido por el

para la correcta Ministerio de minas | Plasmando los item

ejecucion del producto. y energiay de legalidad para la
Ministerio de medio | €jecucion de los
ambiente bombillos LED.

Investigar el Introducir la Definir los procesos | Mejorando

funcionamiento de la cadena de de fabricacion y funciones para la

cadena de abastecimiento analizar el proceso | fabricaciony

abastecimiento del
producto a introducir,
para la creacion de los
aspectos logisticos, de
disefio y fabricacion.

de los bombillos
LED.

de abastecimiento
adecuado.

comercializacion de
los bombillos LED,
técnica a utilizar la
observacion.

Determinar las posibles
localizaciones para la
comercializacion del
producto.

Buscar la mejor
localidad para la
comercializacién
de los bombillos
LED.

Realizando un
estudio de
mercadeo para
definir la zona de
Bogota mas
influyente en
comercializacién de
bombillos LED.

Realizar un estudio
en cuanto a
ubicacién, entorno y
decoracion, con el
fin de encontrar la
mejor localidad para
la comercializacion.

Determinar los
recursos econémicos
necesarios para el
desarrollo del proyecto
asi como también las
demandas estimadas y
asi se establecera por
medio del analisis
financiero la factibilidad
comercial, econémica y
financiera del proyecto.

Determinar el
plan financiero
para poner en
marcha el
proyecto de los
bombillos LED.

Con programas de
contabilidad y
formatos contables.

Construyendo un
balance financiero
para fijar los
recursos
adecuados.

Fuente: Los autores con informacion consultada en el libro de ZORRILLA, Arena Santiago,
Introduccion a la metodologia de la investigacion, (Ed. Melo S.A. México D.F. Julio de 1988)
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1.6. MARCO LEGAL

Para garantizar una viabilidad normativa, la ejecucion del proyecto planteado en
esta investigacion debe estar acorde con los requisitos legales y normativos de la
actualidad. La normatividad del sistema propuesto puede dividirse en dos
categorias: Normas que rigen el desarrollo y fabricacion para componentes de
iluminacién y las normas que sean aplicables en cuanto a productos verdes.

RETILAP (Reglamento técnico de iluminacién y alumbrado publico).

Este reglamento fue conferido por la ley 697 de 2001, y se ha modificado en varias
ocasiones por los siguientes decretos: 070 de 2001, 2424 de 2006, 2501 del 2007
y el decreto 3450 de 2008.

Por ultimo el ministerio de minas y energia segun resolucion numero 18 0540 del
30 de marzo de 20108 modifico el reglamento con el fin de aclarar algunos
requisitos del producto, para que de esta forma las empresas certifiquen de forma
eficaz sus productos. La resolucion hace énfasis en que el reglamento igualmente
es un instrumento técnico-legal para Colombia, que sin crear obstaculos
innecesarios al comercio o al ejercicio de la libre empresa, permite garantizar que
las instalaciones, equipos y productos usados en los sistemas de iluminacion
interior y exterior, cumplan con los siguientes objetivos legitimos:

e La seguridad nacional en términos de garantizar el abastecimiento
energético mediante uso de sistemas y productos que apliquen el Uso
Racional de Energia.

e La proteccion de la vida y la salud humana.
e La proteccién de la vida animal y vegetal.

e La prevencion de préacticas que puedan inducir a error al usuario.

La proteccion del Medio Ambiente.

Dentro del RETILAP se encuentran las siguientes normas que deben ser aplicadas
al proyecto de bombillos LED, segun la norma internacional IEC 60598-2-1,
60598-2-2, 60598-2-4, con el fin de cumplir los siguientes requisitos: fotometria,
rotulado, flamabilidad, rigidez dieléctrica, tensiébn de contacto, temperatura de
conjunto eléctrico.

8 www.minminas.gov.co Resolucion nimero 18 0540 30 marzo de 2010
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Mercados verdes.

En los mercados verdes solo tiene cabida la negociacion de productos y servicios
de bajo impacto ambiental, es decir aquellos que generen menos deterioro sobre
los recursos naturales, cuyo proceso se basa en practicas productivas poco
contaminantes comparadas con las de productos similares, respondiendo a
problematicas de conservacion de los recursos en pro de un desarrollo
sostenible®.

El sello ambiental colombiano (SAC)!° es otorgado por una institucién
independiente a la que se ha denominado ‘organismo de certificacion’ y su uso fue
reglamentado por la resolucion 1555 de 2005 expedida en conjunto con el
Ministerio de Comercio, Industria y Turismo.

e Un producto que esté certificado con el SAC debe:

e Hacer uso sostenible de los recursos que emplea (Materia prima e
INSUMOS).

e Utilizar materias primas que no son nocivas para el ambiente.

e Tener procesos de produccién que involucran menos energia o que hacen
uso de fuentes de  energias renovables o ambas.

e Considerar aspectos de reciclabilidad, reutilizacion o biodegradabilidad.

e Usar materiales de empaque preferiblemente reutilizables o biodegradables
y en cantidades minimas.

e Emplear tecnologias limpias o que generen un menor impacto relativo sobre
el ambiente, indica a los consumidores las mejores formas sobre su
disposicién final.

Actualmente se encuentran autorizadas por la Autoridad de Licencias Ambientales
las siguientes certificadoras: ICONTEC, ACERT S.A, COTECNIA, SGS, BVQI.

Los criterios para el Sello Ambiental Colombiano se establecen a través de
Normas Técnicas Colombianas (NTC) o Normas Técnicas Sectoriales por
categorias de producto, definidas por el Organismo Nacional de Normalizacién,
para Colombia el ICONTEC o por la Unidad Sectorial de Normalizacion. A la fecha
se cuenta con 10 NTC que se encuentran en proceso de implementacién por parte
de los diferentes sectores:

NTC 5131: Criterios para productos detergentes de limpieza.

9 www.procables.com.co 2013

10 \www.sostenibilidad.semana.com 2013
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NTC 5133: Criterios ambientales para establecimientos de alojamiento y
hospedaje.

NTC 5517: Criterios ambientales para embalajes, empaques, cordeles, hilos,
sogas Y telas de fique.

NTC 5585: Criterios ambientales para aceites lubricantes para motores de dos
tiempos a gasolina.

NTC 5637: Criterios ambientales para artesanias, manualidades, hilos, telas, y
otros productos del disefio, elaborados en fibras de fique con tecnologia artesanal.

NTC 5714: Criterios ambientales para artesanias, sombreros y otros productos del
disefio elaborados en fibra de cafia flecha con tecnologia artesanal.

NTC 5720: Criterios ambientales de tableros y celdas para alojar equipos
eléctricos y electronicos de baja y media tension.

NTC 5757: Criterios ambientales para aparatos sanitarios de alta eficiencia
NTC 5871: Criterios ambientales para accesorios de suministro en fontaneria.

NTC 5911: Criterios Ambientales para artesanias y otros productos del disefio,
elaborados en fibras de enea y junco con tecnologia artesanal.

1.7. MARCO REFERENCIAL

1.7.1. Marco teodrico. Componentes de Innovacion. Hace sélo 5 afos que
aparecieron los primeros LED de color blanco, y no mas de 2 afios desde que
aparecieron los LED de alta eficiencia. Ahora han sido encapsulados en casquillos
estandar para poder sustituir a las tipicas bombillas de incandescencia, con claras
ventajas.

Los LED de alta eficiencia se fabrican en formato plano y no tienen el aspecto
redondo de los de siempre. Distintos fabricantes los utilizan para hacer montajes
multiples que finalmente encapsulan con diversos tipos de casquillos. El resultado
es una bombilla LED que puede perfectamente sustituir a las de incandescencia
de siempre. La ventaja mas importante frente a las bombillas tradicionales es el
rendimiento luminico.
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Por cada vatio de potencia gastado se conseguird mucha mas luz. Es decir que
gastan de 5 a 10 veces menos que las bombillas de toda la vida. Otra importante
ventaja es su vida practicamente infinita. Unas 100.000 horas.

Figura 2. Instalacion LED

Fuente: Imagen tomada de Siew-Chong de Electrical-to-Optical 2013

El color de la luz blanca de estas nuevas bombillas es muy parecido al de los
tubos fluorescentes. Y esto puede suponer un inconveniente, pues si la utilizara
para iluminar el interior de un lugar, el tono frio de la iluminacién hara menos
agradable la estancia en el sitio. Pero ahora ya han salido modelos con una
temperatura de color mas baja y por tanto calida, muy adecuados para iluminar los
interiores de las casas.

La difusion es otro punto importante que se debe tener en cuenta. Dependiendo
del fabricante la difusion de la bombilla estara mas o menos lograda, lo que puede
hacer que la zona no quede uniformemente iluminada. Por dltimo otro punto
negativo. Su precio, que aunque ahora ya es asequible sigue siendo bastante mas
caro que el de la bombilla tradicional. En cualquier caso no es disparatado pues
una bombilla de alta eficiencia LED, puede costar entre 10 y 20€.
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Figura 3. Bombillo LED

Fuente: Imagen ilustrativa tomada www.panasonic.com.co 2013

El LED de alta eficiencia es plano con un punto circular en el centro que es de
donde se emiten los fotones. El semiconductor puede ser “dopado” en fabrica con
diferentes elementos quimicos lo cual determinara finalmente el color de la luz
emitida.

Existen diferentes fabricantes que pueden ser localizados por la web e incluso,
hacer sus pedidos directamente. Lo importante es buscar la bombilla adecuada
para cada aplicacion. Por ejemplo existen bombillas que iluminan en 360° ideales
para lugares amplios. Otras son de mas candelas luminicas y adecuadas para
lugares de mucha oscuridad y poca vision. Las hay que iluminan sélo a 120° o
incluso de color verde y rojas para ser utilizadas directamente sin filtro de plastico
como luces guias.

Figura 4. Luces de navegacion

& Accessories

Fuente: Imagen ilustrativa tomada www.enyled.com/led/quienes-somos/id 2013
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Las de altas eficiencias normales consumen del orden de 5 vatios pero iluminan
tanto como una bombilla normal de 50 vatios. Por ello conseguird importantes
ahorros en el consumo de amperios de las baterias, lo cual es muy adecuado.!

La tecnologia LED permite que este sistema de iluminacion exija el desarrollo de
nuevos convertidores y técnicas, distintos a los usados con otros sistemas como
lamparas de descarga o0 incandescencia, que permitan regular la corriente
suministrada a los LED. Es mas estos convertidores deben tenar las mismas
ventajas que presentan los LED para que no se pierdan ninguna de ellas cuando
se evallua el conjunto convertidor- LED. Es decir estos nuevos convertidores
deben tener un alto rendimiento, una elevada fiabilidad y una capacidad de
regulacion acorde a las necesidades de los LED. En la actualidad estos requisitos
se traducen en convertidores con rendimiento en torno al 90% vy sin
condensadores eléctricos para elevar su fiabilidad y vida util.

1.8. MARCO CONCEPTUAL

1.8.1. Caracterizacién del producto. Existen distintas variables que indican que
materiales se necesita para la creacion de los Bombillos LED, como el proyecto se
trata de Bombillos LED para los hogares, se mostrara las caracteristicas que
necesita dicho Bombillo:

Caracteristicas para la creacion de un Bombillo con tecnologia LED:

1. 12 LED

2. Color de luz (Blanco)

3. Voltaje (120V/220V)

4. Forma de lampara o rosca (Cilindro bombilla)
5. Tipo de lente (Blanco)

11 www.enyled.com/led/quienes-somos/id noviembre 02, 2013
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Figura 5. Adaptacién bombillo LED
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Fuente: Imagen ilustrativa, utilizada para la creaciéon de un Bombillo LED tomada de
www.panasonic.com.co 2013

Hay dos maneras de fabricar un Bombillo LED (Light emitting diode, o diodos
emisores de luz)!2. Uno de ellos mezcla mdltiples longitudes de onda de diferentes
LED, en el caso de nuestra bombilla se necesita 12 Bombillos LED para producir
luz blanca, permitiendo al fabricante ajustar la luz blanca a una temperatura
especifica de color, en el caso de las hogarefias, a una temperatura de entre 3800
y 5000° Kelvin, mientras mas alta la temperatura K, mas azulada sera la luz, y
mientras mas baja sea dara luz mas calida o rojiza.

El segundo método es usar LED con un compuesto de Indio-Galio-Nitride (InGaN)
con una capa de fosforo para crear luz blanca. Este es el método mas usado para
fabricar los LED blancos.

Se debe realizar estudios de cual es el mejor método, debido a que el primer
meétodo de fabricacion requiere calor y se necesita maquinaria especial para
llevarlo a cabo.

El segundo método requiere de componentes quimicos, se debe investigar con un
experto que debilidades y fortalezas genera este método.

12 \wwww.panasonic.com.co 2013
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2. DESARROLLO DEL PROYECTO

2.1. ANALISIS DOFA

Andlisis DOFA del producto / empresa. A través del uso de esta herramienta, se
pretende examinar y analizarlas principales caracteristicas del negocio y el
entorno en el que este competira.

2.1.1. Fortalezas. Innovacion: El producto que se propone dentro del mercado
de iluminacion (Bombillos LED) es una bombilla con tecnologia LED para uso
casero.

Servicios Personalizados: Este concepto le permite al cliente adquirir un producto
que satisfaga sus necesidades y requerimientos, buscando finalmente su
fidelizacidon con la empresa, a través de una atencion directa y personalizada de
nuestros asesores, quienes orientaran al cliente en busca de los productos que
necesite.

Calidad en el Producto: A través de la adquisicion de insumos de calidad con
proveedores confiables, se le ofrece al cliente un producto con un disefio y
fabricacion que cumple con sus necesidades y expectativas, brindando durabilidad
y ahorro.

Precio: Debido al ahorro en costos que se tendra al fabricar el producto en el pais,
el precio de venta al consumidor de nuestro producto serd bajo, y por ende, de
facil adquisicion para la mayoria de los niveles socio-econémicos en Bogota.

Necesidades simbdlicas: El enfoque que tendra el producto esta basado en la
relacion y percepcion que el cliente tenga sobre éste, como un articulo portador de
ahorro que contribuye ayudando al medio ambiente y que determinan una relacion
estrecha entre el creador, el producto y el cliente.

Nivel de aceptacion del producto: De acuerdo al estudio de mercados realizado se
determin6 que el nivel de aceptacion del producto de bombillos LED es alto en
cada uno de los target que conforman el mercado objetivo.

2.1.2. Debilidades. Poco Capital: La organizacion no cuenta con un alto capital
para el desarrollo de algunas de sus operaciones al inicio, por lo que en este
aspecto, se estaria dependiendo de la inversidn que puedan brindar entidades
financieras y algunos socios.
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Falta de Reconocimiento en el mercado: Al ser una empresa nueva, las personas
no tendran, en un principio, suficiente confianza en la organizacion para adquirir
sus productos de iluminacion. De ahi la importancia en desarrollar un muy buen
posicionamiento en la mente del consumidor.

2.1.3. Oportunidades. Actualmente, no hay empresas fabricantes vy
distribuidoras de bombillos con tecnologia LED en Bogotéa, que realicen publicidad
masiva de sus productos. Esto constituye una oportunidad para posicionarse en la
mente del consumidor a través de la ejecucion de numerosas campafas
publicitarias y sociales, como una de las primeras compafilas en hacerlo,
destacando atributos propios de nuestra empresa como la fabricacion de este tipo
de producto, calidad, especializacion, durabilidad, ahorro, cuidado del medio
ambiente y concienciar a los usuarios sobre las ventajas de adquirirlo.

El sector de bombillos en Colombia especialmente en Bogota es un sector que
segun los representantes esta en pleno desarrollo que crece dia a dia y tiene
mucho que crecer al futuro.

El principal objetivo y uno de los mas importantes que hay en el mundo moderno
es contribuir con el medio ambiente, por eso el bombillo LED da esta gran
posibilidad por la constituciébn que el mismo tiene y por lo que abarca cuando se
usa.

2.1.4. Amenazas. Hay un bajo consumo per capita en bombillos LED para el uso
en el hogar en Colombia. Las empresas internacionales que pueden llegar al
mercado colombiano con mayor infraestructura y con gran capital ya consolidado
en el negocio.
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Tabla 2. Matriz DOFA

MATRIZ DOFA

OPORTUNIDADES

incursionar en un mercado con poca

variabilidad

Gran interes actual de las personas en

el cuidado del medio ambiente.

Innovacion en las empresas en
ejecucion de procesos no perjudiciales

con el medio ambiente.

AMENAZAS

las empresas internacionales con
mayor infraestructura y ya

consolidadas

inestabilidad en la economia

colombiana

Bajo consumo del producto en los

consumidores colombianos para su

uso en el hogar.

FORTALEZAS
innovacién en producto de uso casero

Oportunidad de crecimiento laboral

Servicio personalizado de atencion al cliente

Desarrollo de una Responsabilidad social
empresarial enfocada al cuidado del Medio

Ambiente.

Calidad en el producto.

ESTRATEGIAS (FO)
-Enfocar las actividades de la empresa, en la
integracion del cliente, principalmente con el
proceso de servicio y atencion, fortaleciendo
el vinculo entre la organizacion y el
consumidor.

-Resaltar la importancia de nuestros valores
agregados, ahorro de energia y cuidado del
medio ambiente, en las campafias sociales y
publicitarias a realizar.

-Seleccionar cuidadosamente a los
proveedores de insumos, garantizando la

calidad en el producto final.

DEBILIDADES

Poco capital

Falta de Publicidad

Falta de experiencia y

capacitacion en el tema

ESTRATEGIAS (DO)
-Ejecutar campafias sociales
relacionadas con la concienciacion
de adquirir productos que cuiden
el medio ambiente

-Realizar numerosas campanas
publicitarias para informar al
cliente sobre los esfuerzos de la
compaiiia en fabricar productos
confiables tanto para su uso como

para el entorno ambiental.

ESTRATEGIAS (FA)

-Aprovechar la innovacién que se pretende
generar en el uso de Bombillos LED para uso
casero, mediante el ahorro de energia,
duracién y cuidado con el ambiente,
diferenciandonos de los futuros competidores
e incentivando a los clientes en aumentar su
adquisicion de este tipo de productos para el
hogar.

-Utilizar la generacion de empleo para
posicionarnos como una empresa que
contribuye a la solucién de los problemas
sociales del pais, de tal forma que los clientes
perciban que nuestra empresa es de

colombianos para colombianos.

ESTRATEGIAS (DA)

-Participar en ferias nacionales y
en lo posible internacionales, de
cuidado Ambiental, dando a
conocer los atributos y beneficios
de la empresa y sus productos el
mercado en general.

-Realizar eventos ambientales que
incentiven la participacion de los
ciudadanos.

-Patrocinar organizaciones
enfocadas en el cuidado ambiental
incentivando a los consumidores a

adquirir el producto.
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Fuente: Los autores con informacién consultada en el libro de PRIETO, Herrera Jorge Eliecer,
Gestioén estratégica organizacional, (Ed. ECOE ediciones, tercera edicién, 2011)

2.2. ESTUDIO DE MERCADO

2.2.1. Poblacion objetivo. La empresa se ubica dentro del sector de iluminacion
residencial colombiano. Es importante tener en cuenta que el producto tiene 2
mercados a los cuales puede ir dirigido: el mercado de consumo (El cual se refiere
a las personas naturales, que pueden adquirir el producto para la iluminacion del
hogar o de sus residencias) y el mercado industrial (Oficinas, Hospitales,
Universidades, Centros comerciales, tiendas, Edificios, Fabricas de produccion,
Industrias, algunos casos de iluminacibn en el sector publico, empresas
organizadoras de eventos, entre otros) En este caso, nuestra compafia tendra su
producto enfocado al mercado de consumo (Dependiendo del crecimiento de la
compafia, se determinara si es 0 no viable penetrar el mercado industrial). Asi
pues, el producto puede ser percibido por el publico como un bombillo ahorrador
de energia el cual satisface alguna necesidad de ahorro. Por otro lado el publico
puede verlo como una ayuda al medio ambiente debido a los componentes que
contiene el bombillo LED.

Entonces, el mercado objetivo estd comprendido por todas las personas que
compran bombillos para el hogar, sin discriminacion de sexo, entre 25 y 65 afios y
pertenecientes a los estratos 3, 4, 5 y 6. Esta consideracion de estrato, se debe a
que al fabricar el producto en nuestro pais el precio sera asequible a una gran
parte de la poblacion.

2.2.2. Competidores. Identificacion de la competencia. El producto que se
propone se encuentra dentro del mercado de bombillos LED y por tanto dentro del
sector de iluminacion residencial. El producto corresponde a la categoria de
iluminacion LED y estaria diferenciado por el concepto de fabricaciéon a nivel
nacional, lo que significa que la competencia seria directa.

Lo que se propone, es la fabricacion y comercializacion de bombillos LED, por
esto, se podria pensar como competencia tanto las empresas productoras, como
también aquellas que los importan, distribuyen y venden al cliente final
(Comercializadoras). Al analizar detalladamente las empresas importadoras de
bombillos LED, se puede encontrar que estas se limitan a la importacion del
producto, la distribucion es realizada por sus puntos de venta autorizados, es
decir, que los importadores no tienen contacto directo con el cliente final, siendo
esto un aspecto primordial en la constitucion del portafolio de la empresa que se
guiera crear. Entonces, teniendo en cuenta lo anterior la competencia queda
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limitada a los importadores y distribuidores de bombillos LED, quienes no
solamente se especializan en vender esta clase de producto, sino que su
portafolio es mas amplio, determinado por todo tipo de luminarias, bombillos e
iluminacion en general.

Después de este andlisis y teniendo en cuenta que el éxito del negocio depende
en gran parte de su correcta localizacién'® y de acuerdo a la investigacion de
mercados que se realizd, se establecid6 que los negocios mas visitados son
aquellos que se encuentran en el centro de la ciudad de Bogota, es decir en la
llamada zona centro (Desde la calle 26 o Avenida EI Dorado y la Calle 22 sur o
Avenida 1° de Mayo (Norte-Sur) Desde los cerros hasta la Carrera 30 o avenida
NQS (Oriente-Occidente), donde se encuentran los principales distribuidores de
material eléctrico e iluminacion.

Existen otras opciones para la compra de bombillos LED como hipermercados y
cadenas donde se destaca Homecenter, Sodimac como uno de los que mayor
reconocimiento tienen en el mercado.

Para la realizacion de un detallado analisis de la competencia, se han tenido en
cuenta 4 aspectos principales:

Variedad: Hace referencia a la cantidad de opciones de bombillos que existen en
el almacén, teniendo en cuenta disefio, tamafio y material del producto. Se han
evaluado de una forma cualitativa bajo tres aspectos: Malo, Bueno y Excelente.

Precio Promedio: Se refiere al precio promedio que tienen los bombillos que hay
en el almacén.

Marcas: Hace referencia en las marcas que distribuyen el mismo producto por
cada uno de los almacenes.

Ubicacion: Se evalud, numéricamente, la ubicacion de la competencia de acuerdo
a una escala de 1 a 5, donde 1 es la peor ubicacién y 5 la mejor, teniendo en
cuenta aspectos del sitio como decoracion y la misma ubicacion y entorno.

13 Capitulo 2: Estudio técnico. Localizacion.
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Tabla 3. Competencia

DISTRIBUIDORES PRECIO P
DE BOMBILLOS VARIEDAD PROMEDIO MARCAS | UBICACION COMENTARIO
Es un gran
. , Sylvania - importador, su
Colombia LED’s E $21.600 Philips 2 ubicacion no es
buena
Distribuye
Excelite - varias marcas
Daiku - de bombillos
Homecenter B $ 25.865 General 5 LED., algunas
Electric no son de
buena calidad.
. Importador de
GreenergySolutio B $ 20.400 Haijian — 3 iluminacion
ns Asdeled L
Asiatica.
Exceline - Gran
. Lithonia - distribuidor de
Redes Eléctricas E $31.933 General 5 2. zona centro
Electric de Bogota D.C.
Aty General Distribuidor de
Fnlgﬁtsrtlﬁgfes E $ 23.500 Electric — 5 la zona centro
Philips de Bogoté D.C.

Fuente: Los autores con informacién recopilada de las paginas de Homecenter, Redes Eléctricas,
Eléctricos Industriales y llamadas telefénicas a Colombia LEDS y Greenergy solutions S.A.S. 2013

Con base en el anterior analisis, se seleccionaron dos almacenes como la
principal competencia que existe en el mercado actualmente. El siguiente es un
analisis de estos competidores, con una calificacion en un rango de 1 a 5, siendo 1
el peor y 5 el mejor, basados en aspectos como productos, localizacién y servicio.

REDES ELECTRICAS S.A.

Es una compafiia comercializadora de productos eléctricos y de iluminacion, la
cual tiene 2 sucursales en la zona centro y en la zona oriental.

Productos: Redes eléctricas es un distribuidor mayorista que vende productos de
ingenieria en automatizacion industrial, iluminacion y montajes eléctricos, algunos
de los productos que distribuye son: equipos de automatizacién a gran escala,
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mini interruptores, cables, bombillos LED, cintas entre otros, la mayoria de
productos con certificados de calidad. La seccién dedicada a los bombillos LED es
variada y los bombillos que ofrecen son importados de buen material y de varios
disefios de las marcas Exceline, Lithonia y General Electric.

Calificacion: 5

Mercado meta: Esta dirigido especialmente a las empresas industriales dedicadas
a la fabricacion de tableros electronicos.

Tamafo: La infraestructura de las sucursales es amplia, pero la zona de atencion
al cliente es pequefia e incbmoda.

Calificacion: 3

Servicio: Los empleados de Redes Eléctricas estan capacitados para atender las
inquietudes de los clientes y ofrecen los productos segun la necesidad de los
clientes.

Calificacion: 4

CALIFICACION FINAL: 12/15 = 80%

ELECTRICOS INDUSTRIALES ELEIN LTDA

En una excelente zona del centro se encuentra situado este distribuidor que ofrece
a sus clientes productos eléctricos, de telecomunicacién e iluminacion.

Productos: Los productos que ofrece estan relacionados con iluminacion y
montajes eléctricos como bombillos LED, cables especializados, interruptores y
articulos varios de iluminacion, asi mismo los bombillos LED son importados de la
marca General Electric y Philips, marcas reconocidas en el mercado de buena
calidad y de precios costosos.

Calificacion: 3

Mercado meta: Esta dirigido a grandes, medianas y pequefias empresas que se
dedican a la fabricacion, arreglo de tableros eléctricos y toda clase de lineas de
iluminacion.

Tamarfo: Elein solo tiene una sucursal en la zona centro, sus instalaciones son
amplias y poseen una buena infraestructura para los clientes que lo visitan.

Calificacion: 4
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Servicio: Los trabajadores del almacén estan uniformados siguiendo la tendencia
decorativa del lugar, son atentos con una actitud positiva hacia el servicio al
cliente, conocen en su totalidad todos los productos del lugar.

Calificacion: 4

CALIFICACION FINAL: 11/15 = 73%

Barreras de entrada al mercado
Las principales barreras de entrada al mercado de los bombillos LED son:

Requerimientos de capital: Para lograr constituir el establecimiento fisico de
nuestro proyecto, es necesario adquirir un apoyo financiero que logre cubrir gastos
como compra de maquinaria, insumos, empleados, arriendo, publicidad, etc.

Poco Conocimiento de la Empresa en el Mercado: Debido a que seria una
organizacién que apenas estaria ingresando al mercado e iniciando operaciones,
los consumidores no estarian muy familiarizados inicialmente con la compafiia ni
con los productos que ofrece.

Falta de Informacion Sobre los Productos en el Mercado: Los consumidores
actuales en el mercado de bombillos para el uso en el hogar, no estan
familiarizados con el uso de tecnologia LED para sus hogares, y se siguen
inclinando por adquirir bombillos Fluorescentes (Ahorradores).

2.2.3. Proveedores

Proveedores Nacionales. En Colombia algunos importadores trabajan bajo el
concepto de marcas blancas, es decir, que importan los productos y los venden
bajo la marca de su empresa.

A continuacién se encuentran los importadores nacionales que tienen sus
productos en algunos de los almacenes mencionados anteriormente y cuyos
precios son tenidos en cuenta en el analisis de competencia de distribuidores.
(Tabla 3. Competencia).

Colombia LEDs: Es el mayor importador de tecnologia LED en Colombia, esta
empresa importa bombillas y luminarias LED asi como diferentes aplicaciones de
esta tecnologia. Otro fuerte de esta comparfiia es que posee un equipo de
personas que realizan asesorias sobre proyectos que tengan que ver con
iluminacion ya sea residencial, comercial o de espacio publico. Sus principales
marcas son: Toshiba, Phlips, Verbatim, LG, Sylvania y Rio.'*

4 www.colombialeds.com noviembre 07, 2013.
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Greenergy Solutions: Representa a una de las compafilas mas grandes y
reconocidas del mercado asiatico, la cual esta enfocada en el sector de
iluminacion en areas como disefio y desarrollo, calidad, capacidad y servicio.
Greenergy Solutions cuenta con dos portafolios uno dedicado a la parte
residencial y comercial y el otro a lo industrial y exteriores, sus principales marcas
son: Haijian y Asdeled.®

Proveedores Extranjeros. La tecnologia LED es fuerte en Europa algunos paises
reconocidos en este tema de la Tecnologia LED son Alemania, Espafa, y
Holanda.

A continuacién se encuentran las principales empresas de tecnologia LED de
Europa.

NERsolar S.L. Es una compaiiia Espafiola ubicada en Barcelona que produce y
vende una alta gama de iluminacion, su filosofia va de la mano con el medio
ambiente su principal objetivo es fabricar productos que ayuden a conservar el
medio ambiente, en iluminacién LED ofrecen una gran variedad de productos
divididos en las siguientes categorias: bombillas LED, focos LED, tubos LED, tiras
LED, iluminacién LED publica, LED piscinas y jardines, apliques LED, LED
industrial, paneles LED y accesorios LED.

Los productos de Nersolar son vendidos en tiendas ubicadas por toda Espafia, o si
lo prefiere el cliente puede realizar sus compras por medio de la tienda on-line una
excelente alternativa debido a que en la pagina de Nersolar se encuentran las
caracteristicas, precio y a que categoria va enfocada cada producto.®

DELTA ELECTRONICS INC. Es una compaiiia Holandesa constituida en 1971 sus
productos sobresalientes y galardonados a las industrias de Tecnologia Industrial,
Telecomunicaciones, Automocion y Electronica de consumo. Delta cuenta con
delegaciones de ventas en todo el mundo y plantas de fabricacion en Taiwan,
Tailandia, China, México y Europa.

Delta desarrolla y fabrica una amplia gama de productos tales como televisiones
de pantalla plana, proyectores, pilas de combustible, unidades de suministro de
energia y de conexion de redes y componentes eléctricos en los que se encuentra
la tecnologia LED.

15 www.greenergycol.com noviembre 08, 2013.

16 www.nersolar.com noviembre 08, 2013.
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Las oficinas centrales europeas se encuentran en Hoofddorp Holanda (Cerca del
aeropuerto de Schiphol y de Amsterdam). Otras oficinas importantes estan
situadas en Eindhoven Holanda, Glasgow Escocia y Soest Alemania.’

2.3. TRABAJO DE CAMPO (INVESTIGACION DE MERCADOS)

2.3.1. Objetivo. Determinar el nivel de aceptacion de un producto que suministre
iluminacion para el hogar utilizando tecnologia en bombillos LED bajo el concepto
de cuidado del medio ambiente, ahorro de energia y durabilidad del producto.

2.3.2. Objetivos especificos.

e Establecer el grado de conocimiento e interés del consumidor sobre los
bombillos LED.

e Conocer los habitos del consumidor, en cuanto a frecuencia de consumo de
bombillos para el hogar.

e Determinar las principales caracteristicas que considera el consumidor al
momento de seleccionar el producto.

2.3.3. Procedimiento.

Participantes del estudio:

Personas entre los 25 y 65 afos.

Nivel socioeconomico: Estrato 3, 4, 5y 6.

Residentes en la ciudad de Bogota.

2.3.4. Distribucion por rango de edades. El rango de 25 a 65 afios se dividié en
tres cuotas de edad, ya que el rango de edades es demasiado extenso, y por esto
se espera que los intereses no sean los mismos en la medida en que la edad es
mayor:

25 — 30 afos y 31 — 49 afos: En esta edad se encuentran los adultos jévenes y
adultos, quienes perciben el producto como un beneficio, como una forma de

17 www.delta-europe.com noviembre 08, 2013.
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ahorro y ayuda al medio ambiente, donde cada cuota bajo unas connotaciones
distintas piensan diferente del producto.

50 — 65 afos: este rango de edad se analiz6 por medio de entrevistas en
profundidad para facilitar el entendimiento del cuestionario al entrevistado y asi
poder satisfacer los objetivos del estudio.

e Métodos utilizados por grupo
25-30 y 31-49 afos: Entrevista.

50 — 65 afos: Entrevista.

e Ejecucion del estudio

Se realizaron 322 entrevistas totales distribuidas en grupos por rango de edad de
la siguiente forma:

23% entre 25 — 30 afios
46% entre 31 — 49 anos

31% entre 50 — 65 afos

Fecha de realizacion: Comprendida entre los meses de Junio a Septiembre de
2013

Encuestadores: Fabian Eduardo Rincon Pérez

Oscar Ignacio Aguiar Cifuentes

Utilizacion de herramientas estadisticas para determinacion de la muestra:
e Poblacion objetivo

Con el fin de determinar el nimero de habitantes en Bogota entre 25 y 65 afios y
que pertenezcan a los estratos 3, 4, 5 y 6, se tomé informacion referente a
poblacion y edades, proporcionada por el DANE'8. Estos datos corresponden al
afo 2009. Para la estratificacidon social de la ciudad, se ha utilizado informacién de

18 www.dane.gov.co junio 06, 2013.
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estudios realizados por el DEPARTAMENTO ADMINISTRATIVO DE
PLANEACION DISTRITAL, en los cuales se presenta un valor porcentual de la
poblacion relacionado con cada uno de los niveles socioeconémicos?®:

Tabla 4. Poblacion objetivo

HPmbres entre 25y 30 309.714
afos

M~u1eres entre 25y 30 341.732
afios

HPmbres entre 31y 34 286.404
afos

MNUJeres entre 31y 34 312.536
afos

HPmbres entre 35y 39 251.859
afos

Mujeres entre 35y 39 277.808
afos

Hombres entre 40 y 44

Hom 242.863
M~u1eres entre 40y 44 275.414
afios

HPmbres entre 45y 49 223 787
afos

M~u1eres entre 45y 49 260.627
afios

H9mbres entre 50 y 54 180.509
afos

M~u1eres entre 50 y 54 216.257
afos

HPmbres entre 55y 59 138.357
afios

M~u1eres entre 55 y 59 167.705
afos

HPmbres entre 60 y 65 104.547
afios

MNUjeI‘E‘S entre 60 y 65 127.566
afos

TOTAL 3.717.685

19 Departamento Administrativo de Planeacion Distrital, la estratificacion socioeconémica de Bogota
D.C. 2005 - 2009
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VALOR

POBLACION
OBJETIVO

1.784.861

48.01

ESTRATO PORCENTUAL
1 9.91%
2 42.07%
3 35.89%
4 7.89%
5 2.43%
6 1.80%

Fuente: Los autores con informacion recopilada del Departamento Administrativo de Planeacion

Distrital, la estratificacién socioeconémica de Bogota D.C. 2005 - 2009

Modelo estadistico para calcular el tamafio de la muestra:

Con el fin de poder establecer el nUmero apropiado de encuestas a aplicar, se uso
un modelo estadistico para determinar el tamafio de la muestra en poblaciones
finitas cuando se estiman proporciones.
estimadores p = 70% y g = 30% puesto que ya se conoce la poblacién a la que
nos dirigimos (Hombres y mujeres entre 25 y 65 afos, pertenecientes a los

estratos 3, 4,5y 6)

Nzzp (1 -p)

(N-1)e2+Z2p(1-p)

Ecuacion en la que sus variables tienen el siguiente significado:

Para este caso, se han tomado como

N = Corresponde al tamafio de la poblacion objetivo. (1.784.861 personas)

Z = Corresponde al nivel de Confianza. (1,96 para un porcentaje confianza del

95%)

p = Corresponde a la proporcion de respuestas afirmativas. (0.7)

e = Corresponde al error estandar. (0.05)

De esta forma, reemplazamos los datos en cada variable de la ecuacion:
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(1.781.861) 1,962 0,7 (1 - 0,7)
n= =322
(1.781.861 - 1) 0,052 + 1,962 0,7 (L - 0,7)

Y asi, obtenemos que el nimero de encuestas minimas a aplicar para una
poblacion objetivo de 1.784.861 personas, sea de 322.

2.4, ANALISIS Y RESULTADOS

La investigacion de mercados que se realiz6 cumplié con todos los objetivos
planteados inicialmente. Después de analizar la informacion recolectada (ANEXO
A), se establecio que el target mas interesado en el servicio son las personas de
25-30, aunque por un margen muy parejo ante las personas del rango de 31-49
afnos. Esto se puede ver en los datos correspondientes a las preguntas 1,2, 6y 7
del cuestionario. En la pregunta 1 en donde se cuestiona la importancia de un
producto ahorrador y favorable con el medio ambiente vemos que ay un interés en
poder adquirirlo a un sin tener la certeza de que se trata. En la pregunta 2 del
cuestionario se confirma que las personas tanto de los tres target estan dispuestas
adquirir un producto que beneficie el cuidado del medio ambiente, ahi es donde el
producto cumple con el objetivo principal y da cabida a satisfacer la necesidad del
usuario. En las pregunta 6 y 7 que son mas especificas se analiza que aunque no
hay un conocimiento pleno de producto el target del el rango de 25-30 afios saben
sobre los beneficios de los bombillos LED y estarian asumiendo un cambio para
mejorar en este sentido, sin desconocer que los target de rango 31-49 afos y 50-
65 afios también cambiarian sus bombillos actuales por los bombillos LED con un
porcentaje mayor al 50%.

En cuanto la frecuencia de compra la mayor densidad de datos se concentra en la
opcion “mas de 6 meses”, lo cual se pensaria en una frecuencia muy baja pero
analizando el mercado sabemos que el producto no maneja una rotacién alta si
no al contrario esta disefiado para durar bastante tiempo, lo que nos lleva a la
pregunta 9 del cuestionario donde se analiza que el target del rango de 25-30
anos estaria dispuesto a comprar por lo menos 5 unidades de bombillos LED con
un porcentaje de 28%, los demas rangos del target tendrian un porcentaje muy
similar al 25% de las mismas unidades. Se concluye que la cantidad unidades por
nacleo familiar son muy rentables en cualquier &mbito mercantil.

La pregunta 10 se plantea con el objetivo de establecer el espacio fisico para la
ubicacién del almacén. Con base en este resultado, se tratara este punto con mas
detenimiento en el estudio de localizacion.

En las preguntas 3 se analiza los puntos de vista respecto al consumo de energia
en el hogar con una cantidad alta los target en los rangos 25-30 afios y 31-49 afios
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coinciden en que el horno microondas es uno electrodoméstico que mas energia
requiere para su funcionamiento al igual que la ducha eléctrica que genera un
consumo considerable de energia. Es de notar que el mayor dato esti en la
pregunta 4 en donde concluimos que en los tres rangos del target el bombillo
ahorrador es parte ya fundamental de la iluminacion de muchos lugares de
Bogota.

En la pregunta 8 del cuestionario esta relacionada con el precio y con cuanto
dinero se estaria dispuesto a pagar por un bombillo LED y por la experiencia de un
nuevo producto. El primer rango 25-30 afios con 31% pagaria hasta 30.000 pesos,
el segundo rango 31-49 afios con 32% pagaria hasta 40.000 pesos y con
respecto al ultimo rango 50-65 afios hay una diferencia de 1% mas que pagaria
hasta 30.000 pesos que la que pagaria 40.000 pesos, coincidiendo con el
porcentaje mas alto del rango de 31-49 afios. Esta informacién serd de gran
utilidad en el estudio financiero y en la determinacion del precio de venta.

Lanzamiento. Debido a que la empresa serd productora y distribuidora de
Productos de lluminacion para el Hogar, con un primer producto que son bombillos
LED, el lanzamiento se refiere al momento en que iniciemos las labores de
comercializacion en el punto de venta, es decir, en el local que se tiene pensado
abrir. Previamente a este evento, hay 2 procesos fundamentales a realizar: el
primero, es la fabricacion de un inventario que garantice la disponibilidad del
producto a los clientes en el momento en que estos se dirijan al punto de venta.
Previo a esto, es necesario tener un sitio fijo en el que se fabriquen los productos.
Para obtener una cantidad suficiente de inventario, calculamos que entre el
momento del inicio de la fabricacion del producto y la apertura del punto de venta,
deberan transcurrir entre 20 y 30 dias. El segundo proceso, que es de vital
importancia, es la realizacion de una campafa publicitaria inicial, en la cual se
transmita al cliente el mensaje que la empresa quiere dar a conocer, que es el
ofrecimiento de una propuesta de valor que brinda 3 beneficios fundamentales:
Cuidado del medio ambiente, ahorro de energia y durabilidad. Esta campafa,
debera ser ejecutada entre 1 y 2 meses antes de la apertura del punto de venta,
de tal forma que, en el momento en que la campafa esté tomando acogida entre
los consumidores, los productos y el punto de venta estén preparados para la
demanda.

Debido a que, como se menciona anteriormente, uno de los principales atributos
de nuestro producto es el cuidado del medio ambiente, una fecha ideal para el
lanzamiento seria el 22 de abril, que es mundialmente conocido como El Dia de la
Tierra, manifestando el compromiso de la empresa y sus productos para con el
planeta. De esta forma, el lanzamiento del producto, encerrando los aspectos ya
mencionados, quedaria determinado de la siguiente forma:
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Inicio de la fabricacion de los productos: Marzo 01
Inicio de la campafia Publicitaria: Abril 01

Apertura del Punto de venta al mercado: Abril 22

Nombre. El nombre de la empresa sera BOMBILED Ltda. Este nombre, integra
dos de las palabras principales en el producto que se ofrece: “Bombillo”, que es el
producto base sobre el cual se ha disefiado los atributos y beneficios, dejando en
claro que nuestra marca satisface la necesidad de iluminacion a través de éste
producto. Por su parte, se integra la palabra LED?°, que son las siglas en inglés de
“Light Emitting Diode” 6 “Diodo Emisor de Luz” en espafiol, que es la tecnologia
gue se va a implementar y que hara diferente a los bombillos, ya que permitira
transformarlos en productos que no solo satisfacen la necesidad basica de
iluminacion, sino que ademas contribuiran al cuidado del medio ambiente, al
ahorro de energia y tendran una calidad garantizada, a través de su larga
durabilidad. De esta forma, surge el nombre de BOMBILED Ltda.

Ambientacion. La ambientacién del punto de venta es un aspecto importante en el
desarrollo del proyecto, pues el beneficio que la empresa ofrece al cliente detras
del producto (Bombillo LED) es una experiencia de ahorro y ayuda al medio
ambiente que debe satisfacer por completo las necesidades del consumidor y
superar sus expectativas, para asi lograr la fidelizacion del cliente desde el
principio. De acuerdo a lo anterior, la ambientacién del lugar serd uno de los
medios de comunicacion de la empresa con el consumidor, pues estard muy
relacionada con el nombre de la empresa y el logo, pretendiendo dar a los clientes
una sensacion de bienestar, seguridad y proteccion a la naturaleza, para asi lograr
construir una organizacién que pueda posicionarse eficientemente en el mercado.

2.4.1. Estrategias de Mercadeo. Producto. El producto con el que la empresa
entrara al mercado, serd un bombillo LED para el uso en el hogar. Este, tendra
una presentacion inicial tradicional, es decir, tendrd un disefio similar al de los
bombillos tradicionales incandescentes, con el fin, de tener una mayor aceptacion
de entrada en los consumidores. Posteriormente, se fabricaran productos con 2 o
3 presentaciones y disefios adicionales. Para su comercializacion, venta y
presentacion en campafas publicitarias, se utilizar4 el nombre de empresa como
marca, BOMBILED, el cual fue previamente explicado. El producto se pondréa a la
venta en un empaque tradicional para bombillos: una caja de carton reciclable
(Para lo cual seleccionaremos cuidadosamente a proveedores de empagues con

20 |ED sigla inglesa: Light Emitting Diode: “diodo emisor de luz”. Disefio basico de automatismos
eléctricos, Editorial Paraninfo. Autor P. Ibafiez 1995
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esta caracteristica) de aproximadamente 10cm de largo por 10cm de ancho por 15
cm de alto, en los cuales nuestros productos estaran seguros al momento de
transportarlos. Posteriormente, se analizard la posibilidad de crear un empaque
especial para dos o tres Bombillos LED, pero éste se solicitara al proveedor solo
en caso de realizar una promocion de venta.

Como ya se ha mencionado en reiteradas ocasiones durante este documento, la
propuesta de valor de BOMBILED se basa en satisfacer la necesidad de
iluminaciéon a los clientes basandonos en 3 atributos principales: Cuidado del
medio ambiente, Ahorro de energia y durabilidad. En el primer atributo, Cuidado
del medio Ambiente, BOMBILED se enfoca en realizar productos no perjudiciales
con el medio ambiente, especificamente, que no contribuyan al aumento
calentamiento global en su uso, ni que éstos se conviertan en residuos peligrosos
al finalizar su vida util. Como sabemos, los bombillos incandescentes no son
productos apropiados para el medio ambiente, puesto que utilizan la mayor parte
de la energia que reciben para producir calor, y una pequefia parte en producir luz.
Esto contribuye al calentamiento global y de ahi la importancia en la
implementacion de tecnologia LED en los bombillos para el hogar, pues este tipo
de bombillos utilizan casi el cien por ciento de la energia que reciben en
proporcionar iluminacion, y una insignificante parte en producir calor. Por esto los
bombillos LED no perjudican el ambiente (Al no producir calor) y tienen una
durabilidad casi mil veces mayor a la de los incandescentes. Por otra parte, los
bombillos fluorescentes (Mejor conocidos como bombillos ahorradores) tienen
caracteristicas similares, pues su duracion es casi cien veces mas a la de los
incandescentes. Sin embargo, el material con el que son fabricados para que
produzcan iluminacion (Pequefias cantidades de mercurio) los convierte en
residuos peligrosos cuando su vida util termina. Por el contrario, los bombillos LED
funcionan a través de conductos de electricidad inorganicos, sin el uso de algun
material o0 sustancia quimica dafina ni para las personas ni para el entorno
natural, lo que evitan que se convierta en residuo peligroso al final de su vida (util.

De igual forma, el servicio al cliente es un componente fundamental que va ligado
al producto. Uno de los principales problemas, es la falta de informacion vy
conocimiento por parte de los consumidores sobre las caracteristicas y beneficios
de la tecnologia LED en los bombillos para el hogar. Debido a esto, BOMBILED
ofrece un servicio de atencion personalizado a nuestros clientes a través de un
grupo de asesores expertos en el manejo de esta tecnologia, quienes orientaran a
las personas en busqueda del producto adecuado para cada uno. Nosotros
fabricamos nuestros productos con insumos de calidad, provenientes de
proveedores confiables. De esta forma, brindamos una garantia a nuestros
productos de minimo 1 afio. No obstante, BOMBILED no esta exento de poner en
venta algun articulo que no cumpla con las caracteristicas ni beneficios ofrecidos
por posibles defectos de fabricacion. En caso de suceder, nuestra empresa ofrece
al cliente la posibilidad de un inmediato cambio de producto, obsequiandole uno
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totalmente gratis como desagravio. Asimismo, BOMBILED realizara una inmediata
devolucion del dinero si el cliente asi lo desea.

Con base en todo lo anteriormente explicado, se pretende empezar a analizar el
ciclo de vida de nuestro producto, en el mismo momento de inicio de las
operaciones comerciales, en cada una de las etapas que lo componen:
Introduccion, Crecimiento, Madurez y Declive.

Precio: Debido a que el producto se va a fabricar en el pais, la empresa ahorrara
bastante dinero en costos, lo que permitird determinar un precio competitivo en el
mercado, se espera que sea uno de los mas bajos en relacion a los competidores
directos, de tal forma que sea un precio comodo para los consumidores
pertenecientes a los niveles socioecondémicos 3, 4, 5y 6, a los cuales nos vamos a
enfocar. Al tener un precio de venta bajo, podremos modificarlo en relacion con lo
que los clientes potenciales estarian dispuestos a pagar. De esta forma,
tendriamos un producto de excelente calidad a un precio competitivo en el
mercado y al mismo tiempo de facil acceso para una gran parte de la poblacion
Bogotana, determinando el precio de venta al publico de los bombillos LED como
una ventaja competitiva.

Inicialmente, se tendra un precio base para el producto bombillo LED. Sin
embargo, a medida que expandamos nuestro portafolio y fabriquemos productos
con diferente disefio, forma, empaque y cantidades, asi como aplicacién de
promociones de venta o descuentos, el precio variara en funcion de estos
aspectos, siempre beneficiando al cliente. Pero en principio, para nuestro producto
base se mantendra fija.

Dependiendo de la cantidad de productos que adquieran los clientes, BOMBILED
facilitara el uso de tarjetas de crédito, débito y efectivo como modalidades de

pago.

Plaza: La distribucion del producto se hara inicialmente en nuestro punto de venta
propio. Como se habia explicado anteriormente, este lugar se pretende ubicar en
la zona centro (Desde la calle 26 o Avenida El Dorado y la Calle 22 sur o
Avenida 1° de Mayo (Norte-Sur) Desde los cerros hasta la Carrera 30 o avenida
NQS (Oriente-Occidente), donde se encuentran los principales distribuidores de
material eléctrico e iluminacién. En esta zona, se adquirira un local (Sea por
arriendo o venta) en el que se comercialicen productos BOMBILED. Inicialmente,
sera nuestro unico punto de venta propio, ya que a futuro se determinara la
viabilidad de la apertura de un segundo punto de venta BOMBILED en otro sector
estratégico de la ciudad. Nuestros puntos de venta, contaran con un amplio
inventario para garantizar la disponibilidad del producto a los consumidores. Estos
puntos de venta propios, tendrdn un gran nimero de asesores técnicos quienes
guiaran al cliente en la busqueda del producto adecuado a sus necesidades. Se

52



hara una ubicacion estratégica del lineales y vitrinas, con el fin de transmitirle
generar en el cliente un sentimiento de agrado mientras hace el recorrido por
nuestra tienda. Como se ha mencionado, la ambientacion del lugar sera una pieza
fundamental tanto en el momento de compra, como en el posicionamiento de
nuestra marca en la mente del consumidor, pues se decorard el punto de venta
con los colores de la marca BOMBILED, los cuales estaran relacionados con el
cuidado del medio ambiente, haciéndole sentir al cliente que no se encuentra sélo
en una simple tienda, sino que esta en un espacio que brinda beneficios tanto a él
como al planeta. De igual forma, los almacenes de cadena y las tiendas
minoristas formaran parte de los puntos de venta, que permitirAn una mejor
accesibilidad de los clientes a nuestros productos, ampliando nuestra cobertura en
la ciudad.

Promocién: El aspecto de la Promocién es vital en el proceso de posicionamiento
gque BOMBILED quiere realizar en sus clientes, como una empresa que ofrece un
producto que satisface una necesidad importante (lluminacién) mientras que cuida
el medio ambiente y le brinda ahorro y calidad al usuario. Por este motivo, una de
las estrategias a implementar es la ejecucibn de una serie de campafas
publicitarias y sociales, con el fin tanto de informar al consumidor sobre las
caracteristicas y beneficios de nuestros productos, como concienciarlo sobre la
importancia de la toma de acciones para el cuidado del medio ambiente. En el afio
del lanzamiento, se pretende realizar 3 campafas publicitarias (Informar) y 2
campafas sociales (Concienciar). La primera de las campafias publicitarias sera
de lanzamiento, y se ejecutard varios dias antes del inicio de nuestras operaciones
comerciales. En esta primera camparia, el objetivo es dar a conocer a la empresa
y los beneficios que ofrece a través de sus productos nuevos en el mercado. La
segunda campafa publicitaria se ejecutara entre 30 y 45 dias posteriores a la
apertura del punto de venta e inicio de operaciones. Esta sera una campafia
publicitaria de posicionamiento y su objetivo serd transmitir a los clientes el
esfuerzo que BOMBILED pone en marcha para fabricar productos que cuidan el
medio ambiente. En esta campafia, se mostraran las acciones principales
realizadas en la primera campafa social, ejecutada previamente. La tercera y
tltima campanfia publicitaria del afio se realizard entre 6 y 7 meses posteriores a la
apertura del punto de venta e inicio de operaciones. Esta serd una campafa
publicitaria de reposicionamiento y su objetivo sera consolidarse en el mercado
COmo una empresa que aporta positivamente a la solucion de necesidades en
forma adecuada, dando a conocer las acciones de BOMBILED a lo largo del afio,
destacando los beneficios ambientales y econdmicos de sus productos, como
también las acciones en cuanto a Responsabilidad Social Empresarial, realizadas
en sus 2 camparas sociales ejecutadas previamente.

Por otra parte, la primera de las campafias sociales se realizara 7 dias previos o
posteriores al inicio de operaciones comerciales y apertura del punto de venta. La
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meta central de la campafia sera la realizacion de una actividad ecoldgica, que
sera una plantacion masiva de arboles en Bogota, con la participacion de todas las
personas que deseen ayudar con la compafia, a quienes se les entregara un
boton distintivo como reconocimiento a su colaboracion con el ambiente. El
objetivo de esta campafa social sera recordar a los consumidores la necesidad de
ayudar a resolver un grave problema ecoldgico actual como la del calentamiento
global a través de la elaboracion de productos con tecnologia novedosa, y la
realizacion de actividades ambientales. La segunda y ultima campafia social de
BOMBILED, se ejecutard entre 4 y 5 meses posteriores al inicio de operaciones
comerciales y apertura del punto de venta. El objetivo de esta campafia, la cual
tendra que ir en conjunto con una promocion de ventas ideada por el
departamento de marketing y financiero, sera incentivar el uso de bombillos LED
en los hogares de Bogot4, a través de una actividad que integrard a las personas,
gue consiste en obsequiar un bombillo LED de nuestra compafia totalmente
gratis, a cambio de 2 bombillos fluorescentes a todas las personas que
participaron en la campafia social 1, por lo que deberan presentar el boton
distintivo obsequiado en esa oportunidad. De igual forma, se les obsequiara un
bombillo LED a cambio de 5 bombillos incandescentes. De igual forma, se
realizard una plantacion masiva de arboles en un sector determinado de la ciudad.
Para aquellas personas que participen por primera vez en la plantacién, se les
obsequiara un bono de descuento del 10% en nuestros productos. Finalmente, a
qguienes participen en esta campafia también se les entregara un botén distintivo
por su colaboracion. De esta forma, se llevara a cabo la promocion de los
bombillos LED en el primer afio en el mercado. Es importante agregar, que
durante la realizacion de estos dos tipos de campafas, también se brindara
informacion relevante al cliente a través de volantes y brochures. De igual forma,
se pretendera tomar los datos de las personas que participen en estas actividades,
con el fin de estructurar una base de datos de clientes potenciales a los cuales
enfocarnos a mediano plazo.

Al mismo tiempo, la empresa pautara anuncios en los principales diarios y revistas
del pais (Principalmente en aquellas relacionadas con tecnologia, cuidado del
medio ambiente, actualidad e innovacion), como también la pautaciéon de una o
dos cufias radiales en las campafias de lanzamiento y reposicionamiento, y un
comercial de television (Acorde al presupuesto) en las tres campafas publicitarias.
Adicionalmente, es de vital importancia la integracion de BOMBILED a plataformas
virtuales y al mundo de las redes sociales, por lo que la creacién de un sitio web, y
paginas en Facebook, Twitter y YouTube (Principalmente) ser4d de gran
importancia para el acercamiento a nuestros clientes en una forma mas directa y
poder mostrar lo que nuestra compafiia hace en beneficio tanto de sus clientes
como del medio ambiente.
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El siguiente es el posible cronograma de la ejecucion de campafas publicitarias y
ecologicas en orden.

Tabla 5. Cronograma de ejecucion

TIPO DE CAMPANA FECHA POSIBLE DE EJECUCION

Campania Publicitaria N° 1 (LANZAMIENTO) Entre el 1y el 5 de abril

Campafa Social N° 1 Entre el 15y el 29 de abril

Camparia Publicitaria N° 2

(POSICIONAMIENTO) Entre el 22 y el 30 de mayo

Entre el 1° de agosto y el 30 de

~ H (o]
Campafia Social N° 2 septiembre

Entre el 1° de octubre y el 30 de

Campafa Publicitaria N°3 .
noviembre

Fuente: Los autores 2013

Lo que se busca con esta estrategia de campafas publicitarias, es ser pioneros en
la transmision informacion referente a productos beneficiosos con el medio
ambiente y que satisfacen las necesidades de los clientes, como lo son los
Bombillos LED. Al no haber publicidad masiva de este tipo de productos en el
mercado, ni de beneficios para el medio ambiente, seremos la primera empresa
fusionar la elaboracién de una propuesta de valor que satisface la necesidad de la
iluminacion a través del cuidado del planeta, el ahorro de energia y la calidad en el
producto, junto a una serie de estrategias sociales y publicitarias definidas, y con
esto, generaremos reconocimiento y recordacion en los consumidores a través
del posicionamiento.

2.5. ESTUDIO TECNICO

2.5.1. Sistemas de distribucion y de comercializacion del producto. La cadena
de distribucién del producto empezara en nuestra fabrica, lugar en el que se
utilizan los insumos para la creacion de los bombillos LED. Posteriormente, estos
productos seran trasladados a cadenas de almacenes mayoristas como Jumbo,
Colsubsidio, Exito, Olimpica, etc. (Se debera realizar un analisis para determinar
con cudles de ellos se iniciara la negociacion) los cuales comercializaran nuestros
productos a los clientes. De igual forma, se pretende encontrar tiendas minoristas,
ubicadas principalmente al interior de los barrios, para una mayor, mejor y mas
cercana accesibilidad de los clientes a nuestros productos. Finalmente, nuestro
deseo es no perder el contacto directo con el cliente. Por este motivo, nuestros
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productos también se trasladaran a nuestro punto de venta propio, en el que los
clientes no solo tendran la oportunidad de adquirirlos, sino también de asesorarse
eficazmente en los beneficios de los productos BOMBILED. En conclusion, para la
distribucion de nuestros productos, se pretende utilizar 3 canales de distribucion:
Minoristas, Mayoristas y Puntos de Venta Propios.

El siguiente es el esquema de la cadena de distribucion de BOMBILED.

Grafica 2. Cadena de distribucién

MINORISTAS
Tiendas de barrio,
almacenes pequefios,
superetes, etc.

MAYORISTAS
FABRICA _ ngr_'tlecgn:er,bh{?bo, |
BOMBILED ' ito, Colsubsidio, " CLIENTE

Olimpica, Home Sentry
etc.

PUNTO DE VENTA
L= PROPIO
Tiendas BOMBILED

Fuente: Los autores con informacion recopilada del liboro de PRIETO, Herrera Jorge Eliecer,
Investigacion de mercados, (Ed, ECOE ediciones, segunda edicion 2013)

2.5.2. Tamafo del proyecto. Principales variables que condicionan al proyecto
en cuanto a tamafo:

Dimension del mercado: El proyecto consiste en la creacion de una empresa
productora y distribuidora de Productos de lluminacién para el Hogar, a través de
un primer producto en el mercado que seran Bombillos LED, supliendo asi una
necesidad y contribuyendo a la solucibn de una probleméatica ambiental,
resaltados por los clientes en el estudio de mercados.

De acuerdo a los resultados de la investigacion, para dar inicio a las operaciones
de produccién y distribucién de bombillos LED se cuenta con una demanda
potencial de 1.784.861 personas pertenecientes a los estratos 3, 4, 5y 6 y de
edades entre 25 a 65 afios (De acuerdo a nuestro mercado objetivo) la cual, como

56



se puede apreciar, es una cifra elevada. Por esta razén, es importante ejecutar de
una forma eficaz y efectiva nuestras estrategias de distribucion y marketing, para
tener la capacidad de manejar y soportar esta demanda potencial en el momento
en que BOMBILED inicie sus operaciones en el mercado.

Disponibilidad de insumos: Los insumos son uno de los temas mas importantes
para el inicio del proyecto, ya que como se sabe, los atributos sobre los cuales
BOMBILED fabrica sus productos (Cuidado del medio ambiente, ahorro de energia
y durabilidad) requieren que la compafiia disponga de insumos de primera calidad
y de proveedores confiables, de tal forma que permitan cumplir con las
especificaciones técnicas a la hora de la fabricacion.

Se pretende que la empresa cuente con entre 4 y 7 proveedores diferentes de
insumos para la elaboracion de los bombillos LED. Asimismo, es necesario
adquirir otros 2 proveedores para el empaque de nuestros productos, los cuales
deben ser en material reciclable.

De esta forma, al tener una variedad de proveedores de materia prima, se
garantiza en todo momento que BOMBILED tendra disponibilidad completa de
insumos, y que en caso del incumplimiento de alguno de ellos, esa situacion no
afectaria la produccion de la empresa.

Capacidad financiera: El capital que se dispone para el inicio del negocio no es
muy alto, por lo cual el apoyo financiero a nuestro proyecto estara sujeto a los
financiamientos de entidades publicas y privadas, gubernamentales, como
también de los propios aportes de los socios que se interesen en la inversion en el
negocio.

Capacidad administrativa: Es muy importante realizar una buena gestién
administrativa, no solo para el punto de venta, sino también para el resto de areas
principales de la empresa, como produccion, calidad, distribucion, ventas, finanzas
y mercadeo. Sin embargo, el bajo capital con el que se cuenta, puede convertirse
en un problema a la hora de los procesos de contrataciébn de un gran numero de
personal capacitado para dirigir cada una de estas areas. Por este motivo, al inicio
del proyecto se contara con 3 directores de departamentos principales:

Director de Produccion, quien se encargara de gestionar el area de produccion,
empaque, control de calidad, revision de normas técnicas para la elaboracion del
producto y el contacto con los proveedores de insumos.

Director Administrativo, quien se encargara de gestionar el area administrativa,
financiera, contable y de recursos humanos de la empresa.

Director de Mercadeo, quien se encargara de gestionar el area de ventas, contacto
y negociacion con los canales de distribucion, servicio al cliente, gestion del punto
de venta, campafas sociales y publicitarias y bases de datos de clientes.
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De esta forma, la empresa se encargara de gestionar la mayor parte de las areas
vitales de la organizacion a través de estas tres personas, quienes con su
conocimiento podran realizar una excelente labor, aprovechando al maximo los
recursos iniciales de la compafia.

Problemas de orden institucional: Desde el principio, la empresa integrara un
manual de funciones especifico para cada uno de los cargos y un reglamento de
trabajo definido con los empleados. De igual forma, se promulgara la mision, la
vision, objetivos y politicas propias de la empresa para se logre generar una
excelente cultura organizacional, enfocando las labores del personal hacia el
cumplimiento de estos principios, y asi, poder estimular el eficaz funcionamiento
de la organizacion.

2.5.3. Descripcion del servicio. El proyecto planteado, consiste en la creaciéon de
una empresa Productora y Distribuidora de productos de lluminaciéon para el
Hogar, cuyo nombre serd& BOMBILED Ltda. Los beneficios sobre los cuales la
empresa fabricara y ofrecerd sus productos a los clientes, seran tres: El cuidado
con el medio ambiente (Mediante productos que no contribuyan al aumento del
calentamiento global), ahorro de energia (Mediante el sistema a través del cual
funcionan nuestros productos) y la durabilidad (Mediante una calidad garantizada).
El producto inicial, con el que la empresa entrard al mercado, seran bombillos
LED para el hogar, a través del cual se pretende satisfacer la necesidad de
iluminacion en las personas, y al mismo tiempo, satisfacer sus necesidades
simbodlicas, al incentivarlo a adquirir productos no perjudiciales con el planeta. De
este modo, el producto inicial corresponde a un portafolio pionero, sobre el cual
se concibe la idea de la creacion de una empresa lider en el mercado de
iluminacion.

2.5.4. Descripcion cientifica. Para este punto, se utilizard una herramienta de
ingenieria llamado “El Diagrama de Operaciones”, al cual se le han realizado
varias modificaciones para adaptar la herramienta a nuestro proyecto y explicar
profundamente el desarrollo del proceso.

Proceso:
Operacion 1: Seleccion de Insumos.

Con esta operacion se inicia el proceso. Se selecciona la materia prima necesaria
para la fabricacion del bombillo LED, proporcionada por un amplio nimero de
proveedores.
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Operacion 2: Ensamble para la terminacion del bombillo LED.

Se realiza el debido ensamble de las partes del bombillo LED confirmando su
buen funcionamiento.

Operacion 3: Controles de Prueba.

En este momento ya se tiene el bombillo LED fisico y se realizan pruebas para
gue el funcionamiento sea 6ptimo y cumpla con los requisitos técnicos, a través de
un cuidadoso control de calidad.

Operacion 4: Empaque.

Finalizando el proceso de fabricacion se realiza el embalaje correspondiente con
todas las normas necesarias para mantener en excelente estado los bombillos
LED en su distribucion, en un empaque especifico, de un material reciclable,
proporcionado por proveedores especiales.

Operacion 5: Distribucion.

El proceso termina con la distribuciéon de los bombillos LED en las pequefas y
grandes superficies de abastecimiento (Supermercados de barrio, supermercados
de cadena e hipermercados), asi como en nuestro propio punto de venta inicial.

Opciones de tamafo/espacio para iniciacion del proyecto:

El proyecto contara con inicios en dos procesos diferentes: Inicio de produccion e
inicio de las operaciones comerciales. Para el inicio de la produccion, es necesario
contar con un area de entre 350 m? y 400 m?, la cual pueda garantizar un espacio
comodo tanto para el trabajo de los empleados, como para la ubicacién de las
maquinas necesarias para la elaboracién de los productos. Por su parte, el inicio
de las operaciones comerciales se realizaran en el punto de venta propio, que
deberd ser un éarea de entre 200 m? y 300 m?, la cual pueda garantizar la
comodidad de los clientes al hacer el recorrido, la apropiada ubicacion de vitrinas y
lineales y los espacios adecuados para la atencion personalizada de nuestros
asesores a los clientes. Es importante reiterar, que el inicio de la produccion
debera ejecutarse antes del inicio de las operaciones comerciales, con el fin de
garantizar una la disponibilidad del producto en los puntos de venta. Se pretende
tener 2 espacios diferentes (Uno para la fabricacién y otro para la venta de los
productos) con el fin de evitar incomodar al cliente con molestos ruidos, olores y
demas factores que perjudicarian su visita al punto de venta, en caso que el area
de produccién se encuentre ubicada en el mismo sitio de venta.

Ventajas: Se adquiere gran reconocimiento del establecimiento y se cuenta con la
capacidad para el manejo de grandes volumenes de clientes. También, se permite
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la comodidad y atencion del cliente tanto a los productos como a nuestros
asesores, sin distracciones provocadas por el ruido de la maquinaria.

Desventajas: Un alto costo inicial para su montaje, como también el alto costo en
arriendo y seguridad para los espacios de produccion y venta.

Iniciar operaciones con el montaje de un local ubicado en una zona donde la
demanda sea elevada, en el que se realicen las operaciones de produccion y
venta y se pueda adquirir un reconocimiento del establecimiento en esa zona.
Dicho establecimiento tendra un tamafio de entre 100 m?y 200m?.

Ventajas: Los costos de montaje y adecuacion no son tan elevados, Se logra
atender una demanda en una zona donde el potencial de crecimiento es factible.
Ahorro en arriendo y seguridad.

Desventajas: No se cuenta con el espacio apropiado para las labores de
produccion, venta, ubicacion de inventario y servicio al cliente. Se incomoda a los
clientes en el punto de venta con factores propios de una fabrica como ruidos
fuertes, olores molestos, etc. No hay espacio suficiente para el flujo de clientes en
el punto de venta ni para la atencidon personalizada.

Teniendo en cuenta la dimension del mercado objetivo, la necesidad de espacio
suficiente para las operaciones de la empresa, la produccién apropiada y
comodidad de los clientes, asi como la posibilidad a futuro de crecimiento y
expansion de portafolio de productos de BOMBILED, se ha elegido la primera
opcion, pues se considera como una alternativa bastante viable, segura, y que
cuenta con un gran potencial de crecimiento debido a que su localizacion, motiva
la demanda y aumento de las expectativas de crecimiento del negocio, en
conjunto a las estrategias de mercadeo que se lleven a cabo.

2.6. DESCRIPCION DE INSUMOS

Los siguientes, son los insumos requeridos para la fabricacién de nuestro producto
inicial (Bombillo LED para el hogar). Es importante aclarar que cada uno de los
insumos mencionados, estan sujetos a las especificaciones técnicas realizadas
por el departamento de Produccion a cada uno de los proveedores, en cuanto al
tamafio, capacidad, mili candelas (mcd), disefio de fabricacion y otros, de acuerdo
a las caracteristicas de los productos ofrecidos por BOMBILED.
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Tabla 6. Insumos requeridos

UNIDADES PRECIO UNITARIO
INSUMO REQUERIDAS POR (COP)
BOMBILLO LED (15W) (APROXIMADO)
Rosca Metélica Tipo E-27 1 $ 2.000
Disipador de Calor en
Aluminio 1 $8.000
Casquillo (Ampolla) de
Cristal 1 $6.000
Diodos LED (10 mm/3w) 6 $190
Tapa-Carcasa para
ubicacién de Diodos y
circuito (3.5 cm diametro/ 1 $3.000
pléstico)
Circuito Eléctrico 1 $ 5.000
Tornillos (10 mm de largo) 12 $ 180
Mano de obra 1 operario $614
Caja Ranurada de Carton
Corrugado Reciclable 5mm .
(Ancho 10cm X Largo 10cm 1 caja $1.700
X Alto 15cm)

Fuente: Los autores con informacién recopilada de la pagina www.philips.com.co 2013

Tabla 7. Célculo costo Mano de obra por Bombillo

Salario Operario General (Mes) $ 589.500 (COP)
Salario Operario General (Dia) $19.634
Tiempo aproximado por Operario para la

fabricacién (Ensamble completo) de un 15 minutos
bombillo LED de 15 w

Jornada Laboral Operario General (Dia) 8 horas (480 minutos)
Cantidad de Bombillos fabricados por un 32 unidades
Operario en un dia (480 m / 15 m) '
Costo Total por fabricacién de un $ 614

bombillo por Operario ($19.634 / 32uds)

Fuente: Los autores

Es importante aclarar también, que los precios presentados en la tabla de
insumos, fueron extraidos en base al precio de estos insumos en el mercado, por
lo que son precios aproximados, los cuales, al momento de iniciar con el proyecto,
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pueden presentar una leve variacion dependiendo de los precios propios que
manejen los proveedores con los que se realice la negociacion. Teniendo en
cuenta lo anteriormente explicado, y los costos de la tabla de insumos y la
cantidad requerida por bombillo, se calcula que el costo para BOMBILED de
fabricar su producto inicial, un Bombillo LED de 15w, seria de $29.614 (COP) por
unidad.

2.7. PROVEEDORES

Se pretende trabajar con proveedores del sector de la iluminacién (Para la
adquisicion de los Diodos LED), empresas del sector metalmecanico (Para la
adquisicién de las Roscas, los Disipadores de Calor y los tornillos), fabricas del
sector de vidrios y cristales (Para la adquisicion de los casquillos de cristal),
empresas del sector electronico (Para la adquisicion de los circuitos para los
diodos LED), empresas del sector plastico (Para la adquisicion de las tapas-
carcasa para ubicacion de Diodos y circuitos) y fabricas del sector de envases y
empaqgues (Para la adquisicion de los empaques para el producto terminado),
proveedores con los cuales se pactaran acuerdos comerciales especificando
calidad, tiempo de entrega, cumplimiento con especificaciones técnicas y forma de

pago.

2.8. MAQUINARIA

Se tienen 2 alternativas para la adquisicibn de maquinaria que garantice una
mayor efectividad a la hora de la fabricacion de nuestros productos.

Alternativas de Maquinaria

Se contara con 4 tipos de maquinaria en la fabrica BOMBILED.
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Tabla 8. Tipos de maquina 1

PRECIO
, UNITARIO VALOR
TIPO MAQUINA APROXIMADO | “ANTIDAD | +a14) (cop)
(COP)
Banda Transportadora
Adtomética (L6m X 80cm) $16.000.000 2 $32.000.000

Magquina Probadora de

Calidad de Bombillos
(190cm alto X 70cm ancho $ 4.000.000 1 $ 4.000.000

X 70cm largo)

Montacargas Clase 1

(Eléctrico con llantas $ 21.000.000 1 $ 21.000.000
neumaticas)
TOTAL - - $ 57.000.000

Fuente: Los autores con informacion de las paginas www.todobandas.com y
www.paginasamarillas.com.co 2014

Banda Transportadora Automatica (16m x 80 cm): Se requieren dos maquinas de
estas medidas. La primera, se encargara de transportar los productos ya
fabricados desde e | area de ensamble hasta el area de control de calidad. La
segunda, se encargara de transportar los productos que hayan superado
positivamente el control de calidad hasta el area de empaque.

Maquina Probadora de Calidad de Bombillos (190cm alto x 70cm ancho x 70cm
largo): Lo que se pretende adquirir, es una maquina especialmente fabricada para
realizar un efectivo control de calidad de los bombillos LED. Esta maquina, contara
con sistemas de informacioén electronica para verificar la calidad de los productos.
Constara de cuatro caras de 70cm, y cada una de ellas tendra integrado un tablero
electrénico a un orificio metalico para bombillos con Rosca Edison tipo E27. El
funcionamiento de esta maquina, consistird en que los Técnicos en Calidad,
introduzcan el bombillo LED (Previamente transportado desde el é&rea de
ensamble) en el orificio, que proporcionara energia eléctrica al producto,
permitiendo analizar a los técnicos su correcto o incorrecto funcionamiento. Al
mismo tiempo, el tablero electronico indicara a los técnicos informacion precisa
sobre el producto que estan probando, como Cantidad de limenes (Intensidad
luminosa), cantidad de vatios producidos, cantidad de liumenes por vatios,
cantidad de voltios (Voltaje), tiempo de encendido y vida util estimada, entre otros.
Toda esta informacién arrojada por la maquina, sera analizada por el técnico en
calidad, quien determinara, desde su conocimiento, si el producto supera el control
de calidad o no.
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Para poder adquirir esta maquina especial, BOMBILED requerira los servicios de
una empresa del sector electronico, pues en el mercado no existen artefactos
similares con estas especificaciones técnicas. La maquina serd realizada por un
proveedor en base a las especificaciones técnicas del departamento de
produccion en conjunto al area de control de calidad, quienes determinaran qué
tipo de sistema electrénico es el apropiado para la elaboracion de la maquina. A
través de esto, BOMBILED pretende dinamizar el proceso de calidad de sus
productos, a través de un efectivo sistema como el explicado anteriormente.

Montacargas Clase 1 (Eléctrico con llantas neumaticas): Esta maquina, sera
adquirida debido al cuidado en el proceso de transporte dentro de la fabrica de un
producto tan delicado como lo son los bombillos LED. Este tipo de maquina,
permite el adecuado y seguro transporte de la mercancia desde el area de
empague Yy estanterias, hasta los vehiculos que distribuirdn el producto a los
diferentes puntos de venta.

Ventajas: Permite dinamizar el proceso de traslado de los productos a través de
todas las éareas de la fabrica. Permite el seguro y adecuado manejo de la
mercancia dentro de la fabrica, y permite la ejecucién de un excelente control de
calidad de los productos.

Desventajas: Genera un alto costo para la inversion inicial en maquinaria.

En esta alternativa, se contara unicamente con dos tipos de maquinaria esenciales
para el inicio de la produccion.

Tabla 9. Tipos de maquina 2

A PRECIO UNITARIO
TIPO MAQUINA APROXIMADO (COP) CANTIDAD

Maquina Probadora de
Calidad de Bombillos

(190cm alto X 70cm ancho $ 4.000.000 1
X 70cm largo)

Montacargas Clase 1

(Eléctrico con llantas $ 21.000.000 1
neumaticas)

TOTAL $ 25.000.000 i

Fuente: Los autores con informacién de la pagina www.paginasamarillas.com.co 2014
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Ventajas: Permite la ejecucion de un excelente control de calidad, asi como un
seguro traslado dentro en la fabrica de los productos. También, genera un bajo
costo en inversion inicial para maquinaria.

Desventajas: Se incrementan los tiempos del traslado del producto a través de las
areas de la fabrica.

Al analizar las dos alternativas anteriormente explicadas, se elige la nUmero dos
para ser ejecutada, ya que es una alternativa que permite desarrollar las
actividades esenciales de produccién, como lo son control de calidad y manejo de
la mercancia, en el inicio de la produccion, evitando generar un alto costo en
inversién en maquinaria. Dependiendo del crecimiento de la compafiia a mediano
y largo plazo, se determinara la viabilidad de adquirir las maquinas
transportadoras de banda mencionadas en la alternativa 1.

2.9. EQUIPOS DE OFICINA

Los equipos de oficina que se requeriran para el inicio de las operaciones, estan
divididos respecto a cada departamento y punto de venta de la siguiente forma:

Departamento de produccion: El departamento de produccion, que se encontrara
ubicado en la fabrica BOMBILED, requerira 2 equipos portétiles y 1 fotocopiadora-
impresora.

Departamento Administrativo: Se encontrara ubicado en el punto de venta, y
requerird de 2 equipos portatiles y 1 fotocopiadora-impresora.

Departamento de Mercadeo: Se encontrard igualmente en el punto de venta, y
requerira 2 equipos portatiles y 1 fotocopiadora impresora, la cual compartira con
el departamento Administrativo.

Punto de venta: Requerira 1 caja registradora integrada a un computador para la
facturacién, transaccion de venta e ingreso de bases de datos de clientes al
sistema. También se requerira un datafono para los clientes que realicen su pago
con tarjeta de crédito.

Asimismo, se requerirA una buena cantidad de resmas de papel para las
fotocopiadoras y rollos de papel para la caja registradora.

Teniendo en cuenta lo anterior, la siguiente seria la tabla de equipos de oficina
necesarios y sus costos para el inicio del proyecto.
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Tabla 10. Equipos de oficina

COSTO
EQUIPO UNITARIO CANTIDAD | VALOR TOTAL
(COP)
Computador Portatil
Hp Pavilion G4-1400la $ 730.000 6 $ 4.380.000
Impresora
Multifuncional Kyocera $ 1.350.000 2 $ 2.700.000
1025
Caja Registradora
Computarizada
(Pantalla, Software, $ 1.260.000 1 $ 1.260.000
Caja, Mouse y
Facturacion)
Datafono Espectra
T700 $ 780.000 1 $ 780.000
Resma De Papel
Reprograf Por 500 $ 7.500 4 $ 30.000
Hojas Carta
Rollo de Papel
Térmico para
Registradoras y $ 2.300 6 $ 13.800
Datéfonos
TOTAL - - $9.163.800

Fuente: Los autores con informacion recopilada de la visita a K-Tronix Carrera 68B # 25B 80,
Bogota, D.C. y llamadas a equipos y suministros www.suministrosoficina.com 2013

2.10. SOFTWARE

Teniendo en cuenta el tipo de operaciones y actividades que BOMBILED realizara
en el inicio del negocio, se calcula que no es necesario un software especializado
para la realizacién de las actividades de algun area de la empresa. El paquete
Office, incluido en los equipos portétiles, permite a la organizacion ingresar y
manejar todo tipo de informacion para la elaboracion de bases de datos, registro
de produccion e inventario, elaboracion de proyeccion de ventas, realizacion de
documentos como facturas, contratos, certificados, informes, y demas, asi como la
elaboracion de los balances generales, estados de resultados, registros de ventas,
bases de datos de proveedores, documentos sobre informacién técnica del
producto, registros de precios, impuestos, entre otros. De esta forma, BOMBILED
puede ahorrar gastos en software que, en el inicio, puede no necesitar, mientras
aprovecha al maximo el sistema operativo de los equipos adquiridos.
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A mediano plazo, dependiendo del aumento en las actividades de produccion,
mercadeo o administrativas, se determinara la viabilidad de adquirir uno o mas
software para las areas en las que se les requiera implementar.

2.11. OBRAS CIVILES

Las obras civiles a realizar, se enfocarian principalmente en la decoracion y
ambientacion del punto de venta, que iria relacionado con el logotipo y colores de
la empresa. Para esto, seria necesaria la contratacion de un grupo de entre 3y 4
maestros quienes decorarian este espacio utilizando pintura de determinados
colores (Relacionados con el logotipo y colores de la empresa) y tendria un costo
aproximado de entre $2.000.000 y $2.500.000 contratando entre a 2 pintores para
pintar el punto de venta y oficinas y con materiales.

2.12. CAPACIDAD INSTALADA

Teniendo en cuenta los procesos realizados durante la cadena de produccién, se
ha determinado que la actividad principal, que requiere una mayor cantidad de
tiempo y que corresponde a la terminacion completa del producto, es el ensamble
de los insumos al inicio de la produccion, actividad realizada por los operarios
generales. Ahora bien, al inicio del proyecto, se pretende tener una cantidad
limitada de empleados con el fin de escatimar gastos. Por eso, teniendo en cuenta
que la apertura de la fabrica sera en los inicios de marzo, como se explicaba en
capitulos anteriores, desde este mes hasta diciembre se tendra la misma cantidad
de empleados iniciales. A final del afio, dependiendo de las ganancias y el
crecimiento que la empresa haya obtenido desde su apertura, se determinara si se
contrata 0 no un mayor numero de personal. Por esto, la medicion de la
Capacidad Instalada se realizara desde Marzo hasta diciembre, explicado en la
siguiente tabla.

Tabla 11. Capacidad instalada

ITEM N° UNIDADES
N° Operarios Generales Iniciales 10
Unidades producidas por Operario al dia 32
Unidades Totales Producidas al dia 320

Unidades Totales Producidas en la
. 1.600
Semana (5 dias)

Unidades Totales Producidas en el Mes 6.400

Total Unidades Producidas entre Marzo y
o . 57.600
Diciembre (Primeros 9 meses)

Fuente: Los autores 2014
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2.13. LOCALIZACION

Territorio 0 sector geografico

Las operaciones de produccion, distribucion y venta de los productos de la
empresa, se desarrollaran inicialmente en Bogota. Posteriormente, dependiendo
del crecimiento y nivel de utilidades que proporcione la compafiia, se determinara
la viabilidad de ubicar puntos de produccion y venta en otras ciudades importantes
del pais, como Cali, Medellin y Barranquilla. Esto se pretende efectuar en un
mediano-largo plazo (Entre 4 y 6 afios posteriores al inicio de operaciones en
BOMBILED).

Localizacién de puntos estratéqgicos

Los puntos estratégicos hacen referencia a la ubicacion de las sedes principales y
puntos de venta que tendra BOMBILED al momento de iniciar operaciones.

Fabrica: Esta sede es fundamental para el desarrollo de las operaciones de la
empresa, pues sera el lugar en el que se fabriquen los productos. La fabrica, que
debera contar con un area de entre 350m y 400m para la correcta realizacién de
los procesos de produccion, estara ubicada en la zona industrial de Bogota, para
un mayor y mas facil acceso y ubicacién para proveedores y clientes.

Puntos de Venta: Como se explicé en el esquema de distribucién, BOMBILED
contara con 3 clases de lugares para la venta de sus productos: Canales
Mayoristas, Minoristas y Puntos de Venta Propios.

Canales Mayoristas: Dado que los bombillos LED seran utilizados principalmente
en el hogar, los primeros almacenes de cadena con los que se iniciara una
negociacion serdn Homecenter Sodimac y Home Sentry, almacenes
especializados en la venta de productos para la decoracién, mantenimiento y
accesorios para el hogar. Posteriormente, se pretende iniciar negociaciones con
los principales almacenes de cadena de la ciudad, como Jumbo (Antiguo
Carrefour), Exito, Colsubsidio, Alkosto y Olimpica.

Canales Minoristas: Este canal, va dirigido a los barrios de todos los niveles
socioeconémicos de nuestro mercado objetivo, pero especialmente, a los estratos
3y 4, quienes no tienen un alto nivel de frecuencia en visitas a grandes almacenes
de cadena. Estos canales minoristas, los comprenden todas las tiendas pequenas,
almacenes de barrio y superetes de los diferentes barrios. En principio, se
pretende distribuir nuestros productos en entre 4 y 10 tiendas por sector, pero con
el paso del tiempo, y dependiendo del crecimiento de la empresa, se analizara la
posibilidad de aumentar el rango de numero de tiendas por sector a entre 15 y 25.
La seleccion de las tiendas iniciales se realizara en base a mayor transito de
personas, tamafio y ubicacion.
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Puntos de Venta Propios: BOMBILED contara inicialmente con un punto de venta
propio en el que se tendra contacto directo con el cliente, y se le ofreceran
nuestros productos, asi como una orientacion adecuada a través de asesores
técnicos. El punto de venta contard con un area de entre 200m? y 300m?, en el
que se permita realizar una correcta ubicacion de la mercancia, estanterias,
lineales y caja, como también la ubicacién de los departamentos de Mercadeo y
Administrativo, en 2 oficinas, y también, comodidad para el recorrido de los
clientes dentro del punto de venta. Este establecimiento se ubicara en la zona
centro (Desde la calle 26 o Avenida El Dorado y la Calle 22 sur o Avenida 1° de
Mayo (Norte-Sur) Desde los cerros hasta la Carrera 30 o avenida NQS (Oriente-
Occidente), donde se encuentran los principales distribuidores de material

eléctrico e iluminacion.

En el siguiente mapa, podemos observar la ubicacion esperada de los puntos
estratégicos de BOMBILED dentro de la ciudad de Bogota.

Figura 6. Ubicacion puntos estratégicos BOMBILED
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Fuente: Los autores con informacién recopilada de la pagina web www.bogota.gov.co 2013
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La anterior ubicaciébn de los puntos estratégicos, depende del namero de
almacenes y cadenas mayoristas y minoristas con los que se logre realizar una
negociacion y con los que se encuentre viable hacerla, por lo que al momento de
iniciar la comercializacion de los bombillos, el nimero de puntos de venta puede
presentar variacion.

Método de Ponderacion: El objetivo de éste método, es calificar una lista de
atributos, cada uno con un peso correspondiente, para la posible localizacion de
nuestro punto de venta propio (Ya que es el unico lugar cuya ubicacién depende
de BOMBILED).

Proximidad de los Clientes: La ubicacion del punto de venta propio se hara en una
zona estratégica, en la que estan ubicadas la mayoria de las empresas
distribuidoras de este tipo de productos en Bogota. De esta forma, el punto de
venta BOMBILED estara al alcance de los clientes que visiten esta zona en busca
de bombillos LED, al formar parte de un sector de la ciudad de comercio de
bombillos para el hogar.

Peso: 20%

Alrededores: Hace referencia a alta o baja cantidad de establecimientos
comerciales cercanos, que ofrezcan el mismo producto, y que puedan llegar a
complementar la experiencia de compra. Para el caso de BOMBILED, habra una
gran variedad de establecimientos similares en el sector de ubicacion de nuestro
punto de venta, aunque la experiencia de compra del cliente en BOMBILED
Gnicamente se garantiza en nuestro establecimiento comercial.

Peso: 25%

Accesibilidad: Hace referencia a la facilidad para los clientes de llegar al punto de
venta a través de la vias y medios de transporte (Transporte publico, vehiculo
propio, etc.). En este caso, como se puede ver en el mapa, el punto de venta
estara ubicado entre los sectores occidente, centro y sur (Localidades de Martires,
Antonio Narifio y Puente Aranda), lo que permite una facil accesibilidad a través de
una de las vias principales de Bogota como es la Carrera 30, en la que se puede
llegar en Transporte Publico (Transmilenio, Taxis y Buses), sistema integrado de
transporte 'y vehiculos propios (Carros, camionetas, motos, bicicletas,
ciclomotores, etc.)

Peso: 45%

Sequridad: Hace referencia a los niveles de seguridad industrial, fisica, evitar
posibles robos, etc. que se manejen tanto en el sector como en el establecimiento.
La zona en la que se ubicara el punto de venta propio, es un sector en el que se
encuentran varios establecimientos comerciales y fabricas, principalmente de
bombillos, pero también de otro tipo de productos. Esto puede llegar a hacer
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vulnerable la zona a posibles situaciones de inseguridad tanto para los puntos de

venta como para los clientes.?!

Peso: 10%

Tabla 12. Porcentaje puntos de venta BOMBILED Ltda

PUNTO DE VENTA BOMBILED
ATRIBUTO PESO CALIFICACION PONDERADO
Proximidad al Cliente 20% 3.5 0.7
Alrededores 25% 4.4 1.1
Accesibilidad 45% 5 2.25
Seguridad 10% 15 0.15
TOTAL 100% - 4.2

Fuente: Los autores 2013

Como podemos observar, la calificacién obtenida del Punto de venta BOMBILED a
través del método ponderado es alta. De esta forma, se determina que la
ubicaciéon del Punto de venta sera en el cuadrante comprendido entre Carreras 17
y 36, y entre Calles 13 y 26 sur (Avenida 1° de mayo), pues la ubicacion del
establecimiento en este cuadrante cumpliria con las caracteristicas de los cuatro
atributos explicados anteriormente, como también, nos permite tener una amplia
area para la busqueda de un sitio que cumpla con las especificaciones de tamario
(Entre 200m? y 300 m?).

2.14. DISTRIBUCION DE PLANTA EN EL PUNTO DE VENTA PROPIO

El siguiente es el esquema de distribucion esperado para el punto de venta
BOMBILED. Esta sujeto a cambios de tamafio dentro del rango especificado
(Entre 200m? y 300 m>).

(Ver documento Anexo C — Plano punto de venta BOMBILED)

En este plano, se puede observar la distribucion interior que tendria el Punto de
Venta BOMBILED. También, se muestra como estaria dividido el establecimiento

21 Departamento Administrativo de planeacion Distrital
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entre el area de ventas y el area administrativa. De igual forma, se muestra la
ubicaciéon posible de las estanterias y lineales, asi como del area de atencion al
cliente por los asesores y la caja. Se muestra también la ubicacion de un area
para el almuerzo de los empleados del local.

Este plano fue realizado a escala, tomando como medidas un area de 200m? (10m
X 20m) que es el area minima que debera tener el punto de venta de acuerdo al
rango especificado. Este plano esta sujeto a variaciones del tamafio dependiendo
del &rea del establecimiento que se elija.

2.15. ESTUDIO Y ANALISIS ADMINISTRATIVO - JURIDICO LEGAL

2.15.1. Modelo administrativo

Cultura organizacional de la Compaiiia

Misién. Somos una organizacion dedicada a la produccion y comercializacion de
productos de iluminacion residencial, dirigidos a personas independientes o
cabezas de hogar de 25 a 65 afios. Fabricamos nuestros productos en Colombia
con altos estandares de calidad y bajo las normas técnicas requeridas para este
tipo de productos, o que nos permite ofrecerlos a un precio bajo que es asequible
para nuestros clientes, y al mismo tiempo competitivo en el mercado. Estamos
comprometidos con la satisfaccion de las necesidades de los consumidores, por
eso, trabajamos y realizamos todas nuestras actividades bajo el concepto de tres
principios fundamentales: El cuidado con el medio ambiente, el ahorro de energia
y la durabilidad de nuestros productos. De esta forma, brindamos una solucién al
mercado a través de una responsabilidad social empresarial sélida, y garantizando
el bienestar de nuestro personal de trabajo en la empresa.

Visién. Para el 2018, BOMBILED sera la empresa lider en el mercado de la
iluminacion en Bogota, incrementando nuestra participacion de mercado a un 25%
y desarrollaremos mercado en otras ciudades del pais, como Cali, Medellin y
Barranquilla destacandonos por nuestra calidad y eficiencia y cuidado con el
medio ambiente, apoyados en Ultimas tecnologias para nuestros procesos,
promoviendo la investigacion y desarrollo a través del perfeccionamiento y
mejoramiento continuo de nuestros estandares de calidad.

Recursos Humanos. Para la conformacion de una compafiia, es muy importante la
gestion y organizacion del Talento Humano, para lo cual, se define un

72



organigrama basado en el esquema de departamentalizacion de la organizacion
matricial.?> Teniendo en cuenta que no se contara con un alto capital al inicio del
proyecto, se ha definido que la empresa tendra Unicamente tres departamentos
principales, a través de los cuales operara el negocio y quienes realizaran los
procesos mas importantes para el funcionamiento de la empresa.

El organigrama esta conformado de la siguiente manera:

Grafica 3. Organigrama BOMBILED Ltda.

GERENCIA GENERAL
| ]
DEPARTAMENTO DE DEPARTAMENTO DE DEPARTAMENTO
PRODUCCION MERCADED ADMINISTRATIVO
DISERNQ, FABRICACION Y | GESTION COMERCIALY || GESTION AREA
| EMPAQUE. VENTAS. ADMINISTRATIVA.
———oon | | necociacioncon !
| PROVEEDORES CANALES DE GESTION FINANCIERA
DISTRIBUCION. ¥ TRIBUTARIA
=] CONTROL DECALIDAD. b  SERVICIO AL CLIENTE.
. b GESTIGN CONTABLE.
SOLICITUD DE INSUMOS, GESTION PUNTO DE
- MATERIALES ¥ VENTA.
MAQUINAS. - = :
EJECUCION CAMPARIAS || eEsTionDE
L1 puBLICITARIASY RECURSOS
REVISION DE
) HUMANQS
ESPECIFICACIONES SOCIALES
TECMICAS PARS -
MAQUINAS E INSUMOS | CREACIONDE BASEDE
' DATOS DE CLIENTES.
INVESTIGACION, .
| DESARROLLOY L] GEsTioNVIRTUAL
TECNOLOGIA (CREACION SITIO WEB,
REDES SOCIALES, BLOG)

Fuente: Los autores con informacion recopilada de “Administracion una perspectiva global”. 112.
Edicién. Koontz Harold. Capitulo 8. Estructura Organizacional: Departamentalizacién 1999

22 “Administracion una perspectiva global”. 112. Edicién. Koontz Harold. Capitulo 8. Estructura
Organizacional: Departamentalizacion. 1999
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Descripcion de Departamentos: Departamento de Produccion: Este departamento
estara encargado del desarrollo de los métodos y planes mas econdémicos para la
fabricacion de los productos, coordinacibn de mano de obra, materiales,
instalaciones, herramientas y servicios. De igual forma, tendra un contacto directo
con los proveedores a quienes les dara las especificaciones técnicas sobre
maquinaria e insumos requeridos. Asimismo, sera el departamento encargado de
la realizacion del control de calidad a los productos, explicado en el capitulo
anterior. También, gestionara actividades periédicamente de Investigacion y
Desarrollo de nuevas tecnologias para ser implementadas en los productos.

Departamento de Mercadeo: Encargado de la funcion comercial y ventas de la
empresa que incluye planificacién y control, estudio de mercado y promociéon del
producto, asi como la creacion de una base de datos de clientes actuales y
potenciales. Realizara la negociacion con los canales de distribucion (Mayoristas y
minoristas). Gestionara el punto de venta ejecutando labores de merchandising y
Servicio al cliente. Se encargara de la realizacion de las campafias publicitarias y
sociales de la empresa, como también de la gestidn virtual, creando un sitio web
propio para la compafiia, y paginas de ésta en las principales redes sociales
(Facebook, Twitter y YouTube).

Departamento de Administrativo: Encargado de la planeacién y ejecucion de las
actividades administrativas, relacionadas con la contratacion, compras Yy
suministros, manejo de personal, manejo contable, financiero y tributario de la
empresa.

Manual de funciones: El manual de funciones explica detalladamente cuales son
los cargos en los diferentes departamentos y areas de la empresa, sus respectivas
funciones y los requerimientos para poder aplicar. Antes de analizarlo, es
importante aclarar cuéles son los puestos requeridos por cada departamento y
area, asi como el numero de empleados requeridos para tal cargo.

Tabla 13. Puestos por departamento

AREA DE GERENCIA

CARGO N° DE EMPLEADOS REQUERIDOS
Gerente General 1
Secretaria 1

DEPARTAMENTO DE PRODUCCION

CARGO N° DE EMPLEADOS REQUERIDOS
Director de Produccién 1
Asistente de Produccion 2
Operario General 10
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| Supervisor Técnico de Calidad

DEPARTAMENTO DE MERCADEO

CARGO

N° DE EMPLEADOS REQUERIDOS

Director de Mercadeo

1

Asistente de Mercadeo

3

AREA PUNTO DE VENTA (FORMA PARTE DEL DEPARTAMENTO DE

MERCADEOQO)
CARGO N° DE EMPLEADOS REQUERIDOS
Cajera 1
Asesor de Servicio 3

DEPARTAMENTO ADMINISTRATIVO

CARGO N° DE EMPLEADOS REQUERIDOS
Director Administrativo 1
Asistente administrativo 1
Auxiliar contable 1
Asistente de Recursos Humanos 1

Fuente: Los autores con informacién recopilada de P. Groover, Mikeli, Fundamentos de
manufactura moderna, Tercera edicion, Mc Graw Hill 2007

Como se puede ver, la empresa BOMBILED esta formada por tres departamentos
(Produccion, Mercadeo y Administrativo) y dos areas (Gerencia y Punto de Venta).
Al aclarar esto, se procede a explicar el manual de funciones de cada cargo:

Tabla 14. Manual de funciones por cargo

Area de Gerencia.

Identificacién del cargo: Gerente General

Finalidad del Cargo: Liderar el equipo de BOMBILED Ltda, disefiando
estrategias y politicas corporativas para producir lo requerido, satisfacer
necesidades de proveedores y clientes; garantizando asi la estabilidad de la
empresa.

Funciones:

Planificar, organizar, dirigir y controlar las politicas de la empresa con el fin de
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cumplir los objetivos.
Establecer, cumplir y hacer cumplir los objetivos y nhormas de la empresa.
Representar a la empresa frente a los trabajadores, clientes, proveedores etc.

Desarrollar, aprobar y controlar los planes de la organizacién interna y hacer
seguimiento de su cumplimiento.

Escoger la mejor estrategia para implementar los planes de trabajo en todos los
niveles de la organizacion.

Definir los niveles de aprobacién y autorizacion del gasto y establecer los
mecanismos de control respectivos.

Analizar los informes de los diferentes departamentos para que sirvan de
referencia para la toma de decisiones.

Realizar todas las gestiones procurando el mejoramiento continuo,
asegurandose de cumplir cada una de las fases del ciclo PHVA (Ciclo planificar,
hacer, verificar, actuar) para garantizar la excelencia y la efectividad de la
gestion.

Revisar los prototipos que el departamento de produccion genere para darles
aprobacion o rechazarlos.

Garantizar un 6ptimo servicio al cliente manteniendo una comunicacion fluida
con él y cumpliéndole todos los compromisos adquiridos.

Analizar, proponer, desarrollar y ejecutar mejoras en la organizacion como:
métodos, procedimientos y operaciones que faciliten la labor de los
departamentos de la empresa.

Cumplir y hacer cumplir lo establecido en los procedimientos de la empresa.
Cumplir y hacer cumplir las politicas de la empresa.

Cooperar con la seleccion del personal.

Requerimientos:
Educacion:

Estudios: Profesional en ingenieria eléctrica, Ingenieria industrial, Finanzas,
Mercadeo o administrador de empresas.

Diplomado en gerencia a nivel de especializacion en areas administrativas y/o
financieras.
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Habilidades (Competencias): Manejo y capacidad en la comunicacion, Toma de
decisiones y solucion de problemas, Trabajo en equipo, Liderazgo, Lealtad y
sentido de pertenencia,

Adaptacion al cambio, Busqueda de la excelencia, Vision de futuro, Manejo de
informacion, Capacidad de negociacion, Vision estratégica.

Experiencia:

Experiencia comprobable minima de 4 afios en cargos de alta direccién en
empresas pequefias de fabricacion.

Identificacién del cargo: Secretaria

Finalidad del Cargo: Apoyar la gerencia de la empresa para garantizar la
correcta ejecucion de los procesos.

Funciones:

Organizar el cronograma de actividades y reuniones de la gerencia durante el
mes.

Agenda reuniones y citas a la gerencia.

Coordinar la realizacion de las reuniones entre los departamentos de la empresa
y la gerencia.

Contacto con representantes de clientes o proveedores y comunicacion de éstos
con el departamento respectivo de la empresa.

Realizacion de documentos, informes, cartas, procesos y demas solicitados por
gerencia.

Manejo de informacién confidencial.
Cumplir las politicas de la empresa.

Cualquier otra funcidn que se le asigne inherente al cargo.

Requerimientos:
Educacion:
Estudios: Bachiller.

Habilidades (Competencias): Manejo y capacidad en la comunicacion, Trabajo
en equipo, Adaptacion al cambio, Adhesion a normas técnicas, Trabajo bajo
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presion, Busqueda de la excelencia.
Experiencia:

Experiencia comprobable minima de 4 afios como secretaria.

Departamento de Produccion.

Identificacidn del cargo: Director de Produccion

Finalidad del Cargo: Liderando junto con el equipo de ingenieria la planeacion,
control, ejecucion y registro de la produccion, de los pedidos de la empresa,
basados en parametros técnicos, requerimientos del cliente y normas de calidad.

Funciones:

Planificar, organizar, coordinar, dirigir, controlar, ejecutar, evaluar y supervisar
las actividades de produccién de la empresa.

Disponer y asignar acciones de control previo para el adecuado funcionamiento
del departamento de produccion de la empresa.

Elaborar para gerencia informes detallados de la trazabilidad de las ordenes de
produccion con los pedidos de los clientes en los diferentes procesos por los que
pasan y mantenerlos actualizados para tomar decisiones.

De acuerdo a los desarrollos de Disefio realizar el proceso de fabricacion de los
productos.

Seleccionar, evaluar y reevaluar a los proveedores de la empresa para que
cumplan con las normas establecidas por la organizacion.

Realizar prototipos de los productos negociados y presentarlos a disefio y a
gerencia para su aprobacion.

Establecer los mecanismos apropiados para que el trabajo encomendado a
produccion se realice en los tiempos acordados con los estandares exigidos y
con el aprovechamiento total del menor nimero de recursos sin detrimento de la
calidad de los mismos.

Coordinar, distribuir y asignar el trabajo en cada una de las secciones a su cargo.

Cuidar mantener y proteger los elementos, equipos y herramientas que le hayan
sido entregados para el cumplimiento de su labor.

Analizar, proponer, desarrollar y ejecutar mejoras en la organizacidon como:
métodos, procedimientos y operaciones que faciliten la labor del departamento
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de produccion.
Cumplir con los cronogramas de produccion establecidos por el departamento.
Cumplir y hacer cumplir las politicas de la empresa.

Cooperar con la seleccion del personal.

Requerimientos:
Educacion:

Estudios: Profesional universitario en Ingenieria Industrial, electronica o
mecanica

Habilidades (Competencias): Manejo y capacidad en la comunicacion, Toma de
decisiones y solucion de problemas, Trabajo en equipo, Liderazgo, Adaptacion al
cambio, Manejo de tecnologia, Adhesion a normas técnicas, Busqueda de la
excelencia.

Experiencia:

Experiencia comprobable minima de 3 afios en cargos directivos del area de
produccion en empresas pequefias del sector metalmecanico y de iluminacion.

Identificacién del cargo: Asistente de Produccion

Finalidad del Cargo: Auxiliar a la direccion de produccién en labores
relacionadas con el producto, fabricacion y disefio.

Funciones:

De acuerdo a los requerimientos del departamento de produccion realizar el
disefio electronico y metalmecanico del producto.

Con la orden de compra y en acuerdo con el departamento comercial y de
produccion establecer claramente los parametros técnicos definitivos para la
elaboracion del producto.

Realizar prototipos de los productos negociados y presentarlos a la gerencia
para su aprobacion.

Garantizar el desarrollo del proceso de inventario que incluye manejo
organizacion, identificacion, clasificacion y distribucion de materias primas,
insumos y herramientas para garantizar el proceso productivo de la empresa

Realizar anualmente una evaluacion de proveedores para que de acuerdo con
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los resultados de esta tomar las decisiones de cambios si son necesarios.
Mantener siempre actualizada la base de datos de proveedores de la empresa.

Controlar los planos de productos desarrollados para su consulta cuando sea
necesario.

Realizar el proceso de recepcion de materias primas, insumos y herramientas,
siguiendo el procedimiento preestablecido cuando el pedido no cumpla con las
especificaciones exigidas.

Realizar los procesos de almacenamiento de materiales y herramientas
adquiridos revisando, organizando y distribuyendo los mismos; a fin de mantener
los niveles de inventarios necesarios y garantizar un servicio eficiente a la
organizacion.

Verificar la entrada y salida de materiales, insumos y herramientas del almacén
dejando registro.

Verificar la codificacion y registro de materiales que ingresan al almacén.
Realizar la clasificacion y organizacion de la mercancia en el almaceén.

Supervisar la seleccion de materiales y herramientas en cuanto a identificacion,
tipo y calidad.

Realizar y/o coordinar los inventarios que sean necesarios en el almacén.

Cuidar mantener y proteger los elementos, equipos y herramientas que le hayan
sido entregados para el cumplimiento de su labor.

Controlar las requisiciones y las 6rdenes de compras para que la calidad de los
materiales comprados cumpla con las normas técnicas exigidas.

Analizar, proponer, desarrollar y ejecutar mejoras en la organizaciébn como:
métodos, procedimientos y operaciones que faciliten la labor del disefio.

Cumplir con los cronogramas de produccion establecidos por el departamento.

Cumplir las politicas de la empresa.

Requerimientos:
Educacion:

Estudios: Ingeniero Industrial o Estudiante de ingenieria Industrial, Manejo de
programas de disefio (Solidworks, autocad)

Habilidades (Competencias): Capacidad para aprender, Manejo y capacidad en
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la comunicacion, Toma de decisiones y solucion de problemas, Trabajo en
equipo, Adaptacién al cambio, Manejo de tecnologia.

Experiencia:

Experiencia comprobable minima de 2 afios en cargos de disefio metalmecanico
y/o electrénico en empresas pequefas del sector de iluminacion.

Identificacién del cargo: Operario General.

Finalidad del Cargo: Realizacién del proceso de ensamble.

Funciones:
Realizar el ensamble manual de los insumos para la fabricacion del producto.
Cumplir con el niamero de productos ensamblados por dia.

Innovar sobre los procesos productivos y sugerir sobre el uso de nuevas
herramientas e insumos para el proceso de ensamble eléctrico.

Adecuar las herramientas y los materiales para facilitar el ensamble eléctrico y
para el buen desempefio de sus funciones.

Revisar los componentes a ensamblar y si presentan defectos rechazarlos antes
de iniciar el ensamblaje eléctrico de un producto.

Asignar un orden légico al proceso de acuerdo a un estudio operacional previo.

Alistar y portar todos los elementos de seguridad exigidos para su proteccion
personal.

Realizar su proceso de acuerdo a todos los parametros técnicos exigidos.
Operar eficientemente las maquinas o herramientas.

Elaborar los productos que se van a comercializar en la empresa.

Apoyar las labores de mantenimiento.

Asear constantemente el sitio de trabajo.

Mantener ordenado el sitio de trabajo de acuerdo a los parametros 6ptimos de
produccion.

Realizar su proceso de acuerdo a todos los parametros técnicos exigidos.

Cualquier otra funcién que se le asigne inherente al cargo.
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Cumplir las politicas de la empresa.

Requerimientos:
Educacion:

Estudios: Bachiller, Conocimientos comprobables Técnicos en electronica,
conocimiento en el reglamento técnico de instalaciones eléctricas RETIE.

Habilidades (Competencias): Capacidad para aprender, Trabajo en equipo,
Adhesion a normas técnicas.

Experiencia:

Experiencia inferior a 1 aflo como ensamblador eléctrico de iluminacion en
empresas de produccion.

Identificacidn del cargo: Supervisor Técnico de Calidad.

Finalidad del Cargo: Realizacion del proceso control de calidad de los
productos fabricados.

Funciones:

Realizar el control de calidad de los Bombillos LED en la Maquina Probadora de
Bombillos.

Analizar la informacion arrojada por la Maquina Probadora de Bombillos y
cotejarla con las caracteristicas fisicas y con el funcionamiento del producto.

Verificar que los productos cumplan con los estandares de calidad y requisitos
técnicos establecidos.

Desechar los productos que no aprueben el control de calidad.
Cuidar las herramientas de trabajo suministradas.

Innovar y sugerir al departamento de produccién sobre nuevos métodos para el
control de calidad a implementar.

Control de registros sobre fallos en el producto por defectos de fabricacion o
posibles defectos de los insumos.

Realizar una retroalimentacion al departamento de produccion a través de un
informe mensual.

Cumplir las politicas de la empresa.
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Requerimientos:

Educacioén:

7

Estudios: Profesional en Ingenieria Industrial 6 Ingenieria Electrénica, con
posgrado, especializacion o Diplomado relacionado con supervision y control de
calidad,

Habilidades (Competencias): Analisis, Hipotesis, Trabajo en equipo, Adhesion a
normas técnicas.

Experiencia:

Experiencia de 2 afios como Director de Control de Calidad, Técnico de Control
de calidad o Supervisor de control de calidad en empresas de productos de
iluminacién o de productos electrénicos.

Departamento de Mercadeo.

Identificacién del cargo: Director de Mercadeo.

Finalidad del Cargo: Coordinar, dirigir, controlar y analizar la gestion de
Marketing de la empresa, con el propdsito de proveer informacion a las
diferentes areas de para la toma de decisiones asegurando el correcto
funcionamiento de las actividades de Mercadeo, Publicidad y Ventas; enfocados
en la satisfaccion de las necesidades de los clientes y siguiendo los lineamientos
de la gerencia.

Funciones:

Planificar, organizar, dirigir, ejecutar, controlar evaluar y supervisar las
actividades y los procesos de Mercadeo.

Planificar y ejecutar planes estratégicos que permitan mantener y aumentar el
volumen de ventas a un nivel de ganancias estable a corto y mediano plazo.

Supervisar y dirigir las actividades comerciales y de ventas.

Realizar una proyeccion de ventas de la empresa en diferentes escenarios
econdmicos.

Solicitar presupuesto al departamento administrativo para la realizacion de las
actividades de Mercadeo.

Disponer y asignar acciones de control previo para el adecuado funcionamiento
del departamento.
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Organizar y ejecutar las negociaciones con las diferentes empresas
pertenecientes a los canales de distribucién que la compafia va a manejar.

Controlar las actividades logisticas para garantizar la correcta distribucion y
disponibilidad de los productos al mercado en los diferentes puntos de venta.

Gestionar las actividades realizadas en el punto de venta BOMBILED, que
encierra merchandising, servicio y atencion al cliente, ambientacion del
establecimiento, ubicacién correcta de lineales, etc.

Analizar los resultados de las ventas de los productos tanto en el punto de venta
propio como en los canales de distribucion.

Planificar y ejecutar la realizacibn de campafias publicitarias y campafas
sociales de la empresa.

Gestionar la creacion y un adecuado uso e ingreso de informacion a base de
datos de clientes actuales y potenciales.

Supervisar la gestion virtual de la empresa, en la creacién de un sitio web propio,
asi como también la creacidén de paginas en las principales redes sociales.

Planificar las ventas mensuales de acuerdo a las estrategias comerciales de la
empresa.

Representar a la empresa frente a los clientes.

Dirigir y controlar investigaciones de mercadeo para establecer estrategias frente
a la competencia.

Definir estrategias para la consecucion de clientes potenciales y contactarlos
haciéndoles el seguimiento hasta el cierre del negocio y servicios post-ventas.

Definir los requerimientos de los clientes apoyandolos con soporte técnico y
recibiendo toda la informacion necesaria para la definicion de los productos a
fabricar.

Coordinar el seguimiento a los productos hasta después de cumplir la garantia
para detectar posibles fallas.

Cumplir con el presupuesto de ventas preestablecido y aprobado.

Analizar, proponer, desarrollar y ejecutar mejoras en la organizacion; metodos,
procedimientos y operaciones del area comercial.

Garantizar un éptimo servicio al cliente, manteniendo una comunicacion fluida
con el cliente y cumpliendo los compromisos adquiridos.

Organizar reuniones periddicas con los directores de los departamentos de
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produccion y administrativo para realizar operaciones conjuntas que permitan la
obtencién de unos 6ptimos resultados para la organizacion.

Garantizar el desarrollo del proceso comercial mediante la investigacion de los
mercados, la ejecucion de planes de ventas y el seguimiento a potenciales
clientes; enmarcado dentro de los objetivos y metas establecidos por la empresa.

Presentacion de resultados mediante un informe general mensual a la gerencia.

Requerimientos:
Educacion:

Estudios: Profesional en Mercadeo. Posgrado, Especializacion o Diplomado en
Gerencia estratégica de mercadeo o afines al &rea de Mercadeo.

Habilidades (Competencias): Manejo y capacidad en la comunicacion, Trabajo
en equipo, Liderazgo, Creatividad, Lealtad y sentido de pertenencia, Entusiasmo,
Manejo de informacion confidencial, Atencion a clientes.

Experiencia:

Experiencia comprobable minimo de 4 afios en Gerencia de Mercadeo, direccion
de Mercadeo y/o Gestion y supervision en Areas de Mercadeo, en empresas
preferiblemente del sector de tecnologia, iluminacion y/o productos para el hogar.

Identificacidon del cargo: Asistente de Mercadeo.

Finalidad del Cargo: Apoyar al departamento de mercadeo en labores de
servicio al cliente, publicidad, bases de datos y gestion virtual.

Funciones:

Contacto con proveedores de servicios de publicidad (Agencias Publicitarias)
Analisis de resultados de las ventas en el mes.

Redaccion de Informes.

Ingreso de informacion a Bases de datos.

Contacto con clientes actuales y potenciales.

Realizacion de llamadas.

Actualizacién de informacion sobre competidores y clientes.
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Creacion de paginas web, blogs y paginas en redes sociales.

Elaboracion de contenido y administracion de Redes Sociales de la empresa,
enfocadas a los productos de BOMBILED.

Realizacion de cronograma de actividades trimestral.
Organizar cronogramas para las camparfas sociales y publicitarias a realizar.

Realizar reuniones semanales con el director de Mercadeo para planificar, dirigir
y ejecutar adecuadamente las actividades del cronograma, garantizando asi su
correcto cumplimiento.

Cumplir las politicas de la empresa.

Cualquier otra funcién que se le asigne inherente al cargo.

Requerimientos:
Educacion:

Estudios: Profesional en Mercadeo y Publicidad, Estudiante de ultimos
semestres de Mercadeo y Publicidad. Conocimientos en Elaboracion de
contenidos y administracion de redes sociales.

Habilidades (Competencias): Creatividad, Manejo y capacidad en la
comunicacion, Trabajo en equipo, Lealtad y sentido de pertenencia, Entusiasmo,
Manejo de informacién confidencial, Atencion a clientes.

Experiencia:

Experiencia inferior a 1 afio en areas de mercadeo, publicidad, servicio al cliente
y/o administracion.

Area Punto de Venta

Identificacidon del cargo: Cajero(a)

Finalidad del Cargo: Ejecutar la correcta transaccion de la compra por parte del
cliente en el punto de venta.

Funciones:
Recibir y organizar el dinero recibido por parte del cliente.

Manejar cuidadosa y correctamente las herramientas para su trabajo (Datafono y
caja registradora)
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Ingresar a la base de datos la informacidn respectiva del cliente que esté
realizando la compra.

Ser gentil y educado(a) en el momento de atender al cliente.

Requerimientos:
Educacion:
Estudios: Bachiller. Conocimientos en manejo de datafono y caja registradora.

Habilidades (Competencias): Manejo y capacidad en la comunicacion, Trabajo
en equipo, Adhesién a normas y politicas, Lealtad y sentido de pertenencia,
Manejo de informacién, atencion al cliente.

Experiencia:

Experiencia de 1 a 2 ailos como cajero (a).

Identificacidén del cargo: Asesor de servicio.

Finalidad del Cargo: Promover y suministrar informacion de los productos de
BOMBILED y sus beneficios a los clientes en el punto de venta, mediante la
atencion y el servicio.

Funciones:
Informar al cliente sobre los productos de la empresa y sus beneficios.

Asesorar al cliente sobre qué tipo de producto es el que mas se adecua a sus
necesidades.

Generar un vinculo directo con clientes actuales y potenciales.

Realizar un registro de los clientes potenciales y pasar la informacion al
departamento de mercadeo para su ingreso en la base de datos.

Requerimientos:
Educacion:
Estudios: Bachiller. Conocimientos en promocion de bienes y servicios.

Habilidades (Competencias): Manejo y capacidad en la comunicacion, Trabajo
en equipo, Adhesién a normas técnicas, Lealtad y sentido de pertenencia,
Manejo de informacion, atencion al cliente, profundo conocimiento del portafolio
de productos de la empresa.
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Experiencia:

Experiencia de 1 afio como mercaderista o promotor de ventas.

Departamento Administrativo

Identificacidn del cargo: Director Administrativo

Finalidad del Cargo: Coordinar, dirigir, controlar y analizar la gestidon
administrativa y financiera de la empresa con el propésito de proveer informacion
a las diferentes areas de la empresa para la toma de decisiones asegurando el
correcto funcionamiento de los procesos administrativos, contables y financieros;
siguiendo los lineamientos de la gerencia.

Funciones:

Planificar, organizar, dirigir, ejecutar, controlar evaluar y supervisar las
actividades y los procesos técnicos de administracion de personal y contabilidad.

Formular, ejecutar, controlar y evaluar el presupuesto y los estados financieros
de BOMBILED Ltda.,

Disponer y asignar acciones de control previo para el adecuado funcionamiento
administrativo.

Gestionar la disponibilidad de recursos financieros para el pago de las
obligaciones de la empresa.

Cautelar y administrar el patrimonio de BOMBILED Ltda.

Disponer que se mantenga un inventario valorado de los activos fisicos de la
empresa y que se ejecuten inventarios fisicos periodicamente.

Dirigir y controlar las actividades de seguridad del personal, equipos e
instalaciones de la empresa.

Formular y proponer a la gerencia general los lineamientos y politicas para el
adecuado funcionamiento de los sistemas administrativos.

Proporcionar los bienes y servicios que requieran las dependencias de la
empresa.

Manejar las cuentas bancarias de la empresa.

Cautela la remision de la informacion requerida por las entidades del estado
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(DIAN, DANE, Secretaria de Hacienda, etc.) en las materias de su competencia.

Proponer la aprobacién y/o modificacion de los reglamentos administrativos y de
trabajo.

Realizar mensualmente los balances contables con su respectivo analisis.

Asegurar que el proceso de recursos humanos cumpla las normas, reglamentos
y procesos corporativos.

Participar en el proceso de seleccién y contratacion del personal.

Planificar, organizar, coordinar, dirigir, controlar, ejecutar, evaluar y supervisar
las actividades de compras de la empresa

Coordinar la logistica de la empresa.
Controlar los procesos de compra y almaceén.

Cumplir y hacer cumplir las politicas de la empresa.

Requerimientos:
Educacion:

Estudios: Profesional universitario en contaduria publica, finanzas o
administracion de empresas.

Habilidades (Competencias): Toma de decisiones y solucion de problemas,
Trabajo en equipo, Liderazgo, Orientacion al logro, Manejo de informacion,
Planeacion seguimiento y control, Capacidad de negociacion.

Experiencia:

Experiencia comprobable minima de 4 afios de trabajo en altos cargos en el area
financiera y contable en empresas pequefias del area eléctrica 0 metalmecanica.

Identificacién del cargo: Asistente de Recursos Humanos.

Finalidad del Cargo: Apoyar la gestion de recursos humanos de la empresa
para garantizar la correcta ejecucion de los procesos.

Funciones:

Diligenciar contratacion que incluye documentacion del empleado, contrato
laboral, afiliaciones a seguridad social.
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Reporte de novedades, incapacidades, ausencias y acciones disciplinarias.

Apoyo de proceso de reclutamiento a través de recoleccion de hojas de vida en
los diferentes medios.

Realizacion de las entrevistas presenciales a los aspirantes a diferentes cargos.
Disefiar y aplicar pruebas de perfil a los aspirantes.

Planificar, organizar, dirigir, ejecutar, controlar evaluar y supervisar las funciones
del departamento, optimizando la utilizacion periddica de los recursos.

Participar en el planteamiento de politicas y estrategias de administracion de
recursos humanos de la empresa.

Participar en las reuniones de junta mixta, atender los planteamientos de los
trabajadores y resolver los conflictos entre la empresa y los trabajadores.

Gestionar la disponibilidad de recursos financieros para el pago de las
obligaciones que tiene la empresa con los empleados.

Determinar las necesidades de la organizacion en lo que se refiere a registros,
archivos, informacion, comunicaciones y otros servicios comunes.

Dirigir y controlar las actividades de seguridad del personal, equipos e
instalaciones de la empresa.

Aplicar las evaluaciones de desempefio al personal de la empresa.
Coordinar el proceso de seleccion de personal.

Atender las quejas y reclamos de los trabajadores.

Revisar y tramitar los pagos de las cesantias de los trabajadores.

Manejar el programa anual de las vacaciones de la empresa.

Elaborar la liquidacién de los trabajadores que se desvinculan de la empresa.

Elaborar las afiliaciones a la ARP, EPS, AFP y cajas de compensacion de los
trabajadores.

Reporte de accidentalidad a la ARP y coordinar reintegro de la incapacidad ante
la ARP o EPS.

Coordinar la colocacién de avisos de puestos vacantes de los diferentes
procesos de la empresa que los requieran. Coordinar la publicacion de dichas
vacantes en los diferentes medios utilizados.

Coordinar y realizar el proceso de seleccion del personal nuevo que la empresa
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requiere. Desde la busqueda, recoleccion de hojas de vida, aplicacion de
pruebas, entrevistas, contratacion, evaluacion y desempefio.

Realizar el manejo administrativo y disciplinario del personal de la empresa.

Asegurar que el proceso de recursos humanos cumpla las normas, reglamentos
y procesos corporativos.

Requerimientos:
Educacion:

Estudios: Psicbloga(o) o Estudiante de dUltimos semestres de psicologia.
Conocimiento en analisis de perfil.

Habilidades (Competencias): Manejo y capacidad en la comunicacion, Trabajo
en equipo, Lealtad y sentido de pertenencia, Entusiasmo, Manejo de informacion
confidencial.

Experiencia:

Experiencia de 2 afios en areas de Recursos Humanos o administrativas.

Identificacién del cargo: Auxiliar Contable

Finalidad del Cargo: Apoyar la gestion administrativa, contable y financiera de la
empresa para garantizar la correcta ejecucion de los procesos cumpliendo con
normas existentes y de contabilidad.

Funciones:

Reporte de ndGmina que incluye, reporte de novedades (Tarjetas, incapacidades,
ausencias, acciones disciplinarias).

Atencion de quejas y reclamos de los trabajadores en aspectos de némina.

Girar cheques de pdlizas y seguros de la empresa y diligenciamiento de
informacion solicitada por las aseguradoras.

Contabilizar las facturas y copiar para archivo.
Realiza el informe de pagos y comparar por el sistema.
Girar los cheques de pago de facturas para proveedores.

Realizar las conciliaciones de bancos mensualmente.
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Realizar medios magnéticos para la DIAN y la secretaria de hacienda.
Realiza la causacion de todos los documentos contables de la empresa.
Manejo y administracion de la caja menor de la empresa.

Diligenciar los certificados anuales de rete fuente para empleados, proveedores y
clientes.

Cumplir y hacer cumplir las politicas de la empresa.

Cualquier otra funcién que se le asigne inherente al cargo.

Requerimientos:
Educacion:
Estudios: Contador o Estudiante de Ultimos semestres de Contaduria.

Habilidades (Competencias): Soluciéon de problemas, Manejo de tecnologia y
sistemas de informacién, Gestion y manejo de recursos, Trabajo en equipo.

Experiencia:

Experiencia comprobable de 2 afios en cargos del area contable.

Identificacidn del cargo: Asistente Administrativo

Finalidad del Cargo: Apoyar la gerencia de la empresa para garantizar la correcta
ejecucion de los procesos.

Funciones:

Apoyar esporadicamente la revisién de la némina.

Apoyo en la organizaciéon de eventos y actividades de la empresa.

Diligenciar correspondencia para gerencia y direccion administrativa y financiera.
Diligenciamiento de remisiones de productos de la empresa.

Apoyar la logistica de la contratacion de servicios de transporte outsourcing para
entrega de productos.

Recibir el cumplido de la remision para entregar al director administrativo para su
facturacion.

Verificar los inventarios de la empresa por medio de las bases de datos para
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tener siempre los materiales de mayor rotacion.

Establecer en la negociacion de los materiales con los proveedores; para que las
fechas de los pagos concuerden con el pago de los clientes.

Apoyar en lo que se le pida al proceso de compras.
Diligenciar informacion de la empresa solicitada por clientes o proveedores.
Cumplir las politicas de la empresa.

Cualquier otra funcién que se le asigne inherente al cargo.

Requerimientos:
Educacion:

Estudios: Administrador de Empresas, o estudiante de dltimos semestres de
Administracién de empresas.

Habilidades (Competencias): Manejo y capacidad en la comunicacion, Trabajo
en equipo, Lealtad y sentido de pertenencia, Entusiasmo, Manejo de informacion
confidencial, Atencion a clientes.

Experiencia:

Experiencia de 1 afio en cargos del area administrativa.

Fuente: Los autores con informacién recopilada de P. Groover, Mikeli, Fundamentos de
manufactura moderna, Tercera edicion, Mc Graw Hill 2007

Tanto el personal mencionado anteriormente como sus funciones varian durante
los afios de crecimiento del negocio.

Jornada Laboral. La jornada laboral, tanto en la fabrica como en el punto de venta
BOMBILED, sera de lunes a viernes de 08:00 am a 5:00pm con una hora de
almuerzo. Este horario aplica para todo el personal.

Estrategias de reclutamiento. Para incorporar personal de trabajo a los diferentes
cargos, se efectuara el siguiente proceso:

Publicacion de las ofertas laborales en portales de empleo (Sitios web, prensa,
etc.)

Recepcion de las hojas de vida.
Seleccidn de los posibles candidatos.
Entrevista a los posibles candidatos.
Andlisis de perfil, aptitudes y actitudes.
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e Seleccidn del aspirante apropiado para el cargo.

Contratacion - Salarios. El personal se contratara directamente por la empresa,
mediante un contrato a término fijo de 1 afio, que incluye un periodo de prueba de
dos meses, el cual serd renovable segun las expectativas de la empresa y el
compromiso del trabajador.

Capacitacion. La compafiia brindara procesos de capacitacion para todos los
empleados sobre el funcionamiento y las politicas de la empresa. Estos procesos
seran dirigidos por los fundadores de la compafia y los directores de cada
departamento, haciendo énfasis en los factores clave que conduciran al éxito de la
empresa, tales como diferenciacion, sentido de pertenencia, enfoque al cliente,
calidad del producto, etc.

Gastos de Personal. Los trabajadores recibiran su respectivo sueldo, sujeto a las
diferentes condiciones prestacionales que deriva del salario total asi:

Los siguientes costos salariales estan elaborados con base en los valores de
subsidio de transporte, seguridad social y pensiones y cesantias del afio 2013. Las
siguientes tablas presentan el salario mensual de cada cargo y los costos
salariales anuales y por nimero de empleados.

Tabla 25. Salario mensual por cargo

Cargo: Gerente General Mensual Ao 1
Sueldo segln némina $ 11.000.000 $ 132.000.000
ggi)gidio de Transporte afio $ 20.500 $ 846.000
é'OPCﬁEEI;QCIONES $ 2.752.642 $ 33.031.705
1.1. Cesantias $ 922.542 $ 11.070.500
1.2. Prima de servicios $ 922.542 $ 11.070.500
1.3. Vacaciones $ 458.333 $ 5.500.000
1.4. Intereses sobre cesantias $ 9.225 $ 110.705
1.5. Subsidio Familiar $ 440.000 $ 5.280.000
2. SEGURIDAD SOCIAL $ 2.312.200 $ 27.746.400
2.1. Salud $ 935.000 $ 11.220.000
2.2. Pension $ 1.320.000 $ 15.840.000
2.3. ARP $ 57.200 $ 686.400
3. OTROS $ - $ -
TOTAL $ 16.135.342 $ 254.402.210
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Cargo: Secretaria Mensual Afio 1
Sueldo segin némina $ 700.000 $ 8.400.000
ggfgldlo de Transporte afio $ 20.500 $ 846.000
1. PRESTACIONES SOCIALES $ 186.225 $ 2.234.705
1.1. Cesantias $ 64.208 $ 770.500
1.2. Prima de servicios $ 64.208 $ 770.500
1.3. Vacaciones $ 29.167 $ 350.000
1.4. Intereses sobre cesantias $ 642 $ 7.705
1.5. Subsidio Familiar $ 28.000 $ 336.000
2. SEGURIDAD SOCIAL $ 147.140 $ 1.765.680
2.1. Salud $ 59.500 $ 714.000
2.2. Pension $ 84.000 $ 1.008.000
2.3. ARP $ 3.640 $ 43.680
3. OTROS $ - $ -
TOTAL $ 1.103.865 $ 17.246.770

Cargo: Dlrec_:t,or o Mensual Afio 1

Produccion
Sueldo segln némina $ 4.200.000 $ 50.400.000
ggfgldlo de Transporte afio $ 20.500 $ 846.000
1. PRESTACIONES SOCIALES $ 1.058.309 $ 12.699.705
1.1. Cesantias $ 355.875 $  4.270.500
1.2. Prima de servicios $ 355.875 $ 4.270.500
1.3. Vacaciones $ 175.000 $ 2.100.000
1.4. Intereses sobre cesantias $ 3.559 $ 42.705
1.5. Subsidio Familiar $ 168.000 $ 2.016.000
2. SEGURIDAD SOCIAL $ 882.840 $ 10.594.080
2.1. Salud $ 357.000 $ 4.284.000
2.2. Pension $ 504.000 $ 6.048.000
2.3. ARP $ 21.840 $ 262.080
3. OTROS $ - $ -
TOTAL $ 6.211.649 $ 97.833.570
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Cargo: Asistente de

Produccion Mensual Afio 1
Sueldo segln némina $ 1.600.000 $ 19.200.000
ggfgldlo de Transporte afio $ 20.500 $ 846.000
1. PRESTACIONES SOCIALES $ 410.475 $ 4.925.705
1.1. Cesantias $ 139.208 $ 1.670.500
1.2. Prima de servicios $ 139.208 $ 1.670.500
1.3. Vacaciones $ 66.667 $ 800.000
1.4. Intereses sobre cesantias $ 1.392 $ 16.705
1.5. Subsidio Familiar $ 64.000 $ 768.000
2. SEGURIDAD SOCIAL $ 336.320 $ 4.035.840
2.1. Salud $ 136.000 $ 1.632.000
2.2. Pension $ 192.000 $ 2.304.000
2.3. ARP $ 8.320 $ 99.840
3. OTROS $ - $ -
TOTAL $ 2.417.295 $ 37.969.090
Cargo: Operario General Mensual Afio 1
Sueldo segln némina $ 589.500 $ 7.074.000
ggfgidio de Transporte afio $ 20.500 $ 846.000
1. PRESTACIONES SOCIALES $ 158.693 $ 1.904.310
1.1. Cesantias $ 55.000 $ 660.000
1.2. Prima de servicios $ 55.000 $ 660.000
1.3. Vacaciones $ 24.563 $ 294.750
1.4. Intereses sobre cesantias $ 550 $ 6.600
1.5. Subsidio Familiar $ 23.580 $ 282.960
2. SEGURIDAD SOCIAL $ 123.913 $ 1.486.955
2.1. Salud $ 50.108 $ 601.290
2.2. Pension $ 70.740 $ 848.880
2.3. ARP $ 3.065 $ 36.785
3. OTROS $ - $ ]
TOTAL $ 942.605 $ 14.702.530
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Cargo: Supervisor Técnico

de Calidad Mensual Afo 1
Sueldo segln némina $ 2.000.000 $ 24.000.000
ggfgldlo de Transporte afio $ 20.500 $ 846.000
1. PRESTACIONES SOCIALES $ 510.142 $ 6.121.705
1.1. Cesantias $ 172.542 $ 2.070.500
1.2. Prima de servicios $ 172.542 $ 2.070.500
1.3. Vacaciones $ 83.333 $ 1.000.000
1.4. Intereses sobre cesantias $ 1.725 $ 20.705
1.5. Subsidio Familiar $ 80.000 $ 960.000
2. SEGURIDAD SOCIAL $ 420.400 $ 5.044.800
2.1. Salud $ 170.000 $ 2.040.000
2.2. Pension $ 240.000 $ 2.880.000
2.3. ARP $ 10.400 $ 124.800
3. OTROS $ - $ -
TOTAL $ 3.001.042 $ 47.179.010
Cargo: Director de Mensual Affo 1
Sueldo segln némina $ 4.800.000 $ 57.600.000
ggf?s,idio de Transporte afio $ 70.500 $ 846.000
1. PRESTACIONES SOCIALES $ 1.207.809 $ 14.493.705
1.1. Cesantias $ 405.875 $ 4.870.500
1.2. Prima de servicios $ 405.875 $ 4.870.500
1.3. Vacaciones $ 200.000 $ 2.400.000
1.4. Intereses sobre cesantias $ 4.059 $ 48.705
1.5. Subsidio Familiar $ 192.000 $ 2.304.000
2. SEGURIDAD SOCIAL $ 1.008.960 $ 12.107.520
2.1. Salud $ 408.000 $ 4.896.000
2.2. Pension $ 576.000 $ 6.912.000
2.3. ARP $ 24.960 $ 299.520
3. OTROS $ - $ -
TOTAL $ 7.087.269 $ 111.648.450
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Cargo: Asistente de

Mercadeo Mensual Afo 1
Sueldo segln némina $ 1.200.000 $ 14.400.000
ggfgldlo de Transporte afio $ 20.500 $ 846.000
1. PRESTACIONES SOCIALES $ 310.809 $ 3.729.705
1.1. Cesantias $ 105.875 $ 1.270.500
1.2. Prima de servicios $ 105.875 $ 1.270.500
1.3. Vacaciones $ 50.000 $ 600.000
1.4. Intereses sobre cesantias $ 1.059 $ 12.705
1.5. Subsidio Familiar $ 48.000 $ 576.000
2. SEGURIDAD SOCIAL $ 252.240 $ 3.026.880
2.1. Salud $ 102.000 $ 1.224.000
2.2. Pension $ 144.000 $ 1.728.000
2.3. ARP $ 6.240 $ 74.880
3. OTROS $ - $ ]
TOTAL $ 1.833.549 $ 28.759.170
Cargo: Cajera Mensual Afio 1
Sueldo segln némina $ 600.000 $ 7.200.000
ggfgidio de Transporte afio $ 20.500 $ 846.000
1. PRESTACIONES SOCIALES $ 161.309 $ 1.935.705
1.1. Cesantias $ 55.875 $ 670.500
1.2. Prima de servicios $ 55.875 $ 670.500
1.3. Vacaciones $ 25.000 $ 300.000
1.4. Intereses sobre cesantias $ 559 $ 6.705
1.5. Subsidio Familiar $ 24.000 $ 288.000
2. SEGURIDAD SOCIAL $ 126.120 $ 1.513.440
2.1. Salud $ 51.000 $ 612.000
2.2. Pension $ 72.000 $ 864.000
2.3. ARP $ 3.120 $ 37.440
3. OTROS $ - $ ]
TOTAL $ 957.929 $ 14.944.290
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Cargo: Asesor de Servicio. Mensual Afo 1

Sueldo segin némina $ 589.500 $  7.074.000
ggfgldlo de Transporte afio $ 20.500 $ 846.000
1. PRESTACIONES SOCIALES $ 158.693 $ 1.904.310
1.1. Cesantias $ 55.000 $ 660.000
1.2. Prima de servicios $ 55.000 $ 660.000
1.3. Vacaciones $ 24.563 $ 294.750
1.4. Intereses sobre cesantias $ 550 $ 6.600
1.5. Subsidio Familiar $ 23.580 $ 282.960
2. SEGURIDAD SOCIAL $ 123.913 $ 1.486.955
2.1. Salud $ 50.108 $ 601.290
2.2. Pension $ 70.740 $ 848.880
2.3. ARP $ 3.065 $ 36.785
3. OTROS $ - $ -
TOTAL $ 942.605 $ 14.702.530

Administrativo, Mensual Afio 1

Sueldo segln némina $ 4.500.000 $ 54.000.000
ggfgldlo de Transporte afio $ 20.500 $ 846.000
1. PRESTACIONES SOCIALES $ 1.133.059 $ 13.596.705
1.1. Cesantias $ 380.875 $ 4.570.500
1.2. Prima de servicios $ 380.875 $ 4.570.500
1.3. Vacaciones $ 187.500 $ 2.250.000
1.4. Intereses sobre cesantias $ 3.809 $ 45.705
1.5. Subsidio Familiar $ 180.000 $ 2.160.000
2. SEGURIDAD SOCIAL $ 945.900 $ 11.350.800
2.1. Salud $ 382.500 $ 4.590.000
2.2. Pensién $ 540.000 $ 6.480.000
2.3. ARP $ 23.400 $ 280.800
3. OTROS $ - $ -
TOTAL $ 6.649.459 $ 104.741.010
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Cargo: Asistente de

Recursos Humanos. Mensual Afio 1
Sueldo segln némina $ 1.500.000 $ 18.000.000
ggfgldlo de Transporte afo $ 20.500 $ 846.000
1. PRESTACIONES SOCIALES $ 385.559 $ 4.626.705
1.1. Cesantias $ 130.875 $ 1.570.500
1.2. Prima de servicios $ 130.875 $ 1.570.500
1.3. Vacaciones $ 62.500 $ 750.000
1.4. Intereses sobre cesantias $ 1.309 $ 15.705
1.5. Subsidio Familiar $ 60.000 $ 720.000
2. SEGURIDAD SOCIAL $ 315.300 $ 3.783.600
2.1. Salud $ 127.500 $ 1.530.000
2.2. Pension $ 180.000 $ 2.160.000
2.3. ARP $ 7.800 $ 93.600
3. OTROS $ - $ ]
TOTAL $ 2.271.359 $ 35.666.610

Cargo: Auxiliar Contable. Mensual Afo 1
Sueldo segln némina $ 1.200.000 $ 14.400.000
ggfgidio de Transporte afio $ 20.500 $ 846.000
1. PRESTACIONES SOCIALES $ 310.809 $ 3.729.705
1.1. Cesantias $ 105.875 $ 1.270.500
1.2. Prima de servicios $ 105.875 $ 1.270.500
1.3. Vacaciones $ 50.000 $ 600.000
1.4. Intereses sobre cesantias $ 1.059 $ 12.705
1.5. Subsidio Familiar $ 48.000 $ 576.000
2. SEGURIDAD SOCIAL $ 252.240 $ 3.026.880
2.1. Salud $ 102.000 $ 1.224.000
2.2. Pension $ 144.000 $ 1.728.000
2.3. ARP $ 6.240 $ 74.880
3. OTROS $ - $ -
TOTAL $ 1.833.549 $ 28.759.170
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Administrativo. Mensual Afio 1
Sueldo segln némina $ 1.000.000 $ 12.000.000
ggfgidio de Transporte afio $ 20.500 $ 846.000
1. PRESTACIONES SOCIALES $ 260.975 $ 3.131.705
1.1. Cesantias $ 89.208 $ 1.070.500
1.2. Prima de servicios $ 89.208 $ 1.070.500
1.3. Vacaciones $ 41.667 $ 500.000
1.4. Intereses sobre cesantias $ 892 $ 10.705
1.5. Subsidio Familiar $ 40.000 $ 480.000
2. SEGURIDAD SOCIAL $ 210.200 $ 2.522.400
2.1. Salud $ 85.000 $ 1.020.000
2.2. Pension $ 120.000 $ 1.440.000
2.3. ARP $ 5.200 $ 62.400
3. OTROS $ - $ -
TOTAL $ 1.541.675 $ 24.154.210

Fuente: Los autores con informacién recopilada de AMAYA, Galeano Miguel, Administracién de
salarios e incentivos, Editorial Escuela Colombiana de Ingenieria, Segunda edicién 2008.

Los anteriores salarios estan sujetos a cambios dependiendo del crecimiento de la
empresa y aumento o disminucion de las funciones del cargo. Por su parte, la
siguiente tabla presenta el total de los costos salariales para todos los empleados
de BOMBILED en un mes y durante el primer afio de operaciones.

Tabla 36. Total costos salariales

Costos Totales Salarios Mensual ARO 1
BOMBILED
Gerente General (1) $ 1.000.000 $ 132.000.000
Secretaria (1) $ 700.000 $ 8.400.000
Director de Produccion (1) $ 4.200.000 $ 50.400.000
Asistente de Produccion (2) $ 3.200.000 $ 38.400.000
Operario General (10) $ 5.895.000 $ 70.740.000
(S4L;perwsor Técnico de Calidad $  8.000.000 $  96.000.000
Director de Mercadeo (1) $ 4.800.000 $ 57.600.000
Asistente de Mercadeo (3) $ 3.600.000 $ 43.200.000
Cajera (1) $ 600.000 $  7.200.000
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Asesor de Servicio (3) $ 1.768.500 $ 21.222.000
Director Administrativo (1) $ 4.500.000 $ 54.000.000
Asistente Administrativo (1) $ 1.000.000 $ 12.000.000
Auxiliar Contable (1) $ 1.200.000 $ 14.400.000
,al;xmar de Recursos Humanos $  1.500.000 $  18.000.000
TOTAL $ 51.963.500 $ 623.562.000

Fuente: Los autores con informacién recopilada de AMAYA, Galeano Miguel, Administracién de
salarios e incentivos, Editorial Escuela Colombiana de Ingenieria, Segunda edicion 2008.

2.16. ASPECTO JURIDICO-LEGAL E INSTITUCIONAL

2.16.1. Politicas de apoyo del gobierno. Apoyo a las MIPYMES: EIl Vice
ministerio de Desarrollo Empresarial, que pertenece al Ministerio de Comercio,
Industria y Turismo, bajo la creacion y unién de un grupo de leyes y decretos
especificos, como la Ley 1676 de 2013: "Por la cual se promueve el acceso al
crédito y se dictan normas sobre garantias mobiliarias"; el Decreto numero 489
del 14 de marzo de 2013: “Por el cual se reglamenta el otorgamiento de
Garantias , ofreciendo un descuento en el valor de las comisiones , dirigidas a
empresas creadas por jévenes menores de 28 anos” y la Ley 590 del 10 de julio
de 2000 : "Por la cual se dictan disposiciones para promover el desarrollo de las
micro, pequefias y medianas empresa’, entre otras, ha creado una organizacion
llamada Direccién de la Micro, Pequefia y Mediana Empresa, mas conocida como
Direccion de MIPYMES, cuyo objetivo, es fomentar politicas, planes y programas
financieros y no financieros para el desarrollo de las micro, pequefias y medianas
empresas .

La Direccién de Mipymes, fue creada, organizada y conformada como parte de
los grupos internos de trabajo del Ministerio de Comercio Industria y Turismo, para
atender las necesidades del servicio y el cumplimiento oportuno, eficiente y eficaz
de los obijetivos, politicas y programas (Art 7° numeral 19 Decreto 210 de
febrero 3 de 2003 del Departamento Administrativo de la Funcion Publica), en
instrumentos para el desarrollo de las MIPYMES, como por ejemplo:

- Garantias al Credito: Facilita el acceso por parte de las MIPYMES al crédito
empresarial, a través de una fuerte capitalizacién del Fondo Nacional de Garantias
incluido por el Plan Nacional de Desarrollo (PND), lo que permite un incremento de
las garantias empresariales a las Micro, Pequefias y Medianas Empresas.

- Fondo de Modernizacion e Innovacion para las Micro, Pequefias y Medianas
Empresas (INNPULSA MIPYMES): Apoya a través de la cofinanciacion no
reembolsable, programas, proyectos y actividades dirigidas a la innovacion y
competitividad de este segmento empresarial. Las MIPYMES pueden beneficiarse
con financiacion y herramientas para adaptarse a los retos y oportunidades que
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presenta el mercado y una dindmica de modernizacién e innovacion y de modelos
de negocio que se mueve cada vez mas rapido en el mundo.

-Lineas de Creédito: Facilitar el acceso al crédito que provee el Ministerio de
Comercio, Industria y Turismo a través de sus entidades adscriptas como
Bancdldex y el Fondo Nacional de Garantias?®3.

Intervencion y/o Control del Estado. En la actualidad, no se ha encontrado algun
obstaculo o restriccion por parte de entidades gubernamentales como el Ministerio
de Comercio, Industria y Turismo, para el desarrollo, produccion y comercio de
este tipo de productos en Bogota.

2.16.2. Constitucion de la compafia. La formalizacion legal de la empresa
debe seguir un proceso de tres importantes pasos:

Proceso Comercial y Tributario, el cual se realiza ante la camara de comercio y
respectivas notarias. Esto, requiere la realizacion de los siguientes procesos:

Reunir el nimero de socios necesarios para la constitucion de la respectiva
sociedad a formar.

Verificar que no exista alguna empresa, entidad o sociedad con un nombre igual al
de nuestra compafiia en la Camara de Comercio de Bogota.

Realizarla minuta de constitucion y presentarla en alguna notaria, lugar en donde
también se debe obtener la escritura publica con autenticacion.

Realizar el diligenciamiento del Formulario del Registro mercantil para inscribir la
sociedad.

Realizar el registro en la Camara de Comercio de Bogota, de los libros y
documentos contables de la empresa.

Hacer la renovaciéon anual de la matricula mercantil de la sociedad.

Proceso y Licencias Especiales para el Funcionamiento de la empresa. El
proceso de legalizacion de la empresa, requiere la ejecucion de los siguientes
pasos.

Solicitar ante una curaduria urbana, un concepto de uso del suelo.

23 www.mipymes.gov.co diciembre 04, 2013.
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Esta entidad entregara un certificado expresando la legalidad de la empresa y
conveniencia para el sector, de establecer un negocio como el nuestro en la zona
elegida.

Luego de esto, la curaduria expedird un concepto afirmativo aprobando la
realizaciéon del proyecto.

Posteriormente, se procede a efectuar el registro del “Impuesto de industria y
comercio avisos Yy tableros” en la secretaria de hacienda.

Finalmente, se debe realizar la solicitud para un concepto sanitario en la entidad o
departamento sanitario pertinente.

Procesos para la Sequridad Laboral. Para gestionar los procesos de seguridad
laboral, referentes a la afiliacion de empleados a Pensiones, Cesantias, EPS,
ARP, implementacion de procesos de seguridad industrial en la empresa, entre
otros, es necesario, en primer lugar, efectuar la inscripcion tanto del personal de
trabajo como de la empresa, en una entidad de administracion de riesgos
profesionales. Luego, realizar la afiliacion de los empleados en el Sistema de
Seguridad Social y de pensiones en las respectivas entidades promotoras de
salud (EPS), cajas de compensacién, fondo de pensiones y cesantias. Finalmente,
realizar la inscripcién de la empresa en algun programa de seguridad industrial,
que se enfoque en la elaboracion del reglamento de trabajo e higiene y la
inscripcion en los diferentes programas de salud ocupacional.

Naturaleza Juridica de la Sociedad. La empresa a desarrollar, serd una sociedad
comercial de responsabilidad limitada, en este caso, BOMBILED LTDA. Se ha
decidido esto, de acuerdo al nimero de personas que conforman la sociedad y los
intereses que hay en referencia a la responsabilidad en los respectivos aportes.
Las principales caracteristicas de una sociedad de responsabilidad limitada son:

- En las compafias de responsabilidad limitada los socios responderan hasta el
monto de sus aportes.

-El capital social se pagara integramente al constituirse la companiia, asi como al
solemnizarse cualquier aumento del mismo.

-El capital estara dividido en cuotas de igual valor, cesibles en las condiciones
previstas en la ley o en los estatutos.

- Los socios no excederan de veinticinco?“.

2 www.secretariasenado.gov.co/senado/basedoc/codigo/codigo_comercio_pr011.html diciembre
06, 2013.
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Para la constitucion de la empresa BOMBILED LTDA. Se establecen las
siguientes especificaciones para tener en cuenta, en el momento de la realizacién
de la minuta y del acta para su conformacion.

Acto: Constitucion de una empresa de responsabilidad limitada.
Razon Social: BOMBILED LTDA.

Capital:

Socios:

Responsabilidad sobre los aportes:

Domicilio: Bogota, Colombia.

Representante Legal:

Objeto Social: “Compra de insumos para la transformacién, elaboracién y posterior
distribucion y comercializacion de productos para la iluminacién interior y
residencial, al por mayor y al detal”.

Duracién: Cincuenta (50) afios a partir de la fecha en que se constituye la
empresa.

2.17. ESTUDIO FINANCIERO DEL PROYECTO

El objetivo de este punto, es realizar un estudio financiero de la empresa
BOMBILED LTDA., con el fin de determinar la viabilidad del desarrollo del negocio
en su inicio, explicando cuantitativamente temas necesarios para el inicio de
operaciones de un proyecto, como inversion requerida, precio de venta del
producto, Punto de Equilibrio, Proyeccion de Ventas e indicadores financieros,
entre otros.

2.17.1. Inversion requerida. Para explicar la inversién requerida, se dividira
en tres partes: Capital de trabajo, Gastos pre-operativos y Activos fijos.

Capital de trabajo

Hace referencia a la inversion de dinero en determinados factores para que la
empresa comience a producir. En este caso, se incluyen los materiales e insumos
para la elaboracion de los bombillos LED durante 2 meses.
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Tabla 17. Costos materiales e insumos

CAPITAL DE TRABAJO (2 MESES)

CONCEPTO VALOR UNIDAD VALOR TOTAL

Roscas Metdlicas $ 2.000 $ 25.600.000
Disipadores de calor $ 8.000 $ 102.400.000
Casquillos $ 6.000 $ 76.800.000
Diodos LED $ 1.140 $ 14.592.000
Tapas para ubicacién de

DODOS $ 3.000| $ 38.400.000
Circuitos eléctricos $ 5.000 $ 64.000.000
Tornillos $ 2.160 $ 27.648.000
Cajas para empaque $ 1.700 $ 21.760.000
TOTAL $ 29.000 $ 371.200.000

Fuente: Los autores con informacion recopilada de www.philips.com.co 2013.

Gastos pre-operativos

Se refiere a todos los gastos que se realizaran antes del inicio de las operaciones
de la empresa. Como se ha mencionado, la empresa iniciarA operaciones de
produccion aproximadamente un mes antes de iniciar las ventas, por lo que en
este punto, se toman los gastos tanto de fabrica como de punto de venta, pues es
necesario tener todos los establecimientos, equipos e implementos listos al mismo

tiempo.

Tabla 18. Gastos Pre-operativos

GASTOS PRE-OPERATIVOS
CONCEPTO VALOR
Adecuacion de la fabrica $ 200.000
Adecuaciéon punto de venta-oficinas $ 2.500.000
Gastos legales de constitucion $ 650.000
Campanas publicitarias (1) $ 35.812.000
Campafia Social (1) $ 16.655.000
Arriendo fabrica (2 meses) $ 25.000.000
Arriendo local punto de venta-oficinas (2 meses) $ 19.000.000
Papeleria $ 468.600
Servicios publicos $ 3.200.000
Salario trabajadores $ 81.527.000
TOTAL $ 185.012.600
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Fuente: Los autores con informacién recopilada de P. Groover, Mikeli, Fundamentos de
manufactura moderna, Tercera edicion, Mc Graw Hill 2007 y www.paginasamarillas.com.co 2014.

Activos fijos

Se incluyen todos aquellos equipos de oficina, venta y maquinaria de produccién
requeridos para el inicio de las operaciones.

Tabla 4. Activos fijos

ACTIVOS FIJOS
CONCEPTO VALOR
Maquinas y equipos $ 25.000.000
Equipos de oficina $ 14.419.000
TOTAL $ 39.419.000

Fuente: Los autores 2014.

De esta forma, tomamos los valores de los tres factores para poder determinar la
inversion requerida, que en este caso, sera de $595.631.600.

Tabla 5. Inversién requerida

INVERSION REQUERIDA
CONCEPTO VALOR
Capital de Trabajo $ 371.200.000
Gastos Pre-operativos $ 185.012.600
Activos Fijos $ 39.419.000
TOTAL $ 595.631.600

Fuente: Los autores con informacién recopilada de P. Groover, Mikeli, Fundamentos de
manufactura moderna, Tercera edicion, Mc Graw Hill 2007

2.17.2. Método de obtencion de la inversion requerida. La inversion que se
requiere para el inicio de las operaciones de BOMBILED LTDA es de
$595.631.600. Debido a que es una alta suma de dinero, se ha determinado tres
fuentes de obtencién de este monto. Los socios, deberan aportar el 10% de este
valor al momento de la constitucion de la empresa. Un 40% sera adquirido a
través de una entidad bancaria independiente (Preferiblemente Bancolombia o
HelmBank) y el 50% restante, se requerira a través de los apoyos financieros
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gubernamentales en MIPYMES, explicado en el capitulo anterior. El siguiente
cuadro muestra el método anteriormente explicado para la obtencion del total de la

inversion requerida.

Tabla 21. Obtencion de la inversion requerida

METODO DE OBTENCION DE INVERSION REQUERIDA
CONCEPTO PORCENTAJE TOTAL
Capital Socios 10% $ 59.563.160
Financiamiento MIPYMES
(Gobierno) 50% $ 297.815.800
Fmanman_nento Entidad Bancaria 40% $ 238.252 640
Independiente
TOTAL 100% $ 595.631.600

Fuente: Los autores con informacion recopilada de http://sysgroup.jimdo.com/tarifas-de-pauta-
2013/

2.17.3. Caracteristicas del financiamiento. Los dos préstamos a solicitar,
tanto en MIPYMES como en la entidad bancaria independiente, se pretenden
cancelar en el transcurso del primer afio, es decir, con un plazo de 12 meses,
teniendo una tasa nominal anual vencido del 30%.

Tabla 22. Financiamiento

CARACTERISTICAS DEL FINANCIAMIENTO
PLAZO EN | TASA NOMINAL ANUAL
ENTIDADES MESES VENCIDO
Finaqciamiento MIPYMES 12 30%
(Gaobierno)
F|nanC|am|ento Entidad Bancaria 12 30%
Independiente

Fuente: Los autores con informacion recopilada de http://sysgroup.jimdo.com/tarifas-de-pauta-
2013/

(Para observar en detalle los valores por los cuales se obtuvieron estos datos, ver
hoja de calculo llamada Inversion Requerida)

2.17.4. Precio de venta. EIl precio de venta del producto bombillo LED de
15w en el mercado, se extrae tomando como base el costo unitario, que es
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$29.614. Ahora, se ha determinado que se desea recibir una utilidad del 10% del
valor del costo, por lo que al hacer la operacion, se determiné el precio de venta al
publico del bombillo en $32.575.

Tabla 23. Precio de venta

PRECIO DE VENTA (COP)
Costo unitario Bombillo LED $ 29 614
15w
Utilidad esperada 10%
Precio de Venta Unitario $ 32.575

Fuente: Los autores con informacioén recopilada de http://sysgroup.jimdo.com/tarifas-de-pauta-
2013/

(Ver hoja de célculo llamada Precio de Venta)

Punto de equilibrio

Para determinar el punto de equilibrio, se utilizé la siguiente ecuacion:

Punto de Equilibrio = Costos Fijos / (Precio de Venta Unitario — Costo de Venta
Unitario)

Ahora, tenemos que los costos fijos de BOMBILED al mes seran:

Tabla 24. Costos fijos al mes

COSTOS FIJOS (AL MES)

CONCEPTO VALOR
Sg(lae;g(r)izsr;omina (Exceptuando los $ 46.068.500
Servicios publicos $ 1.600.000
Arriendo fabrica $ 12.500.000
Arriendo punto de venta $ 9.500.000
TOTAL $ 69.668.500

Fuente: Los autores con informacién recopilada de BURBANO, Antonio J, Costos y presupuestos,
Editorial Alfa omega, 22 edicién 2006

De igual forma, los valores del precio y costo de venta unitario también los
CcoNocemos:
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Costo de venta unitario $ 29.614

Precio de venta unitario $ 32.575

Por ende, reemplazamos los valores en la ecuacion:

PE = 69.668.500 / (32.575 — 29.614)
PE = 23.529 Uds.

De esta forma, obtenemos que para no generar ni perdidas ni ganancias durante
un periodo, BOMBILED debera vender minimo 23.529 unidades, que equivalen a
$766.447.615

Tabla 25. Punto de equilibrio

PUNTO DE EQUILIBRIO EN
UNIDADES 23.529
PUNTO DE EQUILIBRIO EN PESOS | $ 766.447.615

Fuente: Los autores con informacién recopilada de BURBANO, Antonio J, Costos y presupuestos,
Editorial Alfa omega, 22 edicion 2006

(Ver hoja de célculo llamada Punto de Equilibrio)

2.17.5. Proyeccion de ventas. Para calcular el pronéstico de ventas durante
los primeros 12 meses, se han seguido varios procedimientos que a continuacion
se explican detalladamente:

Se han tomado 5 datos principales, los cuales son requeridos para empezar a
realizar la proyeccion:

Poblacion total en Bogoté: Este dato hace referencia al nimero de personas entre
25 y 65 afos residentes en Bogota. Este dato se tomé del estudio de mercado del
capitulo 2, proporcionado por el DANE, que corresponde a 3.717.685 personas.
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Porcentaje de poblacién objetivo respecto a la poblacion total: Nuestra poblacion
objetivo son todas las personas entre 25 y 65 afios, en Bogota, pertenecientes a
los estratos 3 al 6. Este dato también se toma del estudio de mercado del capitulo
2, el cual nos indica que, de las 3.717.685 personas entre 25 y 65 afios, un
48,01% pertenece a los estratos 3 al 6.

Tamafo poblacion objetivo: Es el nUmero total de personas entre 25 y 65 afios
gue pertenecen a los estratos 3-4-5 y 6. Este dato, igualmente se ha tomado del
estudio de mercado del capitulo 2, que indica que nuestra poblacién objetivo, con
las caracteristicas de edad y nivel socio econdédmico anteriormente descritas,
corresponde a 1.784.861 personas.

Consumo per capita de bombillos LED al afio: Este dato se extrajo teniendo en
cuenta factores como caracteristicas del producto y tiempo de vida del producto.
En base a esto, se calcula que el consumo por persona de un bombillo LED al afio
es de 2.

Precio del producto: Este dato corresponde al precio de venta que tendra el
producto en el mercado, que corresponde en este caso a $32.575.

Tabla 26. Precio del producto

Poblacion total (Personas de 25 a 65 afios en Bogota) 3.717.685
Porcentaje de poblacién objetivo respecto a la poblacién 48,01%
total
Tamafo poblacién objetivo (Hombres y mujeres entre 25y

~ . : 1.784.861
65 afios en Bogotd, pertenecientes a estratos 3 al 6)
Consumo per capita de bombillos LED al afio 2
Precio del producto $ 32.575

Fuente: Los autores con informacion recopilada de BURBANO, Antonio J, Costos y presupuestos,
Editorial Alfa omega, 22 edicion 2006

Después de recopilar estos 5 datos, procedemos con el siguiente paso, que es
calcular el numero y el porcentaje de personas que actualmente consumen
bombillos LED, basandonos en el tamafio de la poblacion objetivo y en el coste de
oportunidad segun cada NSE. Para esto, se realiz0 una tabla en la que se
muestran varios datos importantes:

NIVELES SOCIOECONOMICOS OBJETIVO (COLUMNA 1): Se refiere a los
estratos o NSE a los cuales nos vamos a dirigir, es decir, los NSE en los que se
encuentra nuestra poblacion objetivo, que corresponden a los estratos 3, 4, 5y 6.
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PORCENTAJE DE POBLACION TOTAL EN NSE OBJETIVO (COLUMNA 2):
Hace referencia al porcentaje de la poblacion total (3.717.685 personas) que
pertenece a cada NSE. Estos porcentajes se encuentran también en el estudio de
mercados del capitulo 2. Para este ejercicio, Unicamente tomaremos los
porcentajes correspondientes a los NSE 3-4-5-6, que son nuestro objetivo.
Finalmente, se realiza una sumatoria de los porcentajes de los 4 NSE, que nos da
como resultado 48,01%, el cual corresponde al porcentaje de nuestra poblacién
objetivo, segun la poblacion total. Como vemos, este dato coincide con el valor del
estudio de mercados del capitulo 2 mencionado anteriormente.

NUMERO DE PERSONAS POR NSE OBJETIVO (COLUMNA 3): Este dato
muestra el namero de nuestra poblacion objetivo, segun la poblacién total. Para
esto, multiplicamos cada uno de los porcentajes de los 4 NSE por 3.717.685
(Poblacion total). Finalmente, sumamos los 4 resultados para obtener el tamafio
de nuestra poblacion objetivo, que nos da 1.784.861, el cual también coincide con
el dato extraido del estudio de mercados del capitulo 2.

VALOR PORCENTUAL DE PERSONAS POR NSE OBJETIVO (COLUMNA 4): En
esta columna, procedemos a mostrar en forma porcentual el nGmero de personas
objetivo por cada estrato. Para esto, dividimos cada uno de los valores hallados en
la columna 3 (Numero de personas por NSE objetivo) entre el total de la sumatoria
de los mismos (1.784.861). Al finalizar, nos da 4 porcentajes diferentes, que
corresponden a la cantidad de personas objetivo en cada estrato, expresadas en
porcentaje. Al sumar los 4 valores obtenidos, la suma de estos tiene que dar
como resultado 100, pues es nuestra poblacion objetivo.

PORCENTAJE DE PERSONAS POR NSE QUE CONSUMEN BOMBILLOS LED
(COLUMNA 5): Esta columna es una de las mas importantes, ya que aqui se va a
determinar, de acuerdo al coste de oportunidad para las personas de cada NSE,
qué cantidad de personas de cada estrato consumen actualmente o no bombillos
LED. Se calcula, que un 45% de nuestra poblacion objetivo perteneciente al NSE
3 consumen actualmente bombillos LED (Al menos 1 bombillo). Asimismo, se
calcula que un 55% de nuestra poblacion objetivo perteneciente al estrato 4
consumen actualmente bombillos LED. Calculamos también que un 95% de
nuestra poblacion objetivo perteneciente al NSE 5 consumen al menos 1 bombillo
LED. Y se calcula que un 98% de nuestra poblacion objetivo perteneciente al
estrato 6 consume actualmente bombillos LED. De acuerdo a esto, procedemos a
ubicar estos porcentajes en la fila del NSE correspondiente.

NUMERO DE PERSONAS POR NSE QUE CONSUMEN BOMBILLOS LED
(COLUMNA 6): Aqui, vamos a mostrar el nimero de personas por cada NSE que
consumen bombillos LED, de acuerdo a los porcentajes explicados anteriormente.
Para esto, multiplicamos el porcentaje de personas por NSE que consumen
bombillos LED (Columna 5) por el numero de personas por NSE objetivo
(Columna 3). De esta forma, obtenemos 4 valores para cada NSE, que
corresponden al nimero de personas de nuestra poblacion objetivo que consume
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bombillos LED en cada estrato. Finalmente, realizamos una sumatoria de los 4
valores obtenidos, para obtener el NUumero total de personas de nuestra poblacion
objetivo que consume Bombillos LED, que corresponde a 913.156 personas.

VALOR PORCENTUAL POR NSE DE PERSONAS QUE CONSUMEN
BOMBILLOS LED (COLUMNA 7). En esta columna, vamos a expresar en
porcentaje los resultados hallados en la columna 6 (Personas que consumen
bombillos LED por estrato). Para esto, dividimos cada uno de los 4 valores
hallados en la columna 6 entre el resultado de la suma de los mismos. Obtenemos
finalmente 4 porcentajes (Uno para cada NSE) y al realizar la suma de estos, el
resultado tiene que dar 100.

Tabla 67. NUmero y porcentaje de personas que consumen bombillos LED

Valor Porcentaje Namero de Valor porcentual
Niveles Porcentaje de | Numero de tual de personas personas pNSE d
Socio- poblacién personas porcentua por NSE que | por NSE que por €
o de personas personas que
econdémicos | total en NSE por NSE NSE consumen consumen
Objetivo objetivo objetivo por bombillos bombillos consumen
objetivo bombillos LED
LED LED
3 35,89% 1.334.277 74,76% 45% 600.425 65,75%
4 7,89% 293.325 16,43% 55% 161.329 17,67%
5 2,43% 90.340 5,06% 95% 85.823 9,40%
6 1,80% 66.918 3,75% 98% 65.580 7,18%
48,01% 1.784.861 100% 913.156 100%
Total
nimero de
Porcentaje Tamafio personas
poblacion poblacion que
objetivo objetivo consumen
bombillos
LED

Fuente: Los autores 2014

Al finalizar la realizacion de esta tabla con los valores, hemos obtenido un dato
importante, que es el nimero de nuestra poblacién objetivo que actualmente
consume bombillos LED (913.156 personas). Posteriormente, procedemos a
realizar una segunda tabla en la cual recopilamos esta informacion obtenida.

Tenemos nuestra poblacion objetivo, que son 1.784.861 (Que equivale al 100%),
correspondientes a las personas entre 25 y 65 afios pertenecientes a los estratos
3-4-5y 6.

Tenemos la poblacion que actualmente consume bombillos LED, que son 913.156
personas, que equivalen al 51.16% de nuestra poblacion objetivo. Este porcentaje
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lo hayamos dividiendo la poblacion que consume bombillos (913.156) entre el total
de nuestra poblacion objetivo (1.784.861).

Tenemos la poblacion que actualmente NO consume bombillos LED, que son
871.704. Este resultado se extrae tomando nuestra poblacion objetivo y restandole
la poblacién que actualmente consume bombillos LED (1.784.861 — 913.156). De
igual forma, estas 871.704 personas equivalen al 48.84% de la poblacién objetivo.
El porcentaje se extrae dividiendo la poblacion que NO consume bombillos LED
entre la poblacion objetivo (871.704 / 1.784.861).

Tabla 78. Poblacion que consume o no bombillos LED

N° personas Valor Porcentual
g(é\?lé%ggl\l 1.784.861 100%
Egr?sliﬁoenbic;ubeil:lg: LED 913.156 51,16%
consume bombilos L£D | 871704 48,84%

Fuente: Los autores 2014

Al haber recopilado estos datos, se extrae la DEMANDA POTENCIAL, utilizando la
formula Q=npq, donde Q=Demanda potencial; n=compradores posibles; p=precio
del producto y g=consumo per cépita del producto. Usando esta formula, vamos a
calcular el pronéstico de ventas para los 3 primeros meses de operaciones. Esto lo
realizamos, al determinar hacia qué poblacién nos vamos a dirigir en cada uno de
los 3 primeros meses.

MES 1: Nos vamos a dirigir y enfocar en la poblacion que actualmente NO
consume bombillos LED. (871.704 personas)

MES 2: Nos vamos a dirigir en la poblacion que actualmente consume bombillos
LED. (913.156 personas)

MES 3: Nos vamos a dirigir a la poblacion objetivo total. (1.784.861 personas)

Basandonos en lo anteriormente dicho, se proceden a calcular las demandas
potenciales de los 3 primeros meses.

MES 1: Q=npq
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Q= 871.704 x 35.575 x 2
Q= 56.791.528.003

Este procedimiento se realiza para los otros 2 meses, reemplazando el valor “n” en
cada uno con su cifra correspondiente.

MES 2= 59.492.138.035

MES 3= 116.283.666.038

Tabla 29. Demandas potenciales

POBLACION QUE

NO CONSUME
BOMBILLOS LED
(MES 1)
PDOETME'?‘\:\(I:IID:‘L Q=npq 56.791.528.003

Q Demanda Potencial
Compradores

n posibles (Poblacién 871.704
objetivo)

p precio del producto 32.575

q consumo per capita 5
del producto

POBLACION QUE

CONSUME
BOMBILLOS LED
(MES 2)
PDOETI\/L:'?‘\:\(I:IID:‘L Q=npq 59.492.138.035
Q Demanda Potencial
Compradores
n posibles (Poblacién 913.156,38
objetivo)
p precio del producto 32.575
consumo per capita
q del producto 2

POBLACION TOTAL
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(MES 3)
P[z)ETNIIE?\II\(l:[I):L Q=npq $ 116.283.666.038

0 Demanda
Potencial
Compradores
posibles

n (Poblacién 1.784.861
objetivo)

p precio del producto | $ 32.575
consumo per 5

9 capita del producto

Fuente: Los autores con informacidn recopilada de BURBANO, Antonio J, Costos y presupuestos,
Editorial Alfa omega, 22 edicion 2006

Hemos calculado la demanda potencial de los 3 primeros meses. Ahora,
procedemos a calcular el pronostico de ventas, el cual se calcula determinando el
porcentaje de la demanda potencial que se pretende captar. En este caso, se
determin6 que en los 3 primeros meses, la empresa se enfocara en captar el 45%
de la demanda potencial. Asi, multiplicamos este porcentaje por cada uno de los 3
valores de demanda potencial, y hallamos el pronéstico de ventas de los primeros
3 meses.

DEMANDA POTENCIAL MES 1: 56.791.528.003
PRONOSTICO DE VENTAS MES 1: 56.791.528.003 x 45% = $25.556.187.601

DEMANDA POTENCIAL MES 2: 59.492.138.035
PRONOSTICO DE VENTAS MES 2: 59.492.138.035x 45% = $26.771.462.116

DEMANDA POTENCIAL MES 3: 116.283.666.038
PRONOSTICO DE VENTAS MES 3: 116.283.666.038 x 45% = $52.327.649.717
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Tabla 30. Pronostico de ventas 3 primeros meses

PRONOSTICO DE VENTAS (3 PRIMEROS MESES)

Mes Enfoque Venta esperada

Personas que NO

1 consumen $ 25.556.187.601
bombillos LED
Personas que

2 consumen $ 26.771.462.116
bombillos LED

3 Poblacion total $ 52.327.649.717

Fuente: Los autores con informacién recopilada de JOBBER, David, Administracion de ventas,
Editorial Pearson educacién, 2011.

Al tener el pronéstico de ventas de los primeros 3 meses, vamos a calcular el
pronostico de los siguientes 9 meses para completar el pronéstico del primer afo.
Para hacer esto, se utilizé el método de los minimos cuadrados?®, el cual consta
de la siguiente formula:

y=a+ bx

Donde=

a=(>y-b>x)/N

b= (N2xy - 2x3y) / (N2x* - (2x7))

Y el crecimiento por periodo es:

c = (b(n)y Xy

%5 SIPPER, Daniel, Planeacion y control de la produccién (Ed. Mc Graw Hill 1998)
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Procedemos a realizar las operaciones para calcular los valores X, Y, X?, Y2, XY.
Teniendo en cuenta que X son los periodos (En este caso los meses) y son las
ventas historicas (En este caso, las ventas de los 3 primeros meses), obtenemos
entonces la siguiente tabla:

Tabla 31. Minimos cuadrados

X Y X2 Y? XY

1 25.556.187.601 1 653.118.724.713.814.000.000 25.556.187.601

2 26.771.462.116 4 716.711.183.811.273.000.000 53.542.924.231

3 52.327.649.717 9 2.738.182.924.904.920.000.000 156.982.949.151

> 6 | 104.655.299.434 | 14 4.108.012.833.430.010.000.000 236.082.060.984

Fuente: Los autores con informacion recopilada de SIPPER, Daniel, Planeacion y control de la
produccién (Ed. Mc Graw Hill 1998)

Al tener los valores X, Y, X2, Y2, XY, y sabiendo que N es el valor del periodo mas
reciente, procedemos a reemplazarlos en las formulas para hallar los valores de a
y b:

b= (N2Xy - 3x3y) / (N2X* - (3x)?)
b= (3 (236.082.060.984) — (6) (104.655.299.434)) / ((3) (14)) — (6)?)
b= 13.385.731.058

a=(Qy-bXx)/N
a= (104.655.299.434 - (13.385.731.058) (6)) /3
a=8.113.637.696

Ahora, reemplazamos los valores de a y b en la férmula de minimos cuadrados:

y =a+ bx
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y = 8.113.637.696 + 13.385.731.058 (x)

Donde x es el periodo del cual queremos calcular el prondstico de ventas. Para
esto, vamos a calcular el pronéstico de ventas del mes 4 hasta el mes 12. Esto lo
hacemos, reemplazando estos periodos en x

PRONOSTICO VENTAS MES 4

y =8.113.637.696 + 13.385.731.058 (4)
= 61.656.561.927

PRONOSTICO VENTAS MES 5

y = 8.113.637.696 + 13.385.731.058 (5)
=75.042.292.985

PRONOSTICO VENTAS MES 6

y =8.113.637.696 + 13.385.731.058 (6)
=88.428.024.043

PRONOSTICO VENTAS MES 7

y =8.113.637.696 + 13.385.731.058 (7)
=101.813.755.101

Esto lo hacemos con cada periodo hasta el mes 12. Y obtendremos de esta forma
la proyeccion de ventas de la empresa para los primeros 12 meses.

Nota: Como las ventas iniciardn en abril, un mes después del inicio de la
produccion, siempre que nos refiramos a ventas, se tomara a abril como MES 1.

Tabla 32. Pronostico de ventas primer afio

PRONOSTICO DE VENTAS ANO 1
MES VENTAS ESPERADAS
25.556.187.601
26.771.462.116
52.327.649.717

WIN |-
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4 61.656.561.927
5 75.042.292.985
6 88.428.024.043
7
8
9

101.813.755.101
115.199.486.158
128.585.217.216

10 141.970.948.274
11 155.356.679.332
12 168.742.410.390

Fuente: Los autores con informacion recopilada de SIPPER, Daniel, Planeacion y control de la
produccién (Ed. Mc Graw Hill 1998)

(Ver hoja de célculo llamada Proyeccion de Ventas).

2.17.6. Estado de resultados, flujo de caja y balance general. Los estados
financieros se han elaborado tomando como base todos los datos extraidos a lo
largo de este documento, tales como precio de venta, costo de venta, proyeccion
de ventas, inversion requerida, financiamiento, etc.

(Ver hoja de célculo llamada Estados Financieros)

2.17.7. Retorno sobre la inversion. Para calcular este indicador, se utiliz6 la
siguiente ecuacion:

ROI = ((Retorno esperado — Inversion Inicial) / Inversion Inicial) x 100

Como se explicé en puntos anteriores, la inversion inicial realizada por los socios
corresponde a $595.631.600. Por otra parte, se ha determinado que el Retorno de
la inversion esperado sera de un 0.015% del valor de la utilidad neta del primer
ano ($724.561.021.238, Dato extraido del Estado de Resultados), que
corresponde a $108.684.153. Finalmente, procedemos a reemplazar los datos en
la ecuacion.

ROI = ((108.684.153 — 595.631.600) / 595.631.600) x 100
ROI = 82.47
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De esta forma, se ha hallado el indicador del Retorno sobre la Inversion de la
empresa BOMBILED.

(Ver hoja de célculo llamada Retorno de Inversién).

2.17.8. Indicadores financieros. Los indicadores financieros que se han
calculado para BOMBILED son: indices de Liquidez, indices de Endeudamiento,
indices de Actividad e indices de Rentabilidad, cada uno hallado en base a la
informacion de los tres estados financieros elaborados (P y G, Flujo de Caja y
Balance General).

(Ver hoja de célculo llamada Indicadores Financieros).

2.17.9. Valor actual neto (VAN) — Tasa interna de retorno (TIR). Para
evaluar la rentabilidad del proyecto se utiliza dos herramientas financieras en este
caso el VAN; el cual es un indicador financiero que mide los flujos de los futuros
ingresos y egresos que tendra el proyecto, con el fin de determinar, si después de
descontar la inversién inicial, nos quedara alguna ganancia. Si el resultado es
positivo, el proyecto es viable., y el TIR; que es la tasa que iguala el VAN a cero
(0), es decir es la tasa de rentabilidad, producto de la reinversién de los flujos
netos de efectivo y se expresa en porcentaje. Si el TIR es mayor que la tasa de
descuento, el proyecto es viable pues se estima un rendimiento mayor al minimo
requerido.

Para hallar el valor actual neto se utilizo la siguiente formula:

-1+ 5 FNT
(1+in

VAN =

FNT = Flujo neto de efectivo proyectado
i= Tasa de descuento

n = Numero de periodo anual

Se utiliz6 8 numeros de periodos anuales, con una tasa de descuento del 10%.
En el periodo cero (0) la inversion inicial es de $595.631.600

Teniendo este dato se proyecta el flujo neto de efectivo de los ocho (8) periodos
anuales; los datos quedan de la siguiente manera:

121



Tabla 33. Flujo neto de efectivo proyectado anual

FLUJO NETO DE EFECTIVO
PROYECTADO
$ -595.631.600,00
$ 61.680.630,33
$ 149.156.948,46
$ 194.655.757,30
$ 242.919.115,77
$
$
$

PERIODOS ANUALES

291.817.491,97

285.903.168,00

238.252.640,00
$ 279.946.852,00
Fuente: Los autores con informacion recopilada de BURBANO, Antonio J, Costos y presupuestos,
Editorial Alfa omega, 22 edicién 2006

N[OOI~ |WINIFL O

Tabla 34. Valor actual neto (VAN)

No. FNE (L+i)n FNE/(1+i)n
0 $ -595.631.600,00 $ -595.631.600,00
1 $  61.680.630,33 1,10 $  56.073.300,31
2 $  149.156.948,46 1,21 $  123.270.205,34
3 $ 194.655.757,30 1,33 $  143.247.751,55
4 $ 242.919.115,77 1,46 $ 165.917.024,64
5 $ 291.817.491,97 1,61 $ 181.195.703,21
9 $ 285.903.168,00 1,77 $ 161.384.884,86
7 $ 238.252.640,00 1,95 $ 122.261.276,41
8 $ 279.946.852,00 2,14 $ 130.597.272,52

TOTAL | $  491.315.818,82

Fuente: Los autores con informacién recopilada de BURBANO, Antonio J, Costos y presupuestos,
Editorial Alfa omega, 22 edicion 2006

Tabla 35. Tasa interna de retorno (TIR)

Tasa de Descuento VAN
0% $ 1.148.701.003,85
5% $ 767.195.464,80
10% $ 491.315.818,82
15% $ 287.438.737,75
20% $ 133.768.567,88
25% $ 15.839.812,78
30% $ -76.157.715,35
35% $ -149.010.526,60
40% $ -207.500.170,40
45% $ -255.053.080,47
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50% $ -294.163.431,92
55% $ -326.673.414,87
60% $ -353.962.214,78

TIR= 25,7791%

Fuente: Los autores con informacién recopilada de BURBANO, Antonio J, Costos y presupuestos,
Editorial Alfa omega, 22 edicion 2006

Después de realizar los calculos el TIR arrojo un porcentaje de 25,7791% mayor a
la tasa de descuento, la cual es del 10%, esto nos indica que el proyecto es viable,
pues se estima un rendimiento mayor al minimo requerido.

(Ver hoja de célculo llamada TIR - VAN).
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3. ANALISIS DE RESULTADOS

3.1. CONCLUSIONES DEL PROYECTO

3.1.1. Conclusiones estudio de mercado. En base al analisis que se realiz6 en el
estudio de mercados (Capitulo 2) se puede concluir que la poblacién objetivo a la
gue nos vamos a dirigir es la apropiada para el producto que se quiere fabricar,
cuya segmentacion se realiz6 en base a la edad, nivel socioeconémico y perfil. De
igual forma, se concluye que el mercado en el que BOMBILED va a ingresar es
altamente competitivo, ya que cuenta con una gran cantidad de empresas
importadoras, productoras y distribuidoras de productos similares, las cuales
estan muy bien posicionadas en el mercado, con productos de alta calidad y a
precios competitivos, lo que nos obliga a ser mucho mas eficaces a la hora del
cumplimiento de objetivos y de la ejecucion de las actividades de mercadeo, pues
tendremos una alta competencia directa con estas compafias.

Por otra parte, se concluye que las personas de nuestra poblacién objetivo tienen
un nivel medio de conocimiento sobre bombillos con tecnologia LED, pues una
parte de ellos ha escuchado hablar de estos productos, pero no todos saben como
funciona o en qué consiste esa tecnologia. De igual forma, vemos que para ellos,
es muy importante adquirir ese tipo de productos ya que estaran contribuyendo al
cuidado del medio ambiente, al mismo tiempo que ahorran energia y dinero.

Asimismo, concluimos que la fecha seleccionada para el lanzamiento de las
actividades comerciales y de nuestros productos es la apropiada, pues esta
directamente relacionada con uno de nuestros principios, que es el cuidado del
medio ambiente, por lo que la apertura de nuestro punto de venta, que sera el 22
de abril, dia de la tierra, es una fecha bastante representativa para los
consumidores, lo cual nos permitira realizar nuevos tipo de campafas publicitarias
y sociales como aniversario, relacionado con esta fecha especial.

Concluimos también que las actividades de marketing mix (Producto, Precio, Plaza
y Promocion) a realizar, estan acorde con el funcionamiento de la empresa, sus
clientes y su modo operacional, pues estrategias y atributos diferenciales como la
ejecucion de campafas sociales y publicitarias en determinadas fechas
involucrando a los consumidores; fabricar los productos en el pais, entrando al
mercado con un precio bajo, asequible para el consumidor, pero al mismo tiempo
competitivo; el modelo de nuestra cadena de distribucion, contando con un punto
de venta propio especializado y la definicion de nuestro producto inicial, nos
permitiran posicionarnos como una marca que se preocupa por el cuidado con el
medio ambiente, asi como también porque nuestros clientes ahorren dinero y
energia, brindandoles productos de excelente calidad.
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3.1.2. Conclusiones estudio técnico. De acuerdo al andlisis realizado en el
estudio técnico (Capitulo 3) se puede concluir que el modelo que BOMBILED
adoptara para la distribucion de sus productos, mediante tres canales de
distribucion (Mayoristas, Minoristas y Punto de venta propio), es el indicado, ya
que permite un efectivo abastecimiento de la demanda, permitiendo a los
consumidores tener disponibilidad de nuestros productos en todo momento y en
diferentes tipos de establecimientos comerciales.

Concluimos que, el hecho de tener un establecimiento Unicamente para labores
administrativas y ventas (Punto de venta) y otro Unicamente para procesos
administrativos y de produccion (Fabrica) les brinda una comodidad en cuanto a
espacio, tanto a nuestros empleados para la fabricacion de los productos, como a
los clientes en el momento de la compra en el punto de venta.

Se concluye que el tamafo seleccionado para el punto de venta y la fabrica, son
los apropiados, ya que permiten realizar una efectiva gestion administrativa y de
ventas, como también una cémoda y eficiente produccion de los bombillos,
respectivamente.

Teniendo en cuenta los insumos requeridos para la elaboracion de nuestro
producto inicial (Bombillo LED de 15w) y el costo de venta unitario calculado, que
es de $29.614, se concluye que éste serd uno de los costos de fabricacion mas
econdémicos en el mercado, permitiendo asi, tener un precio de venta igualmente
bajo.

Concluimos también que el diverso numero de proveedores de insumos a
seleccionar, minimiza el riesgo de interrupcion en la fabricacién de los productos,
en caso que alguno de ellos no cumpla con lo acordado.

De igual forma, la maquinaria seleccionada, permite a BOMBILED realizar una
eficiente distribucion de inventario dentro de la fabrica, asi como llevar a cabo un
excelente control de calidad de nuestros productos.

Teniendo en cuenta el nimero de operarios generales a contratar, quienes seran
los encargados de la fabricacién de los bombillos, y teniendo en cuenta el nimero
de unidades que entre todos pueden fabricar en un mes (6.400), se concluye que
la produccion mensual sera alta, y garantizara una provision de inventario tanto a
las cadenas de distribucion como a nuestro punto de venta, y de esta forma, al
cliente final.

De acuerdo a la localizacién de nuestro punto de venta, las tiendas minoristas por
barrio y las cadenas mayoristas por sector de la ciudad, explicados en el punto
“Localizacidon”, se concluye que la ubicacion de cada uno de estos puntos directos
con el cliente, lograran cubrir el sector geografico de Bogota, que corresponde a
los niveles socioecondmicos en los cuales se encuentra nuestro mercado objetivo,
los cuales permitiran a éstos ultimos tener una diversa disponibilidad de puntos de
venta en los cuales puedan adquirir nuestros productos.
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Asimismo, se concluye que la ubicacién de nuestro punto de venta propio, que
sera en un sector estratégico, correspondiente a una zona de establecimientos
comerciales de venta de bombillos, permitira una alta concurrencia de clientes
potenciales a nuestra tienda.

3.1.3. Conclusiones estudio y analisis administrativo — juridico legal. Para este
estudio, se concluye que la Mision, Vision y Organigrama de BOMBILED, fueron
apropiadamente formulados, ya que incluyen los principios, objetivos y modo de
funcionamiento empresarial que la empresa pretende poner en practica al
momento de empezar a operar.

Concluimos que la eleccion de tres principales departamentos (Produccién,
Mercadeo y Administrativo), y dos areas (Gerencia y Punto de Venta) permite una
mejor organizacion y control de los procesos fundamentales de la empresa, asi
como el ahorro en costos salariales.

Después de determinar y clasificar cada uno de los cargos laborales en los
respectivos departamentos y areas, se concluye que el nimero de empleados con
los que BOMBILED contara, por lo menos durante su primera afio, sera de 31
personas, las cuales tendran su respectivo salario mensual fijo, todas las garantias
laborales, como salud, pensiones y cesantias, prestaciones, prima, vacaciones y
demas, al igual que un contrato laboral, y seran los encargados del funcionamiento
de la empresa en todas sus areas, cumpliendo determinados objetivos.

Se concluye que el tipo de sociedad seleccionado para BOMBILED, que sera
Sociedad Limitada, es el apropiado, teniendo en cuenta el nimero de personas
que se quieren involucrar en la constitucion del negocio, asi como los intereses
economicos de cada uno de los socios.

3.1.4. Conclusiones estudio financiero. Se concluye que la inversion requerida
para el inicio del negocio, de acuerdo al capital de trabajo, gastos pre-operativos y
a los activos fijos de la empresa, es el apropiado para las operaciones de la
empresa hasta el momento de iniciar las ventas y obtener utilidades propias.

También, concluimos que la forma en la que se obtendra la inversion requerida, a
través de los socios, entidades gubernamentales y entidades bancarias, permite
una mayor accesibilidad a cada uno de estos modos de financiacién, reduciendo el
monto requerido para cada parte.

El precio de venta al publico de nuestro producto inicial, bombillo LED de 15w,
serd uno de los mas bajos del mercado para este tipo de productos, al mismo
tiempo, que la empresa podra obtener una utilidad del 10% sobre éste.
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De acuerdo al proceso realizado para el calculo del pronéstico de ventas de los
primeros 12 meses, se concluye que las ventas esperadas por mes seran muy
positivas, logrando superar el nimero de unidades vendidas y la cuota de dinero
para cumplir con el punto de equilibrio de la empresa.

De acuerdo a la elaboracion del estado de resultados (PYG), se concluye que la
utilidad neta mensual de BOMBILED sera altamente positiva, y aumentara entre
un 5% y un 10% cada periodo, exceptuando el primer mes (Marzo) en el que la
utilidad sera negativa, pues en este mes aun no se habra iniciado con el proceso
de comercializacién de los productos.

Se concluye que, al analizar el flujo de caja elaborado, las ventas mensuales de
los productos permitiran obtener en todos los periodos del primer afio una cifra
positiva la cual también incrementara para cada mes. También, habra una cifra
positiva en el mes 1, pese a que no se realizaran ventas en este periodo, todos los
egresos serdn cubiertos por la inversion inicial de socios y entidades
gubernamentales y bancarias.

De acuerdo al Balance General, se concluye que para cada mes, durante el primer
afo, los activos tendran un valor exactamente igual al de la sumatoria de pasivos y
patrimonio, lo que expresa que las cifras extraidas a lo largo del documento, y
expresadas en el estado de resultados y el flupo de caja concuerdan
perfectamente.

Teniendo en cuenta los datos de los tres estados financieros, se concluye que el
negocio tendra un indice de retorno de la inversion bastante positivo, que sera del
82.47%.

De acuerdo a los indices de liquidez, endeudamiento, actividad y rentabilidad
utilizados para el analisis de las cifras obtenidas, se concluye que el negocio
tendra unos indicadores financieros bastante favorables durante el primer afio de
operaciones, exceptuando el primer periodo, correspondiente a marzo (Mes 1),
puesto que como se menciona anteriormente, en este mes aun no se habran
iniciado las ventas, por lo que al realizar las formulas correspondientes, en
muchos de estos indicadores, no habra resultado.

3.2. FACTIBILIDAD DE LA EMPRESA

De acuerdo al andlisis y conclusiones realizadas por los cuatro estudios, se
concluye finalmente que el proyecto para la realizacion de una empresa
productora y distribuidora de productos de iluminacion para el hogar en Bogota es
totalmente factible. EI mercado de los productos de iluminacion es bastante alto, y
al trabajar bajo los principios de cuidado del medio ambiente, durabilidad del
producto y ahorro de energia, siendo también pioneros en la realizacion de
campafias relacionadas con el medio ambiente, BOMBILED podra posicionarse
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eficazmente en la mente de los consumidores, por encima de la competencia. Esto
brinda la posibilidad de diversificar los canales de distribucion para entregar los
productos al cliente, garantizando disponibilidad de inventario, al tener también un
alto numero de produccion mensual, logrando cubrir casi la totalidad del sector
geografico de la ciudad en el que se encuentra nuestro mercado objetivo. De esta
forma, es posible constituir la empresa con un namero minimo de personal, el cual
se encargara de mantener a la organizacion realizando sus operaciones
fundamentales, logrando asi cumplir con las ventas de cada mes, proporcionando
una utilidad y un flujo de efectivo muy favorable durante cada periodo, los cuales
permitiran a la compafia mantenerse en el mercado por lo menos durante un afo,
y al final de éste, tener la posibilidad de aumentar el nimero de puntos de venta
propios, aumentar el portafolio de productos y penetrar mercados de otras
ciudades, y poder lograr expandirse en el territorio nacional, incrementando de
esta forma, las ganancias de la empresa y su reconocimiento y posicionamiento
en el mercado.
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ANEXO A. PREGUNTAS ABIERTAS ENTREVISTA A PROFUNDIDAD.

ESTUDIO PARA IDENTIFICAR EL GRADO DE ACEPTACION DE UN BOMBILLO
PARA EL HOGAR BAJO EL CONCEPTO DE TECNOLOGIA LED.

Nombre:
Edad:
Sexo:

Buenos dias/tardes. Soy estudiante de la Universidad Libre y le agradezco por
concederme la oportunidad de realizarle esta entrevista.

1. ¢Cudl seria su opinion sobre un producto en el mercado que sea para el
uso en el hogar, y que al mismo tiempo no perjudique el medio ambiente, le
ayude a ahorrar energia y tenga un largo tiempo de vida util?

2. De1ab, siendo 5 el mas importante y 1 el menos importante. ¢ Qué tan
importante es adquirir productos cuyo uso sea cuidadoso con el medio
ambiente?

3. ¢Cuadles cree usted que son los electrodomésticos o articulos utilizados en
el hogar que generan una mayor contaminacion, enfocada al Calentamiento
Global?

4. ¢Qué tipo de bombillos utiliza actualmente en su hogar?

5. ¢Cada cuanto tiempo compra usted bombillos para su hogar?

6. ¢Conoce usted o ha oido nombrar los productos llamados Bombillos LED?
(EXPLICACION EN CASO DE RESPUESTA NEGATIVA)

7. ¢Estaria usted dispuesto a adquirir un bombillo LED para su hogar,
reemplazando los que actualmente utiliza?

8. ¢Cuanto dinero estaria dispuesto a pagar por un bombillo LED para su
hogar?

9. ¢Qué cantidad de bombillos LED estaria dispuesto a adquirir para usarlos
en su hogar?

10. ¢ En cuales sitios preferiria usted encontrar disponible los bombillos LED
para comprarlos?

MUCHAS GRACIAS POR SU TIEMPO
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ANEXO B. ANALISIS DE LA INVESTIGACION

CUESTIONARIO 322 TOTAL DE ENCUESTAS

1. ¢Cual seria su opinidn sobre un producto en el mercado que sea para el
uso en el hogar, y que al mismo tiempo no perjudique el medio ambiente, le
ayude a ahorrar energia y tenga un largo tiempo de vida util?

25-30 31-49 50-65

Seria muy util 21 35 26
Me gustaria tenerlo 15 41 22
No m(_alllama la 10 15 16
atencion

Se ve interesante 8 18 14
Debe ser costoso 17 30 19
Otras opiniones 3 9 3

M seria muy util

B me gustaria tenerlo

® no me llama la atencion

B se ve interesante
B debe ser costoso

W otras opiniones

25-30 31-49 50-65

2. De 1 ab, siendo 5 el mas importante y 1 el menos importante. ¢ Qué tan
importante es adquirir productos cuyo uso sea cuidadoso con el medio
ambiente?
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25-30 % 31-49 % 50-56 %
1 0 0% 0 0% 0 0%
2 0 0% 3 2% 0 0%
3 12 16% 23 16% 15 15%
4 25 34% 49 33% 33 33%
5 37 50% 73 49% 52 52%
74 148 100
w1
m2
re 3
4 m4
"5

Global?

25-30 | 31-49 50-65

Televisor 5 9 6
Nevera 11 24 13
Lavadora 10 19 9
Horno 23 51 31
microondas

Ducha 21 42 36
eléctrica

Computador 4 3 5

134

3. ¢Cuales cree usted que son los electrodomésticos o articulos utilizados en
el hogar que generan una mayor contaminacion, enfocada al Calentamiento




60

50-65

M Televisor

B Nevera

M Lavadora

W Horno microondas
M Ducha electrica

W computador

4. ¢Qué tipo de bombillos utiliza actualmente en su hogar?

25-30 | 31-49 50-65
Bombillo 19 31 30
incandescentes
Bombillo ahorrador 48 97 60
Bombillo tubo 7 12 10
fluorescente
120
100 B Bombillo incandescentes
80
60 H Bombillo ahorrador
40
20 - = Bombillo tubo
fluorescente
0 .
25-30 31-49 50-65
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30%

20%

10%

0%

25-30

31-49

50-56

B cada 3 meses
I cada 6 meses

B mas de 6 meses

5. ¢Cada cuanto tiempo compra usted bombillos para su hogar?
25-30 % 31-49 % 50-65 %
cada mes 5 7% 6 4% 5 5%
cada 3 meses 11 15% 10 7% 9 9%
cada 6 meses 21 28% 55 37% 33 33%
mas de 6 37 | 50% | 77 52% | 53 53%
meses
74 148 100

60%

50%

40% M cada mes

6. ¢Conoce usted o ha oido nombrar los productos llamados Bombillos LED?

(EXPLICACION EN CASO DE RESPUESTA NEGATIVA)

25-30 % 31-49 % 50-65 %
SI 42 57% 66 45% 37 37%
NO 32 43% 82 55% 63 63%
74 148 100
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80%

60%
40% -

20% -

0% -
25-30

31-49

50-56

m Sl
HNO

7. ¢Estaria usted dispuesto a adquirir un bombillo LED para su hogar,
reemplazando los que actualmente utiliza?

25-30 % 31-49 % 50-65 %
Sl 55 74% 101 68% 59 59%
NO 19 26% 47 32% 41 41%
74 148 100

100%
80%
60%
40%
20%

0% -

25-30

31-49

50-65

HNO
m Sl

8. ¢Cuanto dinero estaria dispuesto a pagar por un bombillo LED para su

hogar?
25-30 | % 31-49 % | 50-65 %
Menos de $10000 7 9% 14 9% 11 11%
$10000 - $20000 15 | 20% 30 20% 20 20%
$20000 - $30000 23 | 31% 39 26% 33 33%
$30000 - $40000 20 | 27% 47 32% 32 32%
Mas de $40000 9 12% 18 12% 4 4%
74 148 100
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35% -
30% ® Menos de $10000
25% -

> = $10000 - $20000
20% -
15% A = $20000 - $30000
10% - = $30000 - $40000

5% 1 = Mas de $40000
0% : : .
25-30 31-49 50-65

9. ¢Qué cantidad de bombillos LED estaria dispuesto a adquirir para usarlos
en su hogar?

25-30 % 31-49 % 50-65 %
Dos 8 11% 14 9% 12 12%
Tres 13 18% 28 19% 16 16%
Cuatro 17 23% 34 23% 27 27%
Cinco 21 28% 39 26% 27 27%
Mas de Seis 15 20% 33 22% 18 18%
74 148 100
30% -
25% H Dos
20% - B Tres
15% - m Cuatro
10% - ® Cinco
5% ® Mas de Seis
0% T T f
25-30 31-49 50-65
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10. ¢ En cuales sitios preferiria usted encontrar disponible los bombillos LED
para comprarlos?

25-30 | 31-49 | 50-65
Supermercado de barrio| 14 31 25
Hipermercados de 44 69 18
cadena
Almacenes
especializados 4 19 16
Internet 10 17 8
Otros 2 12 13
70 - B Supermercado de barrio
60 -
B Hipermercados de
50 A
cadena
40  Almacenes
30 A especializados
20 - B Internet
10 -
0 : : . H Otros
25-30 31-49 50-65
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ANEXO C. PLANO PUNTO DE VENTA BOMBILED

PLANO PUNTO DE VENTA BOMBILED
AREA: 200m?2
ESCALA: 1:100
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CONVENCIONES:

A: CAJA.

B: MESAS DE ATENCION AL CLIENTE — ASESORES.

C: VITRIAS, ESTANTERIAS Y LINEALES DE PRODUCTO.

D: VALLAS CON INFORMACION SOBRE PRODUCTO Y CUIDADO AMBIENTAL.
E: OFICINA DEPARTAMENTO DE MERCADEO.

F: OFICINA DEPARTAMENTO ADMINISTRATIVO.

G: SALA DE ALMUERZO (EMPLEADOS).

H: FOTOCOPIADORA-IMPRESORA

l: PUERTA DE ENTRADA.

B : 'URODE DIVISION INTERNOS
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