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INTRODUCCION

Es a través de la realizacion de este tipo de esfuerzo investigativo como se puede

buscar obtener un proyecto de excelencia posibilitando la ampliacion de una unidad de

negocios como la elaboracion de motores eléctricos, donde se demanda para el alcance de

este propdsito un alto grado de preparacion pericial y profesional acorde a la actualizacién

con las exigencias del mercado regional y aun global y este negocio satisface esa expectativa,

porque ha permitido la obtencion de ingresos adicionales mediante este modelo de negocio.

Para este logro fue pertinente la validacion de la factibilidad de una empresa de fabricaciéon
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(montaje y ensamble) de motores eléctricos, en donde el inicio de operaciones fue
inicialmente en Cali, conociendo como se proyecta su funcionalidad, requisitos requeridos
para su operacion, acto seguido se realizd una muestra de encuesta a un nimero determinado
de personas para segmentar el deseo de consumo de tales productos en la busqueda del
pretexto valido, explorando el mercado electronico con el objeto exclusivo de mejora e
implementacion de este meritorio propdsito y por ende posicionandose como un aporte de
empleo en el Pais.

Por lo tanto, la finalidad de este proyecto es conseguir que las redes de informacion
establecidas como el caso del internet, y que han actualizado al mundo, acercando a la
sociedad con las comunicaciones, generen un cambio a las actividades actuales y al cometido
del presente negocio. Ya que el enfoque de nueva tecnologia acerca a las personas con el
mundo global, con cada nuevo desarrollo tecnologico de redes busca atraer la mirada de las
personas de sectores de necesidad hacia mercados que tienen la oportunidad de satisfacer del
interés con productos bienes o servicios que se han masificado en la medida que atendiendo
en buena medida el deseo del sector de los consumidores. Siendo bien conocido que el
internet es el sitio con mayor oportunidad de difusion de la informacion para alcanzar nuevos
mercados electronicos ademas de poder promover la fuente de publicidad y crecimiento para
nuevas marcas y/o posicionamiento para las ya existentes, cuyo fin es el encaminar los
esfuerzos de nuevos emprendedores hacia los consumidores, productores y proveedores.
Como también el objeto del proyecto es conocer a partir de la informacion de referencia si el
proyecto es 0 no viable y si se pueden emprender cefiido a las normas y requisitos requeridos
en Colombia para que opere una empresa de esta naturaleza y con el soporte del concurso del

Comercio Electrénico y establecido sujeto de acuerdo a la normatividad.



12

1. Planteamiento de Investigacion

1.1 Planteamiento del Problema

Se parte de la idea inicial de un nuevo proyecto a partir de la actividad desarrollada desde
hace mas de doce afios en el sector de servicios eléctricos, como idea de emprendimiento que
como producto del interés que tiene la directiva por incrementar la rentabilidad del negocio
se ha generado la idea de crear una unidad de negocios definido en la elaboracion de motores
monoféasicos y trifasicos de alta eficiencia, basado en la tecnologia inteligente para su
sostenibilidad dentro del mercado, a través del e’comerce para satisfacer la demanda de un
producto de alta calidad con precios economicos de los sectores econdmicos; industrial,
comercial y de servicios que existen al interior de la comuna 8 de la ciudad de Cali, teniendo
en cuenta que en este sector productivo existe una competencia monopolista, ya que su
fabricacion resulta a gastos y costos de alto alcance econdémico conforme a la demanda
requerida denotada por un mercado competitivo, con un crecimiento acelerado y con una
tendencia moderna, para el logro de maximizar sus presupuestos financieros. Por lo tanto
para la toma de decision por parte de la directiva requiere definir la factibilidad de llevar a
cabo esta idea de negocio y que de ser viable o no, cuales serian estas oportunidades de
crecimiento, sin que este propésito no afecte tanto el presupuesto para el inversionista

interesado en esta modalidad de negocio.
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Asi mismo de la anotacion anterior se sintetizan dos variables definidas a saber; La
primera variable consiste en la dificultad de acceder en un mercado competitivo con precios
econdmicos a nivel de la manufactura de motores eléctricos. Segunda variable se trata de la
necesidad de visualizar la factibilidad de la creacion de una unidad de negocios de
elaboracién y de ensamblaje de un motor trifasico con alto rendimiento y con precios
reducidos al del mercado para los clientes en este mercado objetivo, principalmente el

participante en la comuna 8 de la ciudad de Cali.

1.2 Formulacion del problema

¢Cudl es el estudio de factibilidad para la elaboracién de motores eléctricos a nivel

industria en la comuna 8 de la ciudad de Cali?

1.3 Sistematizacion del problema

1. ¢cual es el mercado objetivo de los productos eléctricos en la comuna 8 de la

ciudad de Cali?.

2. ¢Como realizar el estudio técnico para el desarrollo de la empresa MOTORES
ELECTRICOS S.A.S que elabora productos eléctricos en la comuna8 de la ciudad de

Cali?.

3. ¢Cuéles son los factores legales y administrativos que se deben tener en cuenta para
ejecutar el proyecto MOTORES ELECTRICOS S.A.S que elabora productos eléctricos en

la comuna8 de la ciudad de Cali?.
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4. icudl es el disefio para implementar la estructura economica y financiera del
proyecto MOTORES ELECTRICOS S.A.S que elabora productos eléctricos en la comuna
8 de la ciudad de Cali, 2019 — 20207

2. OBJETIVOS

2.1 Objetivo general

Realizar un estudio de Factibilidad para la elaboracion de motores eléctricos a nivel
industria ubicada en la comuna 8 de la Ciudad de Cali.

2.2 Objetivos especificos

2.2.1. Definir el mercado para la creacién de una unidad de negocios de elaboracion de
motores eléctricos a nivel industria de la Comuna 8 en la ciudad de Cali.

2.2.2. Realizar el estudio técnico para la elaboracion de motores eléctricos a nivel industria
de la Comuna 8 en la ciudad de Cali.

2.2.3. Establecer la estructura organizacional y legal para la elaboracion de motores
eléctricos a nivel industria de la Comuna 8 en la ciudad de Cali.

2.2.4. Elaborar el estudio financiero para la elaboracion de motores eléctricos a nivel

industria de la Comuna 8 en la ciudad de Cali.
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3. JUSTIFICACION

3.1 La marca propia ha venido creciendo en el mercado a nivel de la industria de

eléctricos y el consumidor final encuentra buenos precios.

Las marcas propias han adquirido en el mundo cada vez mas fuerza pues facilitan e
incrementan la diversidad de productos en el mercado. En un comienzo estaban asociadas a
factores econdmicos (bajos precios) y de calidad (baja calidad); en la actualidad son de igual
calidad y en algunas ocasiones son mejores que las marcas lideres en el mercado.

Las marcas propias en Colombia han conquistado un porcentaje incipiente pero
representativo del mercado, que seguramente se incrementara para superar el 16% del mismo
con que contaban en 2011; esto aunque todavia las marcas propias con valor innovador son
muy pocas. Existe una fusion de las funciones del nombre comercial y las marcas propias, ya
que mediante los productos de las marcas propias se relaciona al empresario en el mercado y
se identifica a sus productos y servicios en el mismo.

A la luz del derecho de la propiedad industrial las marcas propias genéricas y de
imitacion realizan una fusion de las funciones que ostentan las marcas y los nombres
comerciales, mientras que respecto del derecho del consumo no existe una confusion para el
consumidor. Conforme el derecho de la propiedad industrial las marcas propias premium y de

valor innovador no se genera una fusion de las funciones que ostentan las marcas y los
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nombres comerciales. Mientras que con respecto al derecho del consumidor si existiria una
aparente confusion del consumidor, pues no se identifica claramente quién es el productor y
quién es el distribuidor en dichos productos.

Las marcas propias intensifican la competencia a favor del consumidor al tener este
ultimo mas opciones en el mercado; ademas, lejos de disminuir la innovacion, obligan a los
productores de marcas comerciales a intensificar esta, ya que de lo contrario el consumidor
no estaria dispuesto a pagar los diferenciales de precios existentes. Es importante destacar
que el Estatuto del Consumidor crea un régimen de responsabilidad por productos
defectuosos haciendo responsable de manera solidaria al productor y el proveedor, sin
perjuicio de las acciones a que haya lugar. Igualmente se establece una presuncion, en el
sentido de que cuando no se indique expresamente el productor, se presume como tal a quien

coloque su nombre, marca o cualquier otro signo o distintivo en el producto.

3.2 Incremento de rentabilidad de productos y servicios eléctricos.

El Margen de ganancia bruta se aplica a un producto o linea especifica en vez de a un
negocio completo. Calcular este margen ayuda a la compania a determinar el precio, ya que
una ganancia bruta baja puede significar que la compafiia debe cobrar mas para que valga la
pena vender sus productos.

Este margen calcula la diferencia entre los ingresos totales de una compafia o venta de
sus productos y servicios, y los costos de la produccion y venta de los mismos, denominados
también como costos de bienes o costos de ventas. Se calcula restando el costo de los bienes

de las ganancias netas, se divide el resultado y ese serd el porcentaje.
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En sintesis el Margen de ganancia neta expresa la rentabilidad de todo el negocio.
Demostrada en porcentaje, mientras mas alto el niimero, mas rentable es la compaiiia.
Cuando el margen de ganancia es bajo puede indicar que existe un problema que interfiere
con el potencial de rentabilidad, incluyendo altos gastos innecesarios, problemas de
productividad o problemas de gestion.

Es el total de ingresos de una compaiiia después de restar todos sus gastos de las ventas
totales. Estos pueden representar comisiones por ventas, impuestos, inversion en publicidad y
marketing, partidas para la investigacion y el desarrollo, honorarios legales y contables,
costos administrativos generales y otros egresos no relacionados directamente con la
fabricacion de los productos.

El margen de contribucion de la empresa se calcula dividiendo el ingreso neto de la
compaiia (la ganancia después de los gastos es deducida del ingreso bruto) entre las ventas
totales, luego multiplica el resultado por 100 para obtener el porcentaje.

Ejemplo: las ventas brutas son 150.000 y los gastos son 75.000. Eso significa que el
ingreso neto es de 75.000. Se divide ese nimero entre las ganancias brutas, 75.000 dividido
entre 150.000 para obtener 50. Y finalmente, se multiplica 50 por 100 dando como resultado

50%, que seria el margen de ganancia neta. (Anselmo, 2016)

3.3 La factibilidad de elaboracion de productos eléctricos genera satisfaccion de los

clientes con un servicio mas completo.

“En este orden de ideas, con la constitucion y montaje de un taller de mecénica

eléctrica especializado, dotado de un talento humano altamente comprometido, con



18

principios de calidad, eficiencia, celeridad, productividad, competitividad y valores de
honestidad, seriedad y cumplimiento, se buscard penetrar rapidamente en un mercado en el
cual, los clientes o usuarios de sus servicios, se encuentran insatisfechos por el servicio y
post-servicio recibido.

De igual manera, en el proyecto planteado T.D.M.A.C.I. S.A.S., se contempla la 6ptica
en que queda garantizada una estrategia politica definida asi; “la politica del servicio, con
una excelente atencion al cliente, permite entonces penetrar rapidamente en un subsector
economico, caracterizado por contar con un margen de competencia en crecimiento regular”.

(Adriana Harris Mercado, 2013).

3.4 Justificacion Personal

Como estudiante de Administracion de Empresas de la Universidad UNIAJC, se
selecciond el presente trabajo aplicado a la empresa de reparaciones de motores eléctricos,
debido a que permitié al investigador integrar los conocimientos adquiridos durante la carrera
para el disefio, planeacidn, gestidn, optimizacion y control del proceso de mercadeo que se va
a llevar a cabo en la empresa, involucrando recursos que contribuyan al mejoramiento de los
procesos de ventas de la empresa. Asi se logrd proporcionar un importante aporte a la
empresa que permita aumentar sus conocimientos y experiencia, ademas permitio al

investigador crecer como persona y profesional Gtil a la sociedad a la cual pertenece.
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4. Marco de Referencia

4.1. Marco Tedrico

En la actualidad la creacion de empresas o inclusion de nuevos procesos en una, se
debe con anterioridad planear una serie de estudios que permitan asegurar un cierto
porcentaje de éxito, segun lo anterior partiremos con la aplicacion del método de las cinco
“P” de Michael Porter.

El objetivo consiste en situar el producto o servicio adecuado ante los clientes
correspondientes, con el precio apropiado, a la hora y en el lugar pertinentes. La empresa
tiene determinado dirigir las ventas a comercializadoras o almacenes que tengan un
reconocimiento de calidad y rendimiento en el mercado del sector elaboracion de productos
eléctricos. Los clientes a los que se recurren en el mercado estan buscando un producto de
muy alta calidad y exclusividad en las marcas y que han sentido que estan adquiriendo un
producto con calidad en el rendimiento en el mercado. Para empezar el plan, hay que tener en
cuenta las cinco "P" del marketing: producto, precio, promocion punto de venta y personal o
post-venta. El analisis de Porter o la matriz de las 5 fuerzas de Porter, es un modelo
estratégico elaborado por el economista y profesor de la Harvard Business School. El autor
ademas nos proporciona un marco de reflexion estratégica para determinar la rentabilidad de
un sector especifico, con el fin de evaluar el valor y la proyeccién futura de empresas o

unidades de negocio que operan en dicho sector. (Porter, 2009).
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Teoria del emprendimiento

El autor Schumpeter al tratar sobre el emprendimiento plante6 la existencia del
desequilibrio dinamico, causado por el empresario innovador, y llam6 a las tareas que
realizan este tipo de empresarios “destruccion creativa”. Se destacd por sus investigaciones
sobre el ciclo econémico y por sus teorias sobre la importancia vital del emprendedor en
los negocios, demas se populariz6 el ya mencionado concepto de destruccion creativa, como
forma de describir el proceso de transformacion que acompafia a las innovaciones. El
principal aporte de Schumpeter es la concepcion ciclica e irregular del crecimiento
economico, desarrollada en 1911. Todos estos elementos intervienen en el crecimiento
economico irregular (JOSEPH A. SCHUMPETER, 1944).

Los emprendedores actuan como administradores y anticipan el lanzamiento y
crecimiento de su compaiiia. EI emprendimiento es el proceso mediante el cual un individuo
0 un equipo identifican una oportunidad de negocio y adquiere y despliega los recursos

requeridos para su explotacion.

Grafica 1. La Explotacion de las oportunidades de Emprendimiento
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Los cambios y el desequilibrio dinamico traidos por la innovacién del emprendimiento
son la norma en una economia saludable. EI economista vio el rol del emprendedor en la
economia como una “destruccion creativa"; lanzar innovaciones que simultineamente
destruyen viejas industrias. " (JOSEPH A. SCHUMPETER, 1944).

Muchos conocerén el libro "Pasion por emprender" escrito por Andy Freire. Es un
excelente libro donde Andy Freire (Cofundador de Officenet junto a Santiago Bilinkis)
cuenta un poco sus comienzos y expone su Vvision acerca del entrepreneurship. La pregunta
de relieve es; ;Qué es un emprendedor? ¢En qué consiste el entrepreneurship?.

En definitiva, hay dos definiciones méas conocidas:

» Un emprendedor es una persona que detecta una oportunidad y crea una organizacion (o
la adquiere o es parte de un grupo que lo hace) para encararla.

* El proceso emprendedor comprende todas las actividades relacionadas con detectar
oportunidades y crear organizaciones para concretarlas.

Esta motivacion nos da un grado de resistencia superior. La pasion es una
investidura especial, una armadura adicional que ayuda a aminorar las posibilidades de que
nuestro emprendimiento fracase. Si el emprendedor tiene un firme compromiso para mejorar
sus habilidades, no le bastara aprender la dimension técnica. Esta es necesaria pero no
suficiente; con ella serd “un emprendedor mas capacitado técnicamente, pero que es igual
que antes en el nacleo”. Lo que lo convertird realmente en un emprendedor mucho mejor es
desarrollar esas once condiciones: permitirse sofiar, asumir un papel de protagonista
continuamente dispuesto al aprendizaje y el trabajo interno, desarrollar su autoestima para
lograr mayor firmeza en sus decisiones, enamorarse con pasion de su proyecto y

comprometerse incondicionalmente con él, aprender a compartir con su equipo, tomar
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riesgos para lograr su independencia y, sobre todo, aprender a divertirse en el proceso de sus
propios aciertos y errores (Andy Freire, 2004).

En general, una idea de negocio aparece cuando una persona observa en el mercado la
posibilidad de desarrollar o introducir un producto o servicio que beneficie y genere un
rendimiento.

Grafica 2. Formulacion y Elaboracion del Proyecto

Solucién Inteligente al
Identificacion de Formulacidn y Definicidn planteamiento de un
Problemas o Necesidades del Problema Principal. problema: Idea de
Negocio.

Elemententos
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Formulacion y Evaluacién
de un proyecto : Andlisis
del estudio de mercado.
Aspectos Técnicos. Disefio y Ejecucidn del
Proyecto

Bien y/o Servicio.

Estudio Organizacional y
Legal.

Costos, Ingresos.

Evaluacion Econdmica,
Financiera.

Fuente: Formulacion y Elaboracion del Proyecto Cairo, Garcia, Cardenas.

Cabe mencionar conforme a lo manifestado por el autor Cairo que este tipo de
proyectos buscan mejorar y/o aprovechar una oportunidad de negocio, al igual que dar

respuesta a necesidades humanas, ya sean colectivas o individuales.

4.2 Marco Contextual

La comuna 8 se encuentra en el centro — nororiente de la ciudad. Limita por el sur con
la comuna 11 y por el sureste con la comuna 12; por el nororiente con la comuna 7; por el
norte con la comuna 4 y por el occidente con la comuna 9. (Ver Mapa 1-1). La comuna 8

cubre el 4,4% del area total del municipio de Santiago Cali con 526,7 hectareas. La comuna 8



4,6% del total de manzanas en toda la ciudad.

Grafica 3. Mapa de Ubicacion de la Comuna 8

Fuente: Departamento Administrativo de Planeacion Municipal

Grafica 4. Distribucion de las Unidades Econdmicas por Sector econémico en la

Comuna 8
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estd compuesta por 18 barrios. Por otro lado, esta comuna posee 635 manzanas, es decir el
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El censo Econémicos de 2005 nos permite caracterizar econdmicamente esta comuna.
El 7,5% de las unidades econdmicas de la ciudad se encontraban en el 2005 en esta comuna,
de las cuales 59,9% pertenecen al sector comercio, el 25% al de servicios y el del 15% al del

sector industria.

Viabilidad del Proyecto

Rodriguez Cairo, determina claramente que el objetivo de esta viabilidad es “lograr
que el proyecto se adecue a las normas legales vigentes, asi como identificar las
caracteristicas generales del marco legal del proyecto”, donde no basta con enumerarlas, sino
con lograr el total ajuste de estas, para que el momento decisor de la formalizacion del
proyecto no traiga inconvenientes ni sorpresas de ultima hora, por dejar algin tema sin
concebir. (Rodriguez C, Garcia B, Cardenas L., 2008).

La gerencia de proyectos teniendo en cuenta un enfoque local, es importante para
reconocer aspectos culturales que hacen que la gerencia y estudio de un proyecto tenga
aspectos particulares en cuanto al organigrama, elementos clave y procesos de desarrollo.
Para poder desarrollar a fondo la gerencia de proyectos y el impacto que esta tiene en
innovaciones o cambios dentro de una compafiia, se inicia abordando el concepto de proyecto
para poder desarrollar todos los puntos que conllevan la gerencia, formulacion y evaluacion
del mismo.

El autor Arboleda para el Banco Mundial la definicion que brinda se encuentra
enfocada en términos econdmicos. Para el Banco Mundial un proyecto es “una serie optima
de actividades orientadas, hacia la inversion, derivadas de una planificacién sectorial

completa y coherente, por la cual se espera que un conjunto especifico de recursos humanos
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y materiales produzca un grado determinado de desarrollo econémico y social” (German
Arboleda Velez, 2013).

Resulta fundamental enfocar un soporte en el proceso de ventas como seguramente se

observo segun el concepto del autor Porter.

Proceso de Ventas

En toda posibilidad organizacional que constituye un planteamiento de creacion de una
unidad de negocios es necesario replantear el proceso de ventas dentro del negocio
propuesto.

Asi un proceso de ventas consta de una serie de pasos orientados al cliente buscando
ampliar su clientela, asegurar la continuidad de las operaciones y aumentar el volumen de
negocio. Cada paso consta de varias actividades clave y presenta un resultado predecible y
medible. Con un proceso de ventas bien definido se puede ayudar al equipo de ventas a
identificar y clasificar oportunidades de ventas, buscar mas opciones para la repeticion de
operaciones comerciales o0 recompra, negociar y cerrar mas ventas, asi como a establecer un
proceso de seguimiento posventa para garantizar la satisfaccion de los clientes.

Con un proceso de ventas prolongado es posible evaluar de un modo mas preciso el
potencial de ventas con respecto a un cliente determinado. Por ejemplo, puede ver
informacion consolidada de todos los clientes en el proyecto de ventas, posicionar de forma
coherente el valor exclusivo (ventaja competitiva) que se ofrece en comparacion con la
competencia y afianzar las relaciones con clientes y socios comerciales. (Kotler, Camara,

Grande y Cruz, 2000).
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Definiciones desde la Mercadotecnia
Mercado

Conforme a lo referido por estos expertos, el mercado es el conjunto de compradores
reales y potenciales que tienen una determinada necesidad y/o deseo, dinero para satisfacerlo
y voluntad para hacerlo, los cuales constituyen la demanda, y vendedores que ofrecen un
determinado producto para satisfacer las necesidades y/o deseos de los compradores
mediante procesos de intercambio, los cuales constituyen la oferta. Ambas, la oferta y la
demanda son las principales fuerzas que mueven el mercado.

Stanton, Etzel y Walker, autores del libro "Fundamentos de Marketing”, definen el
mercado (para propdsitos de marketing) como "las personas u organizaciones con
necesidades que satisfacer, dinero para gastar y voluntad de gastarlo” (William J. Staton,
Michael J. Etzel y Bruce J. Walker, 2007).

Para Patricio Bonta y Mario Farber, autores del libro 199 Preguntas Sobre Marketing
y Publicidad", el mercado es "donde confluyen la oferta y la demanda. En un sentido menos
amplio, el mercado es el conjunto de todos los compradores reales y potenciales de un
producto. Por ejemplo: EI mercado de los autos esta formado no solamente por aquellos que
poseen un automaovil sino también por quienes estarian dispuestos a comprarlo y disponen de
los medios para pagar su precio”. (Patricio Bonta y Mario Farber, 1994).

Producto

En una perspectiva personal se define con base en las anotaciones de sus autores que:
El producto es el resultado de un esfuerzo creador que tiene un conjunto de atributos
tangibles e intangibles (empaque, precio, calidad, marca, servicios y personal de ventas) los

cuales son percibidos por sus compradores (reales y potenciales) como capaces de satisfacer



27

sus necesidades o deseos. Por tanto, un producto, un servicio, una idea 0 una persona Yy
existe para propositos de intercambio, la satisfaccion de necesidades o deseos y colaborar al
logro de objetivos de una organizacion.

Los autores Stanton, Etzel y Walker, autores del libro "Fundamentos de Marketing",
definen el producto como "un conjunto de atributos tangibles e intangibles que abarcan
empaque, color, precio, calidad y marca, mas los servicios y la reputacién del vendedor; el
producto puede ser un bien, un servicio, un lugar, una persona o una idea”. (William J.
Staton, Michael J. Etzel y Bruce J. Walker, 2007).

Precio

En su definicion de los autores Kotler y Armstrong enuncian que el precio es una
variable diferenciadora en el control. No obstante, para que el precio sea una variable que
produzca los ingresos esperados, debe tener aceptacion previa del mercado, por lo que es
fundamental aplicar la prueba &cida del mercado. De ahi que este concepto del precio resulta
imprescindible con el profesional o quien se relacione directamente con la parte contable de
la organizacion.

Para Philip Kotler y Gary Armstrong, autores del libro "Fundamentos de Marketing",
el precio es "(en el sentido mas estricto) la cantidad de dinero que se cobra por un producto o
servicio. El precio es una variable controlable que se diferencia de los otros tres elementos
de la mezcla o mix de mercadotecnia (producto, plaza y promocion) en que produce ingresos;
los otros elementos generan costos (Philip Kotler y Gary Armstrong, 2008).

Para Laura Fisher y Jorge Espejo, autores del libro "Mercadotecnia™, el precio de un
producto es "solo una oferta para probar el pulso del mercado. Si los clientes aceptan la

oferta, el precio asignado es correcto; si la rechazan, debe cambiarse con rapidez. Por otro
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lado, si se vende a un precio bajo no se obtendrd ninguna ganancia y, en Gltima instancia, el
producto ird al fracaso. Pero, si el precio es muy elevado, las ventas seran dificiles y también
en este caso el producto y la empresa fracasaran” (Laura Fischer y Jorge Espejo, 2011).

En conclusion, no se debe olvidar que el precio es la Unica variable del mix de
mercadotecnia que produce ingresos, por tanto, es imprescindible mantener un sano
equilibrio que permita conseguir, por una parte, la aceptacion del mercado y por otra, una
determinada utilidad o beneficio para la empresa.

Demanda

En un resumen personal, una definicion de demanda que se puede extraer de este
aporte o propuesta de los autores referidos, es la siguiente:

"La demanda es la cantidad de bienes o servicios que los compradores o consumidores
estan dispuestos a adquirir para satisfacer sus necesidades o deseos, quienes, ademas, tienen
la capacidad de pago para realizar la transaccion a un precio determinado y en un lugar
establecido™.

Para Kotler, Camara, Grande y Cruz, autores del libro "Direccion de Marketing”, la
demanda es "el deseo que se tiene de un determinado producto pero que esta respaldado por
una capacidad de pago (Kotler, Camara, Grande y Cruz, 2000).

Segun Laura Fisher y Jorge Espejo, autores del libro "Mercadotecnia”, la demanda se
refiere a "las cantidades de un producto que los consumidores estan dispuestos a comprar a

los posibles precios del mercado™ (Laura Fischer y Jorge Espejo, 2011).
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Oferta

"La oferta es la cantidad de productos y/o servicios que los vendedores quieren y
pueden vender en el mercado a un precio y en un periodo de tiempo determinado para
satisfacer necesidades o deseos, compuesta por un conjunto de partes que la componen”.

Simén Andrade, autor del libro "Diccionario de Economia”, define la oferta como "el
conjunto de propuestas de precios que se hacen en el mercado para la venta de bienes o
servicios".

Complementando ésta definicion, Andrade agrega que en el lenguaje de comercio, "se
emplea la expresion estar en oferta para indicar que por un cierto tiempo una serie de
productos tiene un precio mas bajo del normal, para asi estimular su demanda™ (Simon
Andrade, 1996).

Gregory Mankiw, autor del libro "Principios de Economia”, define la oferta o cantidad
ofrecida, como "la cantidad de un bien que los vendedores quieren y pueden vender”.
(Gregory Mankiw, 2004).

Por lo tanto, sera pertinente fundamentar estos conceptos sobre el estudio relacionado
con la factibilidad del objetivo del presente proyecto como se expondra como sigue.

Estudio de Factibilidad.

La necesidad de investigar la factibilidad de la creacion de la unidad de negocio en la
empresa de comercio eléctrico en el sector industrial de la ciudad de Cali se plantea asi en
este estudio.

El estudio de factibilidad de cierta manera es un proceso de aproximaciones sucesivas,
donde se define el problema por resolver. Para ello se parte de supuestos, pronosticos y

estimaciones, por lo que el grado de preparacion de la informacién y su confiabilidad
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depende de la profundidad con que se realicen tanto los estudios técnicos, como los
economicos, financieros y de mercado, y otros que se requieran. (Santos, 2008).

Desde el punto de vista del autor, estos conceptos se deberian abordar en todos los
escenarios académicos, sin importar la disciplina de formacion. Ello ayudaria a tener mayor
claridad y fundamentacion sobre las politicas de apoyo a los sistemas de creacion e
innovacion empresarial. (Varela V, Rodrigo , 2008).

El lugar del objeto de la investigacion sobre la viabilidad de implementar una nueva
marca de motores en la empresa MOTORES ELECTRICOS S.A.S, comprendi6 la comuna
8 de la ciudad de Cali y se utilizo la técnica de la encuesta relacionado con el comercio
eléctrico del sector, la cual se hara en el terreno de campo, durante un periodo de 2 dias. En
el disefio transversal, las variables se miden en una sola ocasion en el tiempo, mientras que
en el disefio longitudinal, las variables se miden en varias oportunidades a traves del
tiempo, con la finalidad de estudiar la variacion de su comportamiento. Ambos disefios
pueden ser usados en investigaciones no experimentales cuantitativas. (Hernandez Sampieri,

R; Fernandez Collado, C y BAPTISTA IUCIO p., 2010).

4.2.1 Comercio Eléctrico con Relacion al Sector Industrial.

El sector del Comercio Eléctrico del producto y servicios con relacion al Sector
Industrial en Colombia es un modelo de adaptacion al marketing digital o comercio
electrénico.

La adopcion del e-commerce segun sea el estado de difusion de este en un pais,

haciendo énfasis en las caracteristicas que presenta cada pais, segun el desarrollo de este
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canal comercial. Teniendo en cuenta que la comercializacion de la empresa pertenece al
sector industrial por tratarse del comercio de productos y servicios a la cual se dedica.

Lo mismo se podra aplicar a este importante sector del comercio eléctrico a nivel
nacional.

4.2.1.1 Sector del Comercio Eléctrico en Colombia.

La adopcidén del e-commerce segln sea el estado de difusion de este en un pais como el
nuestro, siendo importante asunto para este sector de la pequefia y mediana industria en
Colombia refiriéndose entonces a él, haciendo énfasis en las caracteristicas que presenta cada
pais segun el desarrollo de este canal comercial.

Teniendo en cuenta que la comercializacion de productos y servicios eléctricos del
sector industrial de este sector importante por medio de plataformas tecnologicas las
empresas podran comercializar sus productos y/o servicios y permitiran a sus clientes
compras en linea. Coordi e-Commerce Mipymes 2017, Gran Panda S.A.S, U.T. El Vecino e-
Commerce y DuBrands S.A.S seran las compariias encargadas de facilitar el acceso, uso y
apropiacion del comercio electrénico.

El Sr. Antonio Borello, sostiene que se pueden distinguir cuatro tipos de control
necesarios para garantizar el resultado de un plan de marketing para las empresas orientadas
en:

Control del plan anual. Cuya finalidad es examinar que se estan alcanzando los
resultados previstos. Se realiza mediante el analisis de las ventas, de la participacion del
mercado, de relacion de gastos comerciales, del analisis financiero y del seguimiento de las
actividades de los consumidores.

Control de rentabilidad. Que se basa en la determinacion de la rentabilidad del

producto, territorios, clientes, canales, tamafio del pedido, etc.
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Control de eficiencia. Su finalidad es evaluar y mejorar el efecto de los gastos
comerciales. Se realiza mediante el anélisis de eficiencia de los vendedores, de la promocién
de ventas, de la distribucién, de la publicidad, etc.

Control estratégico. Que trata de analizar si la organizacion estd consiguiendo sus
mejores oportunidades con respecto al mercado, productos y canales de distribucién. Se
puede realizar mediante una revision y calificacion de la efectividad comercial de la filosofia
sobre el consumidor o usuario, la organizacion comercial, el sistema de informacién de
marketing, la orientacion estratégica y la eficiencia operativa. (Borello, A, 2006).

Sin embargo, en relacion al tiempo, el autor en su obra expresa que no necesariamente
el Plan tiene que concebirse en un afio. En ocasiones este puede elaborar planes que se
proyectan para dos, tres, cuatro y hasta cinco afios, pero con un control anual en trabajo y
coordinacion directa con otros departamentos como Recursos Humanos, Financieros, de
Produccion, por citar algunos que permiten establecer el plan estratégico de la empresa.
(Carlos Julio Galindo Ruiz, 2004). De este modo, el autor afirma que el plan de marketing
obtiene plenos resultados a partir del primer afio de ejecucion

Y a nivel de la ciudad de Cali se plantea la implicacién de la investigacion de
marketing digital.

4.2.1.2 Sector del Comercio Eléctrico a nivel de Cali.

Algunas de las implicaciones de este trabajo en la investigacion de marketing digital
aportan en el analisis del efecto moderador de la brecha digital como novedad en el estudio
de los modelos de adopcién del e-commerce.

Los resultados han demostrado que los lineamientos de la teoria de difusién de las
innovaciones propuesto por Rogers, explican en gran medida los resultados de examinar el

perfil de los consumidores electrdnicos en los paises. (Rogers, Everest, 1995).
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Finalmente, a las empresas les puede ayudar a entender el porqué de su mercado, las
caracteristicas que tienen sus compradores, y a determinar qué pais o region puede tener
mejores oportunidades para la venta electrénica segin su segmento o nicho a través de

identificar los referentes aun a nivel internacional.

4.2.1.3 Identificacion de los principales referentes a nivel internacional.

Como afirman los economistas Affuso, Capell y Fratessi al referirsen al reajuste en la
economia al momento de un producto en transicién en cuanto a los mercados internacionales
que a este respecto dicen:

“Es producto de la transicion, donde antes de reajustarse las economias a los estandares
dados por los mercados internacionales se presenta una desindustrializacion. Por lo anterior
un proceso de reconversion industrial puede garantizar una insercion adecuada en los
mercados internacionales, como en Europa donde las regiones mas exitosas son aquellas con
una fuerte presencia de funciones de alto valor agregado” (Affuso, Capell y Fratessi 2010).

Anélisis del entorno

El sector empresarial en Colombia segun la ley Mipymes (Ley 905 de 2004) esta
clasificado en micro, pequefas, medianas y grandes empresas en el sector de las pymes es
donde encontramos un gran potencial de negocios y donde nuestra empresa pretende ofertar
sus productos. Es un conjunto de estudios ambientales, técnico-cientificos, sistematicos,
interrelacionados entre si, cuyo objetivo es la identificacion, prediccion y evaluacion de los
efectos positivos 0 negativos que puede producir una o un conjunto de acciones de origen

antropico sobre el medio ambiente fisico, biol6gico o humano.

¢ Qué es la factibilidad ambiental?
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La factibilidad ambiental de los proyectos de desarrollo son los que se requieran
implementar en una obra especifica, desde los procesos iniciales de planeacion y seleccién
del sitio, el disefio de la arquitectura e ingenierias y hasta la construccion y operacién de un
determinado proyecto. Ya que su viabilidad se refiere a la capacidad de supervivencia del
medio natural, o a la capacidad para vivir, desarrollarse o germinar con un sistema de

ordenacién determinado.



35

5. Disefio Metodoldgico

5.1 Tipo de estudio

El estudio a realizar sera exploratorio, porque se pretende conocer el sector, el
ambiente, el entorno, la demanda, lo componen: salidas de campo, como lo son las visitas a
diferentes centros comerciales, visitas a la competencia, la interaccion con posibles clientes,

entre otros.

5.2 Método de investigacion

El método de investigacion sera deductivo. La informacion se obtendrad a partir de
informes, libros, proyectos y estudios realizados a nivel mundial, nacional y local que

fundamenten y aporten al desarrollo de la investigacion.

5.3 Fuentes y técnicas de recoleccion de informacion

Para la recoleccion de informacion, se utilizaran fuentes primarias y secundarias. En
las fuentes primarias se utilizaran herramientas como encuestas, en las fuentes secundarias

medios como los videos, articulos, informes, otros proyectos de emprendimiento, entre otros.

5.4 Encuesta

La encuesta estd conformada por 9 preguntas de seleccion multiple, realizada en

diversos lugares de la comuna 8 de la ciudad de Cali y que busca evidenciar variables como
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la capacidad de compra, rango de edad, estrato socioeconémico, consumo, precio, entre otras.

El tamafio de la muestra para poblacién infinita se logro a partir de la siguiente formula:

Tamario de la muestra para poblacién infinita

73
n|—=| * Px(1—-P)
e
Donde:

n: tamafo de la muestra

Zg: 1.96 nivel de confianza

e: error de estimacion. En el proyecto se empled un error de estimacion del 16%. Se
emplea dicho error teniendo en cuenta las variables tiempo y presupuesto.

P:0.50

2

_(19% x0.5%x(1—0.5)
"=\0.16 ' '

En se orden, el tamafio de la muestra fue el siguiente:

n= 38

Se requirio encuestar 35 comerciantes de la comuna
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5.5 Resultados de la encuesta

Pregunta 1.

¢Compraria estos motores eléctricos industriales a un precio de $350.000?

Grafica 5. Estadistica Encuesta

ITEM Frecuencia Porcentaje
Es poco probable 5 14,29%
Probablemente 12 34,29%
No lo sé 12 34,29%
Muy Probablemente 5 14,29%
Nada Probable 1 2,86%
Preferencia del precio de compra del
producto de MOTORES ELECTRICOS
S.A - SI
40,00%
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Fuente: Elaboracion propia segun informe obtenido de encuesta

Analisis: La encuesta muestra la probabilidad de opcion de compra del producto a un precio
de $350.000, lo cual indica que en este sector de la Comuna 8 se desconoce el producto en
términos generales, y que un 34.29%, es el comerciante que reconoce el producto por la
relacion que tiene con su actividad comercial. Esta afirmacion se refuerza con el 34.29% de
la encuesta quienes respondieron que no lo sabian que es un porcentaje similar al anterior,
teniendo en cuenta que el precio se ajusta al presupuesto de los comerciantes del extracto
economico de este sector de la comuna 8.
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¢Qué tipo de productos eléctricos para incluirlos en su actividad comercial le gustaria
encontrar en la empresa de servicios eléctricos “MOTORES ELECTRICOS S.A.S.?

Grafica 6. Estadistica Encuesta

ITEM Frecuencia Porcentaje
Herramientas Eléctricas 7 20%
Electrodomésticos 12 34%
Acces orios Eléctricos 10 29%
Motores electricos 6 17%

Productos que le gustaria encontrar en nuestra
empresa

» Herramientas [ léctricas
= Electrodomésticos
» Accesorios Eléctricos

Motores eledricos

Fuente: Elaboracion propia segun informe obtenido de encuesta

Analisis: La encuesta revelo que la actividad comercial principal de los encuestados no es
una actividad que se centra en la produccién a base del empleo de motores eléctricos, sino
que predomina la tendencia a otras actividades del consumo masivo por ejemplo.



Pregunta 3.

¢Compra Ud. Motores eléctricos industriales para alguna actividad comercial?

Grafica 7. Estadistica Encuesta

ITEM Frecuencia Porcentaje
Si 21 60%
No 14 40%

Necesidad de compra del producto

60%
50%

30%
20%
10%

0%

Si No

Series2

Fuente: Elaboracion propia segun informe obtenido de encuesta
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Analisis: Con base a la encuesta el 60% de los comerciantes compran motores eléctricos para
alguna actividad comercial y el 40% no dependen de una actividad comercial relacionada
con el empleo de motores eléctricos.



Pregunta 4.

¢Cada cuanto compra Ud. Motores eléctricos industriales?

Grafica 8. Estadistica Encuesta
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ITEM Frecuencia Porcentaje
Unavez al aiio 7 20%
2 veces al afio 8 23%
3 veces al afio 7 20%
Otro 13 37%

35%
30%

0%

Unavez al afho 2 wvecesal ano 3 wveces al ano

Frecuencia de compra del producto de
motores electricos

25%
20%
15%
10%

5%

Fuente: Elaboracion propia segun informe obtenido de encuesta

Analisis: Con relacion a los comerciantes que desempefian actividades relacionadas con
base al uso de motores eléctricos manifestaron que lo hacen con una alta frecuencia de
compra o sea que un 40% y 23% compran estos productos varias veces al afo, mientras que
un porcentaje del 37% lo hacen con una frecuencia minima.
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Pregunta 5.

¢Como prefiere Ud. Que se presenten los motores eléctricos industriales para una actividad

comercial?
Grafica 9. Estadistica Encuesta
ITEM Frecuencia Porcentaje
En empaque 12 34%
Sin nada 2 6%
Con alguna protecciin 21 60%
Otro 0 0%

Preferencia en la presentacion del
producto

0%

* En empaque

Sin nada

» Con alguna
proteccion

Fuente: Elaboracion propia segun informe obtenido de encuesta

Analisis: EIl 60%del mercado objetivo mostro preferencia en la presentacion del producto
con alguna proteccion, seguido del 34% que prefiri6 en empaque la presentacion del

producto.



Pregunta 6.

¢Qué tipo de atenciones le gusta que tenga con Ud. en calidad

eléctricos industriales con nueva marca?

Grafica 10. Estadistica Encuesta

42

de cliente de motores

ITEM Frecuencia Porcentaje
Descuentos y Promociones 14 40%
Buen s ervicio 20 57%
Otro 1 3%

Tipo de atenciones que le gustaria
recibir como cliente de nuestra empresa

3%

\

» Descuentos y
Promociones

» Buen servicio

» Otro

Fuente: Elaboracion propia segun informe obtenido de encuesta

Analisis: A mas de la mitad de los encuestados en un 57% optaron por la atencién al cliente la
modalidad de Buen servicio en calidad de cliente de la empresa "MOTORES ELECTRICOS

S.AS".
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Pregunta 7.

¢Le gustaria contar con la opcién de compra de nueva marca de motores eléctricos
industriales para actividad comercial fabricadas por la firma MOTORES ELECTRICOS
S.AS?

Grafica 11. Estadistica Encuesta

ITEM Frecuencia Porcentaje
Si 29 83%
No 6 17%

Opcion de compra de los productos con
nuevamarca elaborados por nuesta firma

= No

Fuente: Elaboracion propia segun informe obtenido de encuesta

Analisis: EI 83% de los encuestados manifestaron que estarian de acuerdo en conocer la
nueva marca de motores eléctricos de la empresa, lo cual indica el grado de nivel educativo
del mercado objetivo del sector de la comuna 8.



Pregunta 8.

¢A través de qué medios le gustaria recibir informacion sobre esta marca?

Grafica 12. Estadistica Encuesta

ITEM Frecuencia Porcentaje
Correo Electrénico 13 37%
Radio 2 6%
Internet 14 40%
Otro 6 17%

Medio por el cual le gustaria
recibir informacion sobre la
marca "LEG"

®m Correo Electrénico

Internet

Fuente: Elaboracion propia segun informe obtenido de encuesta
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Andlisis: Para recibir informacién sobre la nueva marca de motores eléctricos los

comerciantes encuestados respondieron entre un 35% y un 40% que preferian la via de correo

electrénico e internet.



Pregunta 9.
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¢Qué opinion le merece los motores eléctricos industriales, los cuales corresponden a una
nueva marca de “MOTORES ELECTRICOS S.A.S”?

Grafica 13. Estadistica Encuesta

ITEM Frecuencia Porcentaje
Interesante 25 F4%
Muy interesante 5 15%
Poco Interesante 2 6%
Nada interesante 2 b %

Interesante

interesante

Poco
Interesante

Opinion sobre los motores electricos con
nueva marca de nuestra empresa

80°
60%
#40%
200
- Vs -

interesante

Fuente: Elaboracion propia segun informe obtenido de encuesta

Andlisis: El 74% de los comerciantes encuestados del sector de la comuna 8, consideraron

que es interesante conocer la nueva marca del producto ofertado por la empresa "MOTORES

ELECTRICOS S.A.S", contra el 6% quienes opinan que no es nada interesante.

Para desarrollar el analisis de mercado y técnico, se obtiene de acuerdo a la siguiente

fundamentacion teérica.
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6. Estudio del mercado

El aun mercado, que incluye la informacion de los compradores y competidores
tradicionales, asi como informacion general sobre la economia y patrones del comercio al por
menor en un sector. Su objetivo general es facilitar la expansion del sector de comercio
extranjero de los paises en desarrollo. (Acimed, 2007).

La finalidad es conocer un determinado tipo de estudio que vas a emplear. Los
estudios pueden clasificarse en dos grandes categorias diferentes: los cuestionarios y las
entrevistas. La unica diferencia es quién registra la informacion de los participantes. En el
cuestionario, el participante registra sus propias respuestas, los cuestionarios pueden
realizarse ya sea en persona, por correo regular o en linea. Las entrevistas pueden realizarse
en persona o Vvia telefénica.

Los cuestionarios son efectivos para las investigaciones de mercado y para obtener
respuestas a preguntas cerradas. Sin embargo, pueden ser costosos debido a su impresion, asi
como limitar la capacidad de expresion de los participantes. Los cuestionarios grupales
pueden ser efectivos para lograr resultados, dado que los participantes pueden colaborar para
dar respuestas mas informativas a las preguntas.

Para la realizacion del estudio de mercado de la empresa para ensamblaje de motores
eléctricos,

Se abordo sobre cuatro puntos basicos:
v" Generacion de la idea.

v" Ubicacion.

v' Oferta.

v Demanda.
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Algunos modelos que explican el proceso de internacionalizacién son, el enfoque
escandinavo, el ciclo de vida del producto y el enfoque de recursos y capacidades; conforme
a los autores Alonso y Donoso al referirse a este importante tema establecen que las variables
mas importantes en el proceso de internacionalizacion desde el modelo escandinavo son el
conocimiento del entorno internacional, el aprendizaje y la percepcion sobre los mercados
externos, de los cuales se tiene un desconocimiento. En la consolidacion de importaciones la
empresa ya va siendo mas experta en tales lides por lo que se atreve con mercados mas
alejados incluso geograficamente. Ahora las ventas en los mercados exteriores comienzan a
ser importantes y a representar una importante preparacion en el volumen total de la empresa.
Para llegar a esta solucion se ha logrado desarrollar toda una infraestructura de distribucion
con un mayor o menor acierto. Ahora las empresas pueden comenzar a penetrar con mas
profundidad esos mercados locales por lo que comenzara a plantearse otras formas de accion
como son las licencias, franquicias o alianzas estratégicas. (Alonso y Donoso, 1994).

Asumiendo uno de los aspectos mas interesantes como lo es la relacion del comercio
eléctrico con el sector industrial como se puede apreciar en su estudio del sector

correspondiente.

6.1 Analisis del sector

Tras cuatro afios de desaceleracion, la economia colombiana exhibié un cambio de
tendencia en 2018 y aceler6 su crecimiento, aunque a un ritmo menor de lo inicialmente
previsto. Segun estimaciones del Fondo Monetario Internacional (FMI), el PIB nacional se
expandio a una tasa de 2,6% en 2018 (Grafico 1), registro superior al de América Latina y el

Caribe (1,1%), incluso, excluyendo a Venezuela (1,7%).
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Grafica 14: Crecimiento Anual del PIB (%) Colombia 2008-2018
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Fuente: DANE y FMI, Estimaciones camara de Comercio de Cali.

El Valle del Cauca fue el primer exportador agroindustrial en Colombia de enero a
noviembre de 2018. Con el 25,8% de exportaciones. Las remesas ingresaron al departamento
del Valle del Cauca durante enero a septiembre de 2018, sumaron USD 1.228 millones, lo
que significé aumento de 9,0% respecto al periodo de 2017.

La cartera crediticia en el Valle del Cauca respecto a la cartera total durante los
primeros nueve meses de 2018, de consumo, hipotecario y el microcrédito, esas carteras
mostraron variaciones de 3,7%, 7,7%, 13,3% Yy 3,8%, respectivamente, frente al mismo
periodo de 2017. Segun el indicador de Calidad tradicional de la Cartera Crediticia,
publicado por la Superintendencia Financiera de Colombia, la cartera vencida nacional
registré un incremento marginal sobre la cartera de crédito bruta, para todas las modalidades
de crédito a noviembre de 2018 frente al mismo mes de 2017. Este indicador mide la
participacion de la cartera de crédito vencida sobre la cartera de crédito bruta.

Las actividades econémicas que presentaron un crecimiento econémico anual en la
creacion de empresas de las cuales las empresas registradas en 2018, son comercio (39,0%),

industria (12,5%) y alojamiento y comida (9,0%) que reportaron el mayor numero de
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empresas dedicadas a este tipo de actividades principalmente. Y que estos mismos sectores
continuaron presentando crecimientos anuales referentes al total de registros nuevos con esta
actividad econdmica.

En el caso de la informacién financiera de las empresas registradas en 2018, los
activos totales se registraron en COP 156 billones. El valor de pasivos totales fue COP 88
billones. Los ingresos operacionales totales ascendieron a COP 87 billones. Los gastos
totales de las empresas se registraron con un valor de COP 30 billones, segun las cifras
reportadas durante 2018 por las empresas ante la Camara de Comercio de Cali.

Grafica 15. Variacion (%) Produccion Industrial Cali (2018 vs. 2017).

Caucho y plstico
Jabones y detergentes
Molineria y almidones
Bebidas

Papel y carton
Farmacéuticos

Otros quimicos
Otras manufacturas
Alimentos O
Confiteria y Cacao 47 1R
Hierro y fundicion 4 I
Confecciones =237 [

Fuente: DANE: elaboracién Camara de Comercio de Cali.

El nimero total de empleados reportados en 2018 por las empresas registradas en la
Camara de Comercio de Cali ascendio a 593.700 empleados, la mayoria de estos trabajaron
en empresas que renovaron su matricula mercantil (97,6%). Dichas empresas se concentraron
en los municipios de Cali y Yumbo. Principalmente las compafiias grandes reportaron tener
la mayoria de las personas empleadas (38,6%) seguidas de las microempresas (26,0%). De
las cuales, las sociedades por acciones simplificadas (43,8%) y sociedades andnimas (29,5%)

concentraron el mayor nimero de empleados en el tejido empresarial en la misma referencia.
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6.2 Matriz DOFA

Se utilizara esta herramienta de analisis para establecer aspectos de d&mbito externo

como interno del negocio.
Fortalezas

Una fortaleza para la empresa es que en la comuna existe poca competencia en el
sector servicios eléctricos y fabricacién de motores.

Segun las encuestas realizadas pudimos observar que el producto tuvo un buen nivel de
aceptacion por el publico. Los comerciantes se mostraron interesados por conocer la calidad
der la nueva marca del producto del sector eléctrico par para emplearlos en su actividad
comercial.

Oportunidades

Como el mercado es contrastado este brinda la posibilidad de una comercializacion
diversa con relacion al producto de los motores eléctricos y la marca. Conforme la puesta en
practica del proyecto en el mercado se genera nuevas oportunidades de empleo, las cuales
seran proporcionales al crecimiento de la empresa, aportando al desarrollo local y regional.

Ofrecer productos y servicios de alta calidad con un empaque especial.
Debilidades

La empresa actualmente no se encuentra registrada en la base de la camara de comercio
de Cali, lo que impide un reconocimiento legal regional para los consumidores.

Al ser este un proyecto de emprendimiento, no se tiene una experiencia en el campo
practico o empresarial.

Amenazas

En el sector la marca LEG con la cual se esta trabajando es poco conocida.
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La comunidad encuestada desconoce la importancia de los productos eléctricos en

6.3 Estrategias

especial los motores eléctricos de alta eficiencia.

El cuadro siguiente nos muestra el cruce de las variables internas y externas para

Cuadro 1. Cruce de Variables DOFA

definir las estrategias que se tuvieron en cuenta relacionado la el estado real de la empresa.

FORTALEZAS

OEDUDADES

V' La empress no se encuentrareglstrada enla cimare

V' Escase competercls del sector de comerdlo de Call
v 10n y presentecdon del producto v Come ey
proyecto de empr no se con
v Buen nivel de aceptacion del producto en ls comuns In experlencis en el campo emprasarial
v’ Seevkdo al dlente v
v Alto nivel de conadmienta préctico y profesional por Los materiales se consiguen a precios sitos en le
DOFA pacte dol personsl disponible region
Istrategle Ofensives Estrategias Adaptativas
v Ofrecer producto de celldad |6 disefo de pagine WEB para Informaddon parmanentedelos  |Reglstrar ls empress de MOTORES ELECTRICOS 5.A.8 » la
won lal v la creaclon de Apps para scceder a redes soclales para |Chmara de Comerclo de Call, con el objeto debirinder sl
obtener dientes potenclales y durante la ejecuddon del proyecto [un producto de calidad garantizads y con un buen
el control de presupuestos. servico al diente.
v Ixstenta de Tecnologla Tanto la experientla y Is ublcaclon geogrdfics, debenser
digital sprovechades pars Incursionar en ls comerdallzackon de estos
productos elécirlcos, como pera explorar otros 1onas distintas a
Ia comuna 0, donde el transporte y los costos se optimizaren
dundand beneflclos, Impacto hecla los clientes y elflujo
de caje libre suplir le necesided enoperatividad del negoclo,
v Ublcaclon geogriflca e Aprovechar el suge del mercado y el poder adquisitiva de los
eitratégics paca estos tllentes potendlales
roductos eléctricos
v Poder sdqulsitive
v nivel académito dela Al tener una organizaclon nueva se punden seleccloner el perfil

comuna es favorable pars Ia

lond:
w

de

1
ne

politicas de capatitaclon pars

Innovackon

n

Estrategias Defensivas

Estrategias Supervivenda

v’ La marca del producto es
poco conocida en el sector

Acometer publicidad online cefiidos a un presupuesto e(onbmkol Unea de crédito con proveedores

v’ Destonocimiento de la
importancia de los p

At

Competiremos ¢on el aflandamiento de diferenciador
te servicio ol cli

eléctricos

alta calidad.

Explorar nuevos proveedores a nivel global con precios

te a través de productos y servicios dejmis econdmicos; con proveedores del mismo sector

econdbmko como en Méxko

V' La competencia a nivel
regional es fuerte porque
existe el monopolio de este
tipo de producto

v’ Aumentode la Inflacion en
los Gltimos afios

Fuente: Elaboracién propia
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Con base en el resultado del analisis DOFA, se concluye que el negocio es viable, por
cuanto las oportunidades que se plantean en el negocio, permiten trabajar las debilidades, las
fortalezas y las amenazas de forma que se obtenga el disefio de unas orientaciones que sirvan
para planear y expandir la finalidad del mismo.

Las estrategias se definieron para atender los requerimientos de la nueva unidad de
negocios siguiendo los siguientes lineamientos: Se usaron las fortalezas para aprovechar las
oportunidades, a su vez; se estima que se deben superar las debilidades aprovechando las
oportunidades. Por otro lado, se usaran las fortalezas para evitar las amenazas y finalmente,
se reduciran las debilidades para evitar las amenazas.

La experiencia y la ubicacion geografica, deben ser aprovechadas para incursionar en
zonas geograficas vecinas al Barrio Santa fe. Asi, tanto los tiempos como los costos de
transporte se optimizaran y redundaran en beneficio y buena imagen para los clientes; y en
flujo de caja libre para necesidades inmediatas para la operacion del negocio.

Al tener una organizacion nueva, se puede seleccionar el perfil de empleados con un
promedio de edad, para poderles inculcarles valores corporativos, el cuidado de
equipamiento y herramientas, el trabajo en equipo, la autonomia para la toma de decisiones e
incrementar los resultados relativos a las capacitaciones técnicas brindadas por la empresa.

El disefio de pagina WEB, para mantener informados a los clientes y la creacién de
Apps para acceder a redes sociales contribuirdn en el esfuerzo por allegarse a clientes

potenciales y para mantener a los clientes informados sobre diferentes aspectos que se deben
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controlar permanentemente, durante ejecucion de los proyectos, como es el caso de sus
presupuestos.

Se deben adoptar mecanismos de planificacién y control que mantengan los niveles de
gasto dentro de los presupuestos establecidos, los cuales deben desplegarse a la generacion
de recursos por venta, asi mismo orientase a tablas de rendimiento para todas las areas y
cargos.

La provision de cuentas donde se consignen periddicamente los valores del Impuesto
de Valor Agregado (1.V.A.), y las apropiaciones para seguros e impuestos disminuiran los
inconsistencias que pueda tener la organizacion en cualquier momento inesperado y asi frene

su actividad productiva.

6.4 Competencia

Se puede definir la competencia como la concurrencia en el mismo mercado de
distintos oferentes de bienes o servicios.
PAYAN & CIA. LTDA. Empresa de suministros industriales
Carrera 4B No. 26-13. Fijo: 4866262
Se ha Posicionado en el mercado de la industria metalmecanica con

recursos tecnoldgicos avanzados, brinda soluciones, productos y servicios

PAYAN & CIA.LTOR.  an e| sector metalmecanico en el suroccidente colombiano, aumentando
nuestra participacion en el sector de generacion de energia. EIl factor competitivo de la
empresa es ofrecer productos de calidad, y sus precios compiten en el mercado entre

$255.000 a $580.000 en esta modalidad de motores monofasicos y trifasicos respectivamente
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de baja y alta tension con cumplimiento en el servicio y soluciones innovadoras en el disefio,
construccion y reparacion de maquinaria industrial y sus componentes para los diferentes
sectores de la industria.
Tambiéen la participacion internacional le permite el incremento sobre el total de las
ventas en un 20%, generando utilidades para financiar su crecimiento.
Velasquez Ingenieros S.A.S. Equipos eléctricos y electronicos para la automatizacién
y control de sistemas.

Calle 4C No. 38D-45, Fijo: 5581405

A
vV

accesorios eléctricos diversificados y de alta calidad en el mercado que ofrece productos

VELASQUEZ Se trata de una firma de prestigio que ofrece productos y

importados y ademas compiten con nuestro producto de motores eléctricos como motores
monofasicos y trifasicos de baja alta tension, cuyos precios oscilan entre $275.000 a
$620.000 respectivamente, es un una competencia definida y fuerte.

Essen S.A.S. Empresa de suministros industriales

Calle 34 No. 8-43, Fijo: 4853100

E E Es una empresa de gran calado en el mercado dedicada a tanto
~a la exportacion e importacion de repuestos para la elaboracion de

sus productos eléctricos y surtido de sus almacenes en la ciudad de

Cali, la cual atiende a los grandes mayoristas, en cuanto a los productos Yy sus precios

compiten en el mercado entre $300.000 a 1.200.000 en esta misma modalidad de motores
monofasicos y trifasicos de baja y alta tension.

MOTORES ELECTRICOS S.A.S, en cuanto las razones de la participacion de

nuestra firma, en el mercado consisten en que nuestra ventaja competitiva esta basada en
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varios factores que confluyen para la definicion del posicionamiento de un nueva marca con
precios mas econdmicos, lo cual permite con la poca existencia de empresas que faciliten
prestar un buen servicio del mantenimiento de motores industriales y que a su vez oferten
productos originales elaborados con excelente calidad y que ademéas contamos con trasporte
propio de los productos terminados o compra de los materiales o repuestos a otros lugares de

destino, siendo estos importados a precios razonables.

6.5 Clientes

Nuestros servicios van a ir dirigidos a personas de 20 a 60 afios y comerciantes que
requieren este tipo de productos en razén de su actividad comercial.

Grafica 16. Piramide Poblacional de la Comuna 8 de Santiago de Cali
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Grafica 17. Estratos de la Comuna 8 de Santiago de Cali
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Fuente: Elaboracion propia con base al dato del DANE

Tabla 1. Poblacién Total Comuna 8

Poblacién Comuna 8
Simon Santa Monica La Las Saavedra Rafael .
) LaB h - COMUNA
Bolivar Santa Fe Popular Floresta| Americas | Galindo aBase | . Unbelndustna El Troncal
Total Total Total Total Total personas Total Total Total personas Total Total personas i)
personas personas
0-70 1.935 8.170 5.524 5.771 3.769 4.338 7.733 2.127 3.026 9.980

Fuente: Elaboracion propia, segun datos del DANE

Cuadro 2. Caracterizacion total de habitantes por la edad en la comuna 8 de Santiago de Cali

Caracterizacion de la poblacion
Foblacion total por
Nnn’br.edel rango de edad y sexo, De2£la24 De?aB Def?a:ﬂ Deafaas De4fla44 De4fa49 DeSEIaSCI De5~5a59 TOTAL
bamio . anos anos anos anos anos anos anos anos
segin el DANE
- Tatal hombres Fis] 73 45 46 49 a3 fata) a5 454
g:lr::; Total mujeres a7 74 50 57 ) B 77 73 e
Total personas 165 147 95 103 108 114 132 128 992
Total hombres 215 22 168 172 168 173 141 127 1396
Santa Fe Total mujeres 240 223 187 212 199 197 212 165 1638
Total personas 455 445 355 384 367 370 363 295 3031
Santa monica Total hombres 215 22 168 172 168 173 151 127 13%
Fopular Total mujeres 240 223 187 212 199 197 212 168 1638
Total personas A55 445 355 384 367 370 363 295 3033
Total hombres 237 227 156 141 175 206 160 155 1457
LaFloresta Total mujeres 265 228 173 174 207 234 224 205 1710
Total persomas 502 455 329 315 382 441 354 361 3169
Total hombres 149 139 a1 118 136 140 87 63 923
Las Americas Total mujeres 166 140 101 148 161 160 122 83 1079
Total personas 315 2739 192 264 297 300 208 145 2002
Total hombres 171 160 105 128 134 143 128 118 1087
pavedra Galind Total mujeres 191 181 18 158 159 162 179 155 1283
Total personas 362 321 223 286 293 305 307 273 2370
Total hombres 280 302 197 208 261 245 218 172 1883
LaBase Total mujeres 313 303 219 287 310 278 306 228 2214
Total personas 593 605 415 465 571 523 524 400 a097
Rafasl Total hD".im!S 82 Fi) a1 25 B2 58 54 o] 509
Uribe Uribe Total mujeres 100 75 57 [=is] 82 =15} 76 77 601
Total personas 159 150 109 123 151 173 130 135 1110
Total hombres 121 118 82 54 102 102 &2 84 775
Industria Total mujeres 135 1139 91 104 121 115 115 111 913
Total personas 256 237 173 158 223 217 195 195 1687
Total hombres 361 369 281 2838 340 348 263 230 2462
ElTronca Total mujeres 402 371 313 357 404 397 360 304 2917
Total personas 763 7an 594 646 744 76 632 534 5399

Fuente: Elaboracion propia, segun datos del DANE
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6.6 Caracterizacion del producto

Grafica 18. Partes de un Motor Eléctrico Industrial

CARCASA,
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Fuente: Elaboracion a partir de las partes externas e internas de un motor eléctrico

con base a google.

Los Motores eléctricos se reciben los nombres monofasicos y trifasicos segun su
estructura y funcion a la cual se defina el sentido del cableado o bobinado.

Dentro de las caracteristicas fundamentales de los motores eléctricos, éstos se hallan
formados por varios elementos, sin embargo, las partes principales son: el estator, la carcasa,
la base, el rotor, la caja de conexiones, las tapas y los cojinetes. No obstante, un motor puede
funcionar solo con el estator y el rotor.

Tipos de motores eléctricos y caracteristicas

Los Motores de Corriente Directa (C.D.) o Corriente Continua (C.C.): Se utilizan en
casos en los que es importante el poder regular continuamente la velocidad del motor,
ademas, se utilizan en aquellos casos en los que es imprescindible utilizar corriente directa,
como es el caso de motores accionados por pilas o baterias. Este tipo de motores debe de

tener en el rotor y el estator el mismo nimero de polos y el mismo niimero de carbones.



Grafica 19. Clasificacion de los Motores de Corriente Continua

_ —

PR

Fuente: Descomposicion del Esquema

Grafica 20. Clasificacion de los Motores Corriente Alterna

Fuente: Descomposicion del Esquema
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Por su velocidad de giro:

Asincrono: Son aquellos motores eléctricos en los que el rotor nunca gira en la misma
frecuencia con la que lo hace el campo magnético del estator. Proporcionalmente si es mayor
el par motor mayor es esta diferencia de frecuencias.

Motores Sincronos: Son aquellos motores eléctricos en los que el rotor nunca gira en
la misma frecuencia con la que lo hace el campo magnético del estator. Proporcionalmente
mayor es el par motor mayor es esta diferencia de frecuencias. Este motor tiene la
caracteristica de que su velocidad de giro es directamente proporcional a la frecuencia de la
red de corriente alterna que lo alimenta. Es utilizado en aquellos casos en donde se desea una
velocidad constante.

Por la clase de rotor
Motores de anillos rozantes:

Semejante al motor trifasico jaula de ardilla, su estator contiene los bobinados que
generan el campo magnético giratorio. El objetivo del disefio de este tipo de motor es
suprimir la alta corriente excesiva del arranque y el cambio elevado relacionado con el motor
jaula de ardilla.

Motores de colector:

Los colectores también son llamados anillos rotatorios, son cominmente hallados en
maquinas eléctricas de corriente alterna como alternadores, generadores, turbinas por viento,
en las que se conectan las corrientes de campo o excitacion con el bobinado presentes en el

rotor.
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Grafica 21. Rotor de Corriente Continua

Bobinado
Fuente: Descomposicion del Esquema

6.7 Analisis de demanda

No obstante, la variacion de la inflacion afecta a este sector directamente en sus precios
y ventas se espera que en nuestro emprendimiento no tenga una alta afectacién, ya que este
sector incentiva la creacion de empleo y presenta al comienzo de sus operaciones una relativa
demanda haciendo que el precio se mantenga constante siendo este factor una ventaja
competitiva frente a las deméas competencias del sector a la cual pertenece esta firma.

Para estimar la demanda esperada, se tuvo en cuenta el nimero de empresas de la ciudad
de Cali por sectores econdmico desde el afio 2015 hasta el afio 2019, y se empleé el Criterio

de los Minimos Cuadrados.

Dénde:
_ nIxy - GX)(EY)
T nzx? — (2X)?
a=y-bX

Ecuacion de Regresion: y = a + bX
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Tabla 2. Proyeccion sector industria por crecimiento econdémico en la Ciudad de Cali

Filils]

Crecimiento
Economico
{Por Sector)

12.129.3325 | 12.910.121 | 13.591.159 | 132.36/7.817 | 14.611.2953

Fuente. Estadisticas nacionales, Compite360.com.

Calculo demanda esperada

Tabla 3. Demanda Esperada

PRONOSTICO DE CRECIMIENTYO ECONOMICO POR SECTOR INDUSTRIA EN CALI CON EL METODO DE
MINIMOS CUADRADOS
Crecimiento Economico
Afo por sector industria en X e XY PRONOSTICOS
Cali (Y)

2015 12.129.335 2 4 $(24.258.670)| S 12.237.621,60
2016 12910121 -1 1 $({12.910.121)| § 12.779.783,80
2017 13.591.159 0 0 S - | S 13.321.946,00
2018 13.367.817 1 1 S 13367.817| & 13.864.108,20
2019 14.611.298 2 4 $ 29.222596| S 14.406.270,40
2020 3 S 14.948.432,60
Total 66.609.730 3 10 5421622

Fuente: Elaboracion Propia con base a informacion estadistica de compite360.com

3(5421622) — (0)(66609730)
3(10) — ©?

b=
=542162,2

b = 542.162

a = (66609730/5) — 542162 () = 13321946

a = 13321946

Remplazamos en ecuacidén de Regresién:

Por lo que se deduce que la demanda esperada del crecimiento econdémico por Sector
industria para el afio 2020 sera de $14.948.432 en la ciudad de Cali.
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6.8 Analisis de oferta

La cantidad de productos ofertados depende del mercado objetivo y sus necesidades.
La oferta al igual que la demanda tiene sus variaciones, en este caso las variables son: el
precio, los costos de los factores de produccion, la tecnologia. En la actualidad Cali
cuenta con pocas empresas donde se elaboren motores eléctricos con una nueva marca,

esta es la marca LEG.

Por otro lado se encuentran las marcas mas reconocidas y posicionadas en el mercado

como lo son SIEMENS, BLACK DEKER, ente otros.

6.9 Estrategia de precio

Tabla 4. Precio del Producto Competitivo del Sector Eléctrico en Cali

Precio de Articulo

Motor Motor
Monofasico Trifasico

$255.000 $580.000
$275.000 $620.000
$300.000 $1200.000
$250.000 $350.000

Fuente: Elaboracién propia

El precio generalmente se obtiene del precio establecido por el del mercado en este caso
viene a ser el que maneja la competencia con un promedio que sea manejable para la
inversidn sostenible, ademas que los productos motores eléctricos de alta eficiencia aunque a
pesar de algunos peros, son los mas preferidos por el consumidor final por el alto

rendimiento a bajo valor para la actividad comercial del cliente. Esta fue la razon por lo que
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el precio competitivo del producto de marca LEG de $350.000 para trifasicos, el cual se
establecio, siendo seleccionado para la investigacion del proyecto.

Para el célculo del precio de venta del producto motores eléctricos de alta eficiencia
LEG se tiene en cuenta el costo actual de la mano de obra de la competencia y el costo de los
materiales en la region, esto con el fin de fijar un precio de venta similar al del mercado.

Existe una gran diversidad de productos y un mismo producto puede ser cobrado con
diferente precio, debido a la falta de regulacién y estandarizacion que tienen estos
procedimientos, por lo que para efectos del estudio financiero se halla un precio promedio

para los diferentes productos proyectado para los proximos 5 afos.

6.10 Estrategia de publicidad

Esta definido como el plan de comunicaciones de la empresa el cual debe reflejar la
imagen del producto y/o servicio y segmento objetivo con el que se esta trabajando. Por ende
define el tipo de medio de comunicacion que se va a utilizar (Internet, pasacalles, revistas,
medios difusivos) especificando el lugar que se quiere (cual revista, que franja de difusion
busca, que sitio de la ciudad).

El Medio publicitario mas comin en la comuna o en la ciudad (redes sociales,

Facebook, Instagram) internet, correo, whatsapp.

6.11 Estrategia de distribucion

Entrega directa con el consumidor final, ya que este proceso es el mas frecuente en este
sector econdmico. Y también el adecuado a través del cual se registra la mayor interaccion

entre los clientes y MOTORES ELECTRICOS S.A.S, adicionando los canales de
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distribucion tradicionales como los periodicos, revistas, publicaciones en la radio e internet

entre otros.

6.12 Proveedores

El criterio de seleccion de proveedores es la calidad tenida en cuenta en sus
caracteristicas presentadas del producto para su utilizacion final.

Se tiene en cuenta criterios de seleccion del proveedor como: Precios, tiempo de
entrega, condiciones de pago, garantia, calidad y demas factores que implican para tener un
excelente mercancia.

Los proveedores seleccionados se escogieron teniendo en cuenta la calidad del
producto o mercancia, precio y que faciliten el cumplimiento porque se encuentran en la

localizacion adecuada para la puesta en marcha del proyecto.

A continuacion se muestra a los proveedores de insumos, suministros y herramientas

para la empresa:

ELECTRICOSDAR S.A.S

Carrera 6 No. 18-39 San Nicolas, e-mail: ventas@electricosdar.com, Pago de 30 a 45 dias
después de haber recibido el pedido.

SURTIMOTORES

Carrera 3 No. 22-44, Pago de 30 a 45 dias después de haber recibido el pedido.

ELECTROINGENIERIA LTDA.

Productos eléctricos industriales. Carrera 23 No 25-57, Tulua, Tel: 2242626.
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7. Estudio Técnico

Asi que este se caracteriza por la informacidén sobre los procesos de montaje, los
aspectos técnicos, el funcionamiento y operatividad del proyecto. Esta informacion se
obtiene con el resultado de los siguientes parametros tales como: la capacidad productiva, la
localizacion de planta, la tecnologia apropiada para el montaje y un estudio de seguridad
implementado para el servicio. El objetivo del estudio técnico consiste en analizar y proponer
diferentes alternativas de proyecto para producir el bien que se desea, verificando la
factibilidad técnica de cada una de las alternativas. A partir del mismo se determinaran los
costos de inversion requeridos, y los costos de operacion que intervienen en el flujo de caja
que se realiza en el estudio econdmico-financiero. Este incluye: tamafio del proyecto,

localizacion. Santos Santos, (2008).

7.1 Descripcion del producto

Un motor eléctrico se halla compuesto por una carcasa que es la parte externa del
producto, un estator que es la parte del motor en donde van incorporados los devanados que
son los encargados de convertir la corriente eléctrica que con el rotor realizan la funcién de
desempefio mecanico para la actividad de su aplicacion requerida. Un motor eléctrico
también comprende en su estructura de un ventilador, un capacitor para el arranque y

escobillas los cuales permiten el normal funcionamiento del motor.

7.2 Producto

Motores eléctricos de Alta Eficiencia
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Los motores eléctricos son los factores de mayor consumo de energia eléctrica en
plantas industriales y comerciales. Aproximadamente entre el 60 y 70 % del consumo de
energia eléctrica de una industria corresponde a equipos electromotrices tales como
ventiladores, bombas, compresores, bandas transportadoras, etc..

Es evidente el gran impacto de los motores eléctricos en el consumo de energia en el
sector industrial o comercial y servicios, por tanto, resalta la importancia de identificar y
evaluar oportunidades de ahorro de energia en ellos. Sin embargo, es necesario determinar
con precision el estado energético actual de los mismos (factor de carga, eficiencia, factor de
potencia, antigiedad, etc.) y conocer sistemas alternativos como son motores de alta
eficiencia y variadores de frecuencia entre otros.

Pérdidas de energia y eficiencias

La funcion de un motor eléctrico es convertir la energia eléctrica en energia mecanica
para realizar un trabajo Util. En la transformacion una parte de la energia eléctrica tomada de
la red se convierte en calor, constituyendo una pérdida inherente al motor..

Eficiencia

Los motores estandar no consideran la eficiencia como la principal cualidad, mas bien
privilegian la funcionalidad y precio, practicamente los motores con mas de 15 afios podrian
considerarse de eficiencia estandar. El concepto alta eficiencia surge en la década de los afios
noventa, como consecuencia de contrarrestar los altos precios de la energia y por la
necesidad ya existente de hacer un uso eficiente y racional de la energia. La innovacién de
los Premium se da en la actual década con la pretension de elevar aun mas la eficiencia de los
motores eléctricos, para ellos se ha perfeccionado el proceso de manufactura y se utilizan

materiales muy superiores, ello acarrea que el diferencial en precio sea también mas elevado.
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Observando las definiciones anteriores resulta que es factible sustituir motores estandar
por motores de alta eficiencia bajo las siguientes circunstancias:

Aplicacion de Motores de Alta Eficiencia de Menor Tamafio. Cuando el motor
estandar esté trabajando con bajo factor de carga.

Aplicacion de Motores de Alta Eficiencia del Mismo Tamafio. Cuando el motor
estandar esté trabajando con un factor de carga entre 60 y 90%.

Aplicacion de Motores de Alta Eficiencia de Mayor Tamafo. Cuando el motor
estandar estd trabajando con un factor de carga mayor al 95%. En todos lo casos de
sustitucion deben tomarse muy en serio las condiciones de arranque y tipo de motor
requerido.

Por otro lado la sustitucion debe estar avalada por un estudio minucioso de las
condiciones de operacion del motor, en el que se investigue sobre todos los pardmetros
eléctricos que alimentan al motor, sobre todo debe tenerse principal precaucion en medir el
factor de potencia por cada fase ya que una medicion simple de corrientes puede llevar a
resultados aberrantes.

Otras alternativas de ahorro en motores son:

La reubicacion de motores procurando aprovechar al maximo la eficiencia. El factor de
carga Optimo para motores estandar se ubica en un rango del 65 al 85%, de tal manera que
los motores que se encuentren mas lejanos de este rango son candidatos a ser aprovechados
en otros puntos de aplicacién, donde operen en mejor forma.

Mejorar sus condiciones de alimentacion eléctrica. Como son el desbalanceo de fases,
las variaciones de voltaje, los sistemas sin tierra 0 mal aterrizados y el bajo factor de

potencia.
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7.3 Descomposicion de Producto

Dentro de las caracteristicas fundamentales de los motores eléctricos, éstos se hallan
formados por varios elementos, sin embargo, las partes principales son: el estator, la carcasa,
la base, el rotor, la caja de conexiones, las tapas y los cojinetes. No obstante, un motor puede
funcionar solo con el estator y el rotor. Siendo los motores trifasicos los mas econémicos en

cuanto a su rendimiento y manejo.

7.4 Estructura fisica del proyecto

Para el proyecto se requiere de un local que cuente con espacios para la instalacion de una
area de horneado y preparacion, un espacio para el mostrador, area de servicio y venta,
espacio de almacenamiento de materiales, insumos y productos terminados, oficinas

administrativas y bafios.

Grafica 22. Estructura Fisica del Proyecto

Z. No. 1
Z. No. 2 Z No. 3
Z No. 4
Z. No. 5 Z. No. 6

Fuente: Elaboracion propia

Zona 1: Zona de horneado.
Zona 2: Oficina Principal

Zona 3: Espacio donde sera elaborado el producto.



Zona 4: Almacén de depositos.

Zona 5: Recepcidn de pedidos y lugar de pago (la caja).

Zona 6: Servicios.

7.5 Diagrama de Procesos

Grafica 23. Diagrama de Procesos
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Fuente: Elaboracion propia
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Tecnologia y equipos requeridos. Relacionada con el suministro de insumos, maquinaria

y equipos requeridos para el eficaz proceso y operacion de MOTORES ELECTRICOS
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S.A.S, La calidad de insumos que necesita estuvo respaldada por proveedores que fueron
seleccionados, segln su grado de requerimiento, importancia, precios econémicos y formas de
pago que permitieron a MOTORES ELECTRICOS S.A.S, cumplir con los compromisos
adquiridos.

En este numeral, se presentan los equipos, maquinaria y herramientas necesarias para la
prestacion eficiente y eficaz del proceso operativo que se ha disefiado para el portafolio
empresarial. De esta forma, se tienen, en este orden, los siguientes:

Instalaciones bésicas fijas. Son ellas, Eléctrica, Telefénica, Luminarias y Contra

Incendios.

Maquinas manuales o portéatiles. Son aquellos aparatos utilizados por los operadores

electricistas, entre los que destacan, pulidora, taladro, soldador de estafio, entre otras

Maquinas especiales, fijas o desplazables. Son aquellas maquinas que poseen una

funcion especifica ya sea de uso permanente o periddico pero de amplia necesidad.

Elevadores, soportes y porta piezas. Se refiere a las herramientas de las que disponen

los mecanicos para desplazar o manipular las piezas o los motores mas pesados, ejemplo

de ellas son los elevadores, y gruas.

Bancos de trabajo. En ellos se disponen de manera ordenada las herramientas manuales

mas usadas por los electricistas, sirviendo ademas para la colocacién y manipulacion de

los repuestos y/o aparatos que sean requeridos para el desempefio de la actividad
operativa.

Bancos de pruebas y equipos de calefaccion. Son las diversas maquinas que se

implementan como los equipos de horneado, mantenimiento y datos técnicos, voltimetros

y pinza perimétrica, bancos de pruebas de sistemas de encendido, de motores de arranque
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y alternadores, entre otros.

Llaves de mano. Son las diferentes llaves utilizadas por los operarios eléctricos para el

ejercicio de sus actividades.

Tecnologia Adicional: Software de oficina y de produccion, teléfono celular y fijo. Se
debe tener en cuenta las tecnologias asociadas al E-commerce tales como los, hosting,
websites, e-mails. Asi como también el mismo Internet, redes y equipos de comunicacion
tales como Reuters, servidores y celulares.

Este servicio a través del E-commerce consta de una plataforma de software
disponible a las empresas o usuarios en general segun el sector a la cual se dedique,
permitiendo a los propietarios u administradores generar la interaccion con el usuario, dando
acceso a los usuarios y colaboradores para conocer este nicho de mercado, generando un
servicio personalizado para cada usuario, desde el cual se establecen las condiciones de envio

o traslado de los productos al lugar de destino.

7.7 Capacidad instalada

Tabla 5. Capacidad Instalada

Motores
electricos 1 [ 24 288

industriales

Fuente: Elaboracion propia
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7.8 Proceso de Produccion

Se da inicio al proceso de produccion al momento en que los clientes hacen el pedido y
se llevan al proceso de contrato donde se imparte la orden para la preparacion Los motores
eléctricos en caso que no se encuentren en el deposito donde se almacenan.

Tecnologia apropiada para procesos de ensamble en la empresa MOTORES
ELECTRICOS S.A.S. dispondra para el requerimiento de las necesidades de la empresa, un
transporte el cual permita llevar a cabo las actividades productivas necesarias al sitio de
trabajo. Lo ideal es contar con una camioneta la cual permita satisfacer estas necesidades.

Las principales etapas del proceso productivo estdn formadas por personas, equipos y
procedimiento de trabajos para la realizacion del mismo, por lo cual la eficacia del producto
estd determinado por sus caracteristicas de calidad, es decir por sus propiedades mecanicas,
estéticas, durabilidad, funcionamiento, que en conjunto determinan el aspecto y el
comportamiento del mismo. El cliente quedara muy satisfecho con el producto si esas
caracteristicas se ajustan a lo que se esperaba, es decir a sus expectativas previas.

Para la realizacion de los proyectos se utilizaran los equipos necesarios que permitan la
ejecucion adecuada de los trabajos, como: taladros mecanicos utilizado especialmente para
concreto y el utilizado para mediano trabajo, ademas se utilizaran extensiones eléctricas las
cuales permiten el transporte de energia a diferentes puntos de ubicacion en las que no
existan conexiones, alicates requeridos para hacer empalmes, halar cable y demas funciones,
destornilladores de estrella y de pala, seguetas, martillos, probadores de corriente y tension,
metros, llaves para tuercas, equipos para soldar, sondas eléctricas, aprovechadas para
introducir los conductores por los ductos, pulidoras que sirven para canalizar los ductos que

se han de empotrar logrando una mayor eficiencia y rapidez en el desarrollo del trabajo,
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equipos para la medicién de intensidad de luz, equipos de medicion de temperaturas en
cables para la verificacion de puntos calientes, esto para prevenir futuros accidentes, se
utilizaran escaleras, equipos para la medicion de la resistividad de un terreno logrando con
esto la adecuada proteccion de los equipos, ya que esté brinda proteccion ante las descargas
atmosféricas protegiendo la instalacion eléctrica y la vida de las personas.

También se tiene pensado utilizar equipos mas sofisticados como:

Registrador trifasico de energia encargado de analizar y solucionar los problemas
relacionados con la calidad del suministro eléctrico. El precio aproximado del registrador
trifasico es de $7.000.000 de pesos colombianos. Esta herramienta puede identificar las
causas del funcionamiento incorrecto de equipos para su posterior resolucién y
mantenimiento predictivo y TacoOmetro de contacto y oOptico utilizado para medir las RPM y
la velocidad de superficies usando técnicas de medidas de contacto y dpticas (sin contacto).
El precio aproximado del tacometro de contacto es de $170.000 pesos colombianos y el
tacometro dptico es de $250.000 pesos colombianos.

En conclusion después de terminados y empacados se entregan de acuerdo a la

satisfaccion del pedido del cliente.

7.9 Ubicacion

La unidad de negocio se encuentra ubicada al suroriente de la ciudad de Cali. El espacio
tendra 29 mts”"2, y se encuentra distribuido por areas para el desempefio desde el personal de

oficina hasta los operarios o técnicos.



7.10 Recursos Fisicos

Tabla 6. Recursos Fisicos

Tablero de prueba

Instrumento esencial para
la prueba

105000

Estator

Pieza importante para el
montaje del motor

304900

Pulidora

Herramienta util para el
acabado de las piezas

176678

Rotor

Pieza importante para el
montaje del motor

7500

Escobillas

Accesorios para la
funcion del rodamiento
del motor

5000

Pinza
Voltiamperimetrica

Herramienta ufil para la
prueba de la corriente

96000

Papel pescado

Elemento para el aislante
del estator o el rotor

6000

Ventilador

Componente para el
enfriamento interno del
motor

4700

Hombre Solo

Herramienta util para la
operacion mecanica

15000

Extractor

Herramienta util para el
dezarmado del motor

10700

Alambre

Elemento para el
bobinado del estator o
rotor

315000

Portatil

Componente del
desempefio de del area de
oficina

1100000

Homo

Equipo utilizado para el
calentamiento de los
motores despues del
barnizado

267000

Soldador Electrico

Equipo para realizar los
ajustes necesarios de la
operacion mecanica

340000

Fuente: Elaboracion propia
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8. Estudio Organizacional y Legal

8.1 Mision

Motores Eléctricos S.A.S tiene como fin ofrecer un producto innovador a partir de su
técnica de ensamblaje y almacenaje. Comprometida con sus clientes, trabajando de la mano con

proveedores y colaboradores con alto sentido de pertenencia y motivacion.

8.2 Vision

Para el 2025 Motores Eléctricos S.A.S tendra como finalidad expandirse como un negocio
con gran alcance, obteniendo un posicionamiento en el mercado y ser reconocido a nivel regional

por sus nuevos productos con la marca propia “LEG”.

8.3 Valores Corporativos

CALIDAD: calidad del servicio a través de una interaccion intensa con los clientes pues

de sus sugerencias y necesidades se puede conquistar el mercado para su beneficio propio.

TRABAJO EN EQUIPO: Un equipo dinamico sabe el significado del trabajo en equipo
en vista que el desempefio dindmico se vera compensado muy pronto con resultados que se
esperan. El trabajo en equipo ayuda a una mejor comunicacion entre los miembros de la

empresa Yy redunda en el mas agil cumplimiento de las metas.

INTEGRIDAD: La honestidad y liderazgo se integran hacia el modelo organizacional de

las empresas mas exitosas del emprendedor de hoy.



76

RESPONSABILIDAD: Obrar con perseverancia para lograr los compromisos, teniendo

presente la proteccién de los recursos naturales y el medio ambiente.

PUNTUALIDAD: De este principio es como el cliente valora la importancia del oficio
nuestro y lo que representa para las actividades econdémicas del cliente, por eso debe ser una

prioridad entregar todos los proyectos en el plazo estipulado o antes segun el caso.
8.4 Organigrama.

Grafica 24. Organigrama

EETEE ST N

GERENTE
GENERAL
i
Tecnico BT
Electricista |_ P
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Fuente: Elaboracién propia

Esta informacion determina la Organizacidn es decir, el organigrama de la empresa, el
gerente general, el area operativa y de ventas, como los manuales de funciones. Incluye
también el personal directivo, experiencia, perfil de cargos, funciones y politicas de personal,
empleados. Grupo Empresarial, miembros, experiencia y condiciones salariales;
organizaciones de apoyo, alianzas y convenios, organizacion contable. Se inicia con la
elaboracién de la carta organizacional donde se establece la estructura de la organizacion y el

perfil de los cargos que tendrd la empresa, determinando el recurso humano de carécter
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administrativo necesario para la operacion del negocio; asi como algunos elementos
complementarios en su administracion y que estimulan el desarrollo de la actividad del
negocio tales como: estrategias motivacionales, plan de capacitaciones e inducciones,
recompensas e incentivos, entre otros.

La direccidn estratégica evoluciona hacia un enfoque cualitativamente superior el cual
se le ha denominado Direccion Estratégica Integrada y que plantea la necesidad de la
coordinacién de todo el sistema de relaciones internas y externas de la organizacion para
producir resultados sinérgicos de alto impacto econdmico y social. (Torres, 2009).

De otro parte la legislacion urbana, los permisos de la organizacion y régimen de
importacion y exportacion, en relacion al Impacto Ambiental se incluiré en el parrafo seguido
de la seccion de referencia.

Aspectos Legales

En esta parte se revisan los aspectos legales, es decir, el tipo de sociedad,
Implicaciones tributarias y derechos de propiedad intelectual. (Santos, 2008).

Adicionalmente, para el desarrollo del plan de negocio, es necesario establecer un
marco legal bien estructurado, que incorpore toda la reglamentacion requerida para una
adecuada implementacion del mismo, con el fi n de conocer cuéles son las normas que
regulan en materia legal la actividad que se pretende desarrollar, desde su constitucion y
puesta en marcha, hasta la operacion del proyecto en el momento en que se convierte en
empresa.

Marco legal: Ley 905 de 02 de agosto de 2004, “Por medio de la cual se modifica la
Ley 590 de 2000 sobre promocién del desarrollo de la micro, pequefia y mediana empresa

colombiana y se dictan otras disposiciones”.
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Articulo 98 Contrato de sociedad: “En ¢l se contempla el acuerdo al que llegan dos o
mas personas para realizar una negociacion y generar una utilidad”.
Asi mismo es pertinente una vez contemplado este aspecto legal se hablara en la

presentacion de esta fase administrativa.

8.5 Descripcion de cargos.

Cuadro 2. Descripcion de cargos

Nombre del cargo: Gerente

Nivel: Directivo

FUNCION GEMERAL

Administrar de manera eficiente y eficaz los recursos de la organizacién
FUNCIONES ESPECIFICAS

Representar a la organizacién en eventos comerciales

Velar por el cumplimiento de los objetivos propuestos por la emprasa
Generar alianzas estratégicas

Ejercer el liderazgo para motivar y guiar a los trabajadores

Tomar decisioneas,

Controlar y evaluar tanto el desempefio de los colaboradores como los
resultados, productividad, ventas v utilidades de la organizacién,
COMPETENCIAS

Liderazgo

Trabajo en equipo

Comunicacion asertiva

Relaciones interpersonales

Toma de decisiones

CONOCIMIENTOS BASICOS

Actualizaciones normas NIIF

Estados financieros

Cédigo sustantivo del trabajo

Cédigo del comercio

REQUISITOS

Experiencia: 12 meses de experiencia en areas a fines

Educacién: titulo profesional en areas afines

Fuente: Elaboracion propia



Cuadro 3. Descripcion de cargos

Nombre del cargo: Técnico Electricista.

Nivel: Asistencial

FUNCION GENERAL

Preparar y disponer losrecursos fisicos

FUNCIONES ESPECIFICAS

Preparar y disponer los recursos fisicos necesarios para la
elaboracién del producto

Hacer inventario de materia prima

Asistir al profesional en Ingenieria Eléctrica/Mecénica

Empacar y almacenar los productos eléctricos

Las demas que le sean asignadas

COMPETENCIAS

Liderazgo

Trabajo en equipo

Comunicacidn asertiva

Relaciones interpersonales

CONOCIMIENTOS BASICOS

Circuitos Eléctricos

Técnicas de ensamblaje, bobinado, prueba y almacenamiento de
motores eléctricos.

REQUISITOS

Experiencia: 6 meses de experiencia en areas a fines

Educacién: técnico en éreas a fines

Fuente: Elaboracién propia
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Cuadro 4. Descripcion de cargos

VENDEDOR y/o SUPERVISOR DE VENTAS

1.1 EDUCACION
Técnico Profesional / Profesional en Publicidad vy Mercadeo
1.2 FORMACION:

Cursos — Diplomados en Estrategia - comportamiento del
consumidor — Branding — Investigacion de Mercados

1.3 EXPERIENCIA LABORAL
1 — 2 afios

Planear las estrategias necesarias para el cumplimiento del
objetivo en ventas identificar las oportunidades de venta en
el mercado

Dirigir el equipo comercial de la compaifiia orientandolo al
cumplimiento de metas (internas — externas)

|3. COMPETENCIAS |
Analisis Liderazgo

Aprendizaje Negociacion y conciliaciéon
Delegacion Sociabilidad

Flexibilidad Trabajo bajo presion
Independencia Trabajo en equipo

Conocer v entender el modo en que se producen las
Telemercadeo.

Conocimiento sobre implementacion del sistema de gestion

de Calidad.

Fuente: Elaboracién propia

8.6 Estudio Legal

En esta parte se revisan los aspectos legales, es decir, el tipo de sociedad,
Implicaciones tributarias y derechos de propiedad intelectual. (Santos, 2008).
Adicionalmente, para el desarrollo del plan de negocio, es necesario establecer un marco
legal bien estructurado, que incorpore toda la reglamentacion requerida para una adecuada

implementacién del mismo, con el fin de conocer cuales son las normas que regulan en
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materia legal la actividad que se pretende desarrollar, desde su constitucion y puesta en
marcha, hasta la operacion del proyecto en el momento en que se convierte en empresa.
Marco legal: Ley 905 de 02 de agosto de 2004, “Por medio de la cual se modifica la
Ley 590 de 2000 sobre promocion del desarrollo de la micro, pequefia y mediana empresa
colombiana y se dictan otras disposiciones”.
Articulo 98 Contrato de sociedad: “En él se contempla el acuerdo al que llegan dos o

mas personas para realizar una negociacion y generar una utilidad”.

8.6.1 Nombre de la Empresa

Motores Eléctricos S.A.S

8.6.2 Empresa

Teniendo en cuenta la normatividad colombiana para la actividad y creacion de las
empresas, la firma Motores Eléctricos estara conformada como una sociedad por acciones
simplificada, de capital privado y régimen simplificado, ubicada en el sector terciario
(servicios eléctricos), dedicada a la elaboracion y comercializacion de motores eléctricos.

Requisitos para constituir una sociedad por acciones simplificada:

Nombre, documento de identidad, domicilio de los accionistas (ciudad o municipio
donde residen).

Razdn social o denominacion de la sociedad, seguida de las palabras “sociedad por
acciones simplificada”, o de las letras S.A.S.

El domicilio principal de la sociedad y el de las distintas sucursales que se establezcan

en el mismo acto de constitucion.
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El término de duracion, si éste no fuere indefinido. Si nada se expresa en el acto de
constitucion, se entenderd que la sociedad se ha constituido por término indefinido.

Una enunciacion clara y completa de las actividades principales, a menos que se
exprese que la sociedad podréa realizar cualquier actividad comercial o civil, licita. Si nada se
expresa en el acto de constitucion, se entendera que la sociedad podré realizar cualquier
actividad licita. El capital autorizado, suscrito y pagado, la clase, nimero y valor nominal de
las acciones representativas del capital y la forma y términos en que éstas deberan pagarse.

La forma de administracion y el nombre, documento de identidad y las facultades de
sus administradores. En todo caso, debera designarse cuando menos un representante legal.
(Cémara de Comercio, s.f.)

Colombia en la actualidad atraviesa por un momento de apogeo de su sector de
Tecnologias de la Informacién y las Comunicaciones y el ministerio de las TIC mejora los
indices de acceso y apropiacion del medio digital para lograr una brecha de alto alcance.

Propiedad Intelectual

La propiedad intelectual es la denominacion para la proteccion legal sobre toda creacion
del talento humano, dentro del &mbito cientifico, literario, artistico, industrial y comercial.

La proteccion de la propiedad intelectual es de tipo juridico, pero que se hacen sobre

campos diferenciados como los derechos de autor y la propiedad Industrial.
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9. Estudio Financiero

La importancia de este aspecto financiero se centrara en el enfoque planteado en el que
la autora Santos Santos, T. expresa en el estudio econémico y financiero de un proyecto,
hecho de acuerdo con criterios que comparan flujos de beneficios y costos, permite
determinar si conviene realizar un proyecto, o sea si €s 0 no rentable y si siendo conveniente
es oportuno ejecutarlo en ese momento o cabe postergar su inicio. En presencia de varias
alternativas de inversién, la evaluacion es un medio Util para fijar un orden de prioridad entre
ellas, seleccionando los proyectos mas rentables y descartando los que no lo sean. (Santos,
2008).

La informacion hace parte de los elementos integrantes y componentes de una
empresa, y cuando nos referimos a la informacion de caracter econémico y financiero lo
podemos sintetizar en la contabilidad de la empresa “La contabilidad como sistema
informativo ofrece una informacion estructurada y relevante, sobre las cuestiones que atafien
al proceso de creacion, distribucion de renta y a la situacion de la riqueza de la empresa.
(Quesada F., 1995). Los responsables de emitir la informacidn contable deben presentarla de
forma objetiva y para ello se basan en normas de general aceptacion, para lograr satisfacer
las necesidades de informacion de los agentes o sujetos econdmicos de manera objetiva.

Partes que se deben considerar en este estudio:

v" Tamafio de la inversion.
v’ Estados financieros presupuestados.
v" Financiamiento.

v" Evaluacion econdmica.
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Segun el Sr. Salvador Durban “La estructura financiera o pasivo empresarial recoge los
distintos recursos financieros que en un momento determinado estan siendo utilizados por la
unidad econdmica”.

Dentro de este concepto se encuentran contemplados los pasivos que se tienen con
terceras personas y los pasivos existentes con los propietarios o accionistas, denominado mas
propiamente como patrimonio. En esta parte nos detendremos un poco mas, dentro de
nuestro analisis financiero con respecto al célculo de la tasa interna de oportunidad.
(Salvador Durban Oliva, 2008).

Una de las principales limitantes en los momentos de creacion de la empresa se
relaciona a la obtencidn de pasivos externos o financiacion crediticia, ya que se propende por
tener un apalancamiento financiero y por lo tanto no se busca que el ciento por ciento de la
inversion inicial sea suministrado por los socios o accionistas. “El apalancamiento financiero
hace referencia a que los compromisos derivados del hecho de tener que hacer frente a los
pagos por los costes financieros, derivados del endeudamiento, afectan al riesgo de la
empresa. Indiferentemente de los resultados obtenidos, esto obliga a considerarse un caracter
de costes fijos”. Lo anterior con el objeto de procurar tener unos recursos externos a una tasa
menor que la tasa minima requerida por los socios 0 accionistas y de esta forma obtener un
apalancamiento financiero mas 6ptimo segun las circunstancias del momento. (Ruiz R. y Gil
A., 2006).

Una vez considerado los anteriores enfoques del plan de negocios se planteara la
inversion inicial, capital de trabajo, politicas de la empresa, financiacion, estado de
resultados, balance general, flujo de caja libre y la factibilidad del proyecto, los cuales son

unos de los factores importantes en la realizacion de este plan.
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9.1 Inversion Inicial

La inversion inicial es el recurso econdmico necesario para dar comienzo al funcionamiento
y operacion de la empresa.

Tabla 7. Inversién Inicial |

Inversion Inicial
Cantidad Vir unitario Subtotal
INVERSION INICIAL
Banco de Trabajo 2 S 9500000 | & 190.000,00
Taladro de Banco 1 s 2284.30000 | § 284.300,00
Pulidora 2 S 176.67800| S 353.356,00
Martillo de Cavcho 1 S 7.50000 | S 7.50000
Atornillador 2 5 5.00000( S 10.000,00
Pi
ome 1 $ 9600000| 8 96.000,00
Voltiamperimetrica
Papel pescado 2 S E.00D0D | S 12.000,00
Alicates 2 S 470000 S 9.40000
Hombre Solo 2 S 15.00000 | 5 30.000,00
Extractor 2 5 16.70000 | & 33.400,00
Alambre f s 9500000 §  285.000,00
Elementos de 2 §  272.00000| §  822.000,00
Proteccion
Arrendamiento S 1.000.00000
Comunicaciones 1 S 9500000 | 8 85.000,00
Otros S 75.800,00
Equipos de
comp utacidn
Portatil 1 S 1.110.000,00 | S 1.110.00000
Maquinari oo
Carromoto 1 $_15.370.00000 | §  15.370.000.00
Horno S 267.00000 | S 267.000,00
Soidador Electrico 1 S 220.00000 | S 2280.000,00
Compresor 1 S 320.00000 | & 320.000,00
TOTAL INVERSION INICIAL | $ 20.651.456,00 ||

Fuente: Elaboracién propia

Tabla 8. Inversién Neta Inicial

Inversion Inicial neta $ 20.651.456,00
Gastos y permisos S 3.482.573
Capital de Trabajo S 68.819.740

Fuente: Elaboracion propia



Para hallar la inversion inicial se tuvo en cuenta: la inversién inicial neta
(maquinaria y equipo, equipos de computo y otros recursos), los gastos y permisos (uso
del suelo, Invima, Registro Mercantil, Sayco y Acinpro) y Capital de Trabajo (Costos de

mercancia, gastos de administracion y gastos de ventas).

Tabla 9. Gastos y Permisos

Uso de suelos unavezenlavida | S 300.000,00
invima unavez en lavida S 2.000.000,00
Sayco anual S 150.000,00
Registro mercantil anual S 1.032.572,80

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 70. Gastos Administrativos

Gastos Personales (Empresario) | $ 57.000
Comunicaciones S 95,000
Internet $ 45,000
Papeleria S 64.000

Fuente: Elaboracion propia
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9.2 Capital de Trabajo
El capital de trabajo es lo que conocemos cominmente como activos corrientes, son los
recursos que requiere nuestro proyecto para iniciar la operacion.

Tabla 11. Capital de Trabajo

Costos de Mercancia Vendida 5 LL.607.740
Gastos de Administracion 5 3.132.000
Gastos de Ventas 5 10.080.000

Fuente: Elaboracion propia
9.3 Politicas de la Empresa

Para realizar las diferentes proyecciones financieras, se establecieron las siguientes

politicas:

Crecimiento de ventas: 3%. De acuerdo con datos de revista Dinero, 2019, el mercado de
manufactura en Colombia obtuvo un crecimiento en ventas del 3%, La demanda interna

registré un crecimiento de 2,7%, durante el periodo enero-diciembre del presente afio.

Gastos de Ventas: 10%. Teniendo en cuenta gastos de promocion de ventas,

muestrario y exposiciones, entre otros.

Politica de Inventario: 50%. En la mayoria de negocios, los inventarios representan
una inversion relativamente alta y producen efectos sobre las funciones principales de la
empresa. Cada funcion tiende a generar demandas de inventario diferentes que a su vez

son incongruentes:
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9.4 Financiacion

El proyecto sera financiado por la entidad Banco de Occidente, la cual nos ofrece una

tasa de interés del 1.8% mes vencido, 21,6% efectiva anual. El crédito ser4 amortizado en 3
afios para el cual las cuotas por cada afio seran por un valor de $5.080.363

Condiciones Politicas del Crédito:

Préstamo: $10.000.000

Plazo de Pago: 36

Tasa Anual: 21,6%

Mes Vencido: 1,8%

Cuota mensual: $379.838



Tabla 82. Amortizacion del Crédito

L0 OO0 000
35
18086 mensual
Cuota 5-379.83832

a £ 10.000.000,00

1 £ 9B001616E | & 19983832 | £ 18000000 | £ 37983832 | & 9.B00.161.68
2 £ 950672627 |& 20343541 | £ 17640291 | £ 37083832 | £ ©.505.72627
3 % G38062003 |5 20709725 | 5 17274107 | $ 37083832 | § 9©.360. 620,03
a4 4 Q17880403 (& 21082500 | £ 16001332 | $ 37083632 | & 9.176.604,03
5 5 BS64.184,19 | 5 21461985 | 5 16521847 | $ 370.838,32 | 5 B.964.184.19
[3 % B745.701,16 |5 21848300 | £ 16135532 | $ 37083832 | § B745.701.18
7 % B.52328540 |& 22241570 | £ 15742262 | $ 37983632 | & B.523.28549
[} 4% B2ERGE3L S 22641918 | £ 15341914 | £ 370.R38.32 | & B.206. 86631
a s BO6E3TLSE |5 230494,72 [ 5 14934359 | £ 37083832 | § B.O66 371,58
10 & 7.E31.72795 % 23464363 | £ 14519469 | £ 379R3B I | & 7.HIL TITES
11 £ 7.59285074 | % 238.867,22 | £ 140971,10 | $ 370.838,32 | £ 7.502 BE0.74
12 % 734969391 |5 243,166,863 | § 13667149 | $ 379.838,32 | & 7.339.693.91
13 4 710215008 |5 24754363 | 5 13226445 | S 3T6R3E A2 | § 7.102 150,08
14 5 685015047 | 5 25199662 | & 127 HIBT0 | S 3793632 | & 6.850.15047
15 % 6599361486 |5 25653561 | % 12330271 | 537083832 | § £.593.614.86
16 % 633245160 |5 26115325 | £ 11868507 | $ 37083832 | & £.332 461,60
17 £ 606660760 |5 26585101 | £ 11398431 | £ 37083832 | £ 6.065.607.60
18 & STO596821 (& 27063038 | £ 10919894 | £ 370R3B 32 | & 579596821
19 5 552045732 | % 27551080 | £ 10432743 | £ 370.836,32 | £ 552045732
20 s 523998724 |5 28047009 | 5 9936823 | $ 37083832 | 5 523098724
21 5 A954486860 |5 2 2E551855 | 5 9431977 | 5 370.E3E 32 | 5 4951 36869
22 % A466381081 |5 20065788 | % BO.1B044 | S 37083832 | & 4.663.81081
23 4% A36792108 |& 20588072 | % B394A.59 | £ 37T0R3IEI2 | & 4367 92108
24 £ 4066705345 30121574 | & 7862258 [ S 370.B3E32 | 5 4.066.70534
25 £ 376006772 | % IO6.637,62 [ £ T3M070 |5 3T0RIEIY | 5 3 TEO0ETT2
26 £ 349791062 | & 31215710 | £ 6768122 | £ 37083832 | £ 3447 91062
27 % 313013465 | 5 317.775%93 | § 6206239 | $ 37983832 | § 3.130.134.69
28 4 2BOGGIEBO (& 32349580 |4 5634242 | S 3T6AEIEAZ | § 250663680
29 % 2477.31998 | & 32031882 [ £ 5051950 |$ 37083832 | & 2477 31958
ETi] £ 214207342 | 5 335.246,56 [ & 4459176 | $370R3IEI2 | 5 214207342
31 4 180079243 (% 34128100 | % 3855732 | $ 37083832 | 5 1.800.79243
32 £ 1453365837 | % 34742405 | £ 3241426 | $ 37083832 | £ 1453 36837
33 £ 10996860068 |& 353677695 2616063 |S$370R3B 32 | £ 1.000 60068
34 E 73064680 | $ I60043,60 | £ 1979443 | § 370683632 | £ 739 636,80
3s $ 37312212 |% 36652468 |5 1331363 | 5370E3E32 |5 37312212
36 5 -0,00 | % 373.122,12 | 5 671620 | $ 379.6838,32 | & =0,00

Fuente: Elaboracién propia

9.5 Estado de Resultados

89

El estado de resultados es una herramienta que nos permite identificar cuales fueron las

ganancias y pérdidas de la empresa y de su utilidad neta al final del periodo contable.
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Tabla 9. Estado de Resultados

Estado de Resultados

Afio Afio2 #fio3 Afiod Afio 5
Ventas (unidades) 288 L) 306 36 35
55%
Ventas en Pesos $ 35000000 | § 100800000 | § 103,480 | § 107196469 | § 110468009 | § 13R92518 (5 5607740
Costo de Produccion $ 103.08,43 | § 55,607,740 | 5 57.331580 | § 59,108.859 | § 6094124 |5 62830412
Salarios 5 2582616 |$ U542606 | § 1582616 |$ 1542616 | 24542616
Gastos Administrativos 5 3132000 |§ 3132000 |§ 3132000 § 3132000 |§ 3132000
Gastos de Ventas 10%|§ 10080000 |§ 10392480 | $ 10714647 | § 11046801 |§ 11389252
Depreciacion Acumulada 5 5 1534700 |§ L5340 | § 1534700 |§ 1534700
2,60% 5.080.363 5.095.904 5113681 5.133.759 5.156.208

I E mam | 552 |§ 1% |§ L7 |§ 151419

|Uti|idac| Neta ‘

Fuente: Elaboracion propia

9.6 Balance General

El balance General es una herramienta que nos permite conocer el estado financiero de
una empresa. En este se reflejan los activos, pasivos y patrimonio.
Tabla 10. Balance

Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5
Activo
Activos Corrientes
Caja $ 1.650.000 | § 1.650.000 | § 1.650.000 | § 1.650.000 | § 1,650.000
Bancos $ 16.000.000 | $ 16.000.000 | § 16.000.000 | § 16.000.000 | $ 16.000.000
Cuentas por cobrar $ - S - |8 -8 - S -
Inventario Materiales Terminados 1% $ 33.204.000 | $ 33.536.040 | $ 33.871.400 | $ 34.210.124 | $ 34.552.216
Inventarios 50%| $ 50.400.000 | $ 51.962.400 | $ 53.573.234 | $ 55.234,005 | $ 56.946.259
Total Activos Corrientes $ 101,254,000 | $ 103.148.440 | $ 105.094.635 | 107.094.119 | $ 109.148.474
Activos no Corrientes
Propiedad Planta y equipo $ 16.347.000 | $ 16.347.000 | § 16.347.000 | § 16.347.000 | $ 16.347.000
Depreciacion Acumulada $ - 18 1,534.700 | 3.069.400 | § 4,604,100 | § 6.138.800
Total Activos no corrientes S 16.347.000 | $ 14.812.300 | § 13.277.600 | $ 11.742.900 | $ 10.208.200
Total Activos $ 117.601.000 | § 117.960.740 | $ 118372235 | § 118.837.019 | § 119.356.674
Proveedores $ 18.204.000 | $ 18.536.040 | § 18.871.400 | § 19.210.114 | $ 19.552.216
Pasivo 20,00%| $ 23.520.200 | $ 23.592.148 | $ 23.674.447 | $ 23.767.404 | $ 23.871.335
Patrimonio Neto 80,00%| $ 94,080.800 | $ 94.368.592 | $ 94.697.788 | $ 95.069.615 | $ 95.485.339
Total Pasivo y patrimonio neto $ 117.601.000 | § 117.960.740 | $ 118372235 | § 118.837.019 | § 119.356.674

Fuente: Elaboracién propia
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9.7 Flujo de Caja Libre.

El flujo de caja libre es el saldo que esta disponible para el servicio a la deuda y distribucién

de utilidades.

Tabla 11. Flujo de Caja Libre

Afin ifin 2 i3 Afio 4 g

268 287 306 316 3%
Vertas § 350.000,00 | § 100,800.000 | § 103924800 | § 107.146.469 | § 110468003 | § 113,892,518
Margen ce Cortribucicn § 173.232,50 49 50%) 49,50% 49,50% 49,50% 4950%
Depreciacion Acumuada § 1534700 | $ 1534700 | $ 1534700 | $ 1534700 | $ 1534700
Enitch § 49880380 | § £1.437 560 [§ 53032145 [ 54576141 [§ 56.371.102
Uilidad Operagicral § 49.356.260 | § 49.902880 |§ £1.497.445 | 53141441 |9 54,836,402
Bast Anarciera § 5.080.383 | § 5095304 |$ 5113501 | 5135759 |3 §156.208

s 14.281.048 | $ 14786302 | $ 15308642 | $ 1584253 | $ 16,394,464
Uriidad Meta

DOPA 1534700 | § 1534700 | § 1534700 | § 1534700 | §
Gasto Anarciero 5.080.363 | § 5.095304 | § 5113681 | § 5133.759 | §

Feposicidn de dctives . . .
Reposicion de KTNOD 1610834 | § 1860770 | § 112254 |4

Auj o caj Proyectado $ [11760100000) § 3404751408 % 3504044335 |§ 3606473008 [§ aTA21aE202 | 34282011 34

Fuente: Elaboracion propia
9.8 Factibilidad del Proyecto

Para determinar la viabilidad del proyecto se requiere del andlisis de los siguientes

indicadores: Tasa Interna de Retorno, Valor actual neto y tasa de descuento.

Tabla 126. Calculo de Indicadores (WACC, TIR, VAN)

Monto P Tasa |Benelicio Tributario| Ponderado

Recursos Propios $ 94.080.800 | 80,04 1% 1% 1,04
Recursos Financiados $ 23.520.200 | 20,0 23,89~ 164 3.20%
117.601.000 100

$ 35.161.861
4.9%
317

WACC
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La tasa de descuento es la que se utiliza para descontar los flujos de caja futuros a la hora

de valorar un proyecto de inversion.

TIR

De acuerdo con los autores Cairo, Garcia y Céardenas, la Tasa Interna de Retorno (TIR)
representa el rendimiento en términos de flujos de efectivo o retorno promedio anual que

genera la inversion. (Cairo, Garcia, & Cardenas, 2008).

La TIR es mayor que la tasa de descuento, lo que significa que el proyecto genera mayor
ganancia que otro negocio con el mismo factor de riesgo, por lo tanto se considera viable de
ejecutar. En este proyecto se obtuvo una TIR de 15,4%. Eso significa que la tasa de
rendimiento que generaria la inversion inicial, es superior a la tasa de rendimiento minima

exigible.

VAN

Para el valor actual neto representa la ganancia acumulada neta que genera el proyecto
durante un periodo determinado. En otras palabras indica la contribucion neta del proyecto en

términos de valor presente (Cairo, Garcia y Cardenas, 2008).

El VAN se calcula restando la inversion inicial de un proyecto, del valor presente de sus

flujos de efectivo.

En este caso, se obtuvo un valor positivo de $ 35.161.861, lo que significa que los flujos
de caja permitiran recuperar la inversion inicial del negocio, es decir, un rendimiento mayor

al costo de oportunidad del capital.

Para finalizar, el proyecto es viable con una TIR superior al WACC al igual que ala T.I1.O
y una VAN significativa que permite recuperar la inversion e incrementar las utilidades del

propietario.
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9.9. Punto de Equilibrio

Tabla 17. Punto de Equilibrio

PUNTO DE EQUILIBRIO
P.E (Unds.) 325
SP.E $ 9.240.538,82

Fuente: Elaboracion propia

La empresa necesita producir 325 unidades anuales para que no haya pérdida ni ganancia
y la empresa de motores eléctricos debe vender $9.240.538,82 al mes para sostenerse sin

ganar ni perder dinero.

9.10. Utilidad

Revisando las unidades vendidas anuales por $100.800.000 después de las erogaciones
procesados durante el primer afio y de la utilidad bruta que corresponde para el primer afio a
$ 2.357.281 (Dos millones trecientos cincuenta y siete mil doscientos ochenta y un pesos) y
revisando impuestos del 33%por su equivalente valor de $ 777.903 (Setecientos setenta y
siete mil novecientos tres pesos) en al afio 1, se obtiene de la diferencia la utilidad neta
correspondiente por $ 1.579.378 (Un millon quinientos setenta y nueve mil trecientos setenta

y ocho pesos).
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10 Estudio Ambiental

El agente contratante en MOTORES ELECTRICOS S.A.S promueve el cuidado
medio ambiental recepcionando selectivamente materiales e insumos que cumplan con las
normas de calidad ambientales relacionados al producto permitiendo el manejo optimo sobre
el impacto ambiental.

Asi se llevan a cabo los trabajos eléctricos operativos conforme a las normas del
RETIE, segun Ley 1672 de 2013 con que se contribuye a evitar cualquier tipo de
imperfecciones eléctricas que generen a siniestros a través de aparatos de pésima calidad,
tales dafios por cortocircuitos que puedan causar incidentes por fuego y de esta manera

afectar al medio ambiente.
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11. Conclusiones

Se llegd a la conclusién que la creacion de la unidad de negocio de MOTORES
ELECTRICOS S.A.S anivel de la industria es factible por los resultados obtenidos tanto en
encuestas realizadas en la comuna 8 de Cali como en las que se obtuvieron en el analisis
DOFA.

En el andlisis de Mercado, se observa el crecimiento econdmico del sector identifica la
viabilidad y aceptacion por parte de la muestra en cuanto al producto brindado por
MOTORES ELECTRICOS S.A.S, como se observa en la comuna 8, la cual se define
como sector industrial para beneficio de las personas que viven en la comuna.

El estudio técnico obtenido por la elaboracion de MOTORES ELECTRICOS S.A.S,
se tiene la estructura fisica requerida para conseguir las metas, la ubicacion es un factor
favorable por la confluencia de varias variantes vehiculares que faciliten el acceso al lugar de
esta actividad. La tecnologia como los equipos satisface la exigente demanda de los clientes
en lo que se refiere a la elaboracion del producto. En el aspecto técnico se han cubierto los
requerimientos, procesos y permisos necesarios para el correcto funcionamiento con un
contenido tecnologico requerido.

La estructura organizacional se cifio a la organizacion lineal, no obstante es un
negocio recién iniciado donde existen areas comprendidas en el area administrativa como en
el caso del cargo del gerente, el &rea de operacion relacionada con el del técnico electricista y

el area de ventas por el del vendedor de la empresa.
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Con el desarrollo del proyecto se estructuré la caracterizacion para conocer los
materiales que se requiere, presentacion y caracteristicas del producto, de igual forma se
establecieron las estrategias de precio, publicidad y canales de distribucion, entre otras. Se
logré establecer el tipo de asociacion que se queria para el proyecto, se realiz6 la estructura
organizacional, la descripcion de cargos y se mencionaron los aspectos legales necesarios
para la constitucion de la empresa de acuerdo a la normatividad vigente.
Administrativamente, la propuesta contenida en MOTORES ELECTRICOS S.A.S tiene
unos valores solidos, un organigrama coherente y una proyeccion facilmente alcanzable
dadas las caracteristicas de la actividad productiva.

Asi mismo se deduce que dado la rentabilidad positiva se deduce que la empresa
MOTORES ELECTRICOS S.A.S puede tener un endeudamiento proporcional.

En el anélisis de Mercado, se identifica la viabilidad y aceptacion por parte de la muestra
en cuanto al producto brindado por MOTORES ELECTRICOS S.A.S.

Utilizando la aplicacion del software empleado a través del E-commerce se genera un
servicio de mas calidad, ya que todas las actividades podran ser solicitadas por medio de un
software dispuesto para el cumplimiento de este propdsito, lo que da como resultado un
establecimiento mas eficiente y con una mejor calificacion ante el mercado de clientes aun a
nivel internacional.

Se observo de acuerdo a los indicadores financieros que el proyecto es viable, con una
tasa de interés mayor a la que ofrecen las entidades bancarias, ademas la VAN representa un
valor mayor a la inversion inicial. EIl proyecto agrega valor gracias a que el VPN es mayor

que cero.
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Finalmente basados en los indicadores econémicos como son TIO, WACC, TIR y VNA,
se puede deducir que con base a la rentabilidad obtenida es aceptable y puede llevarse a un

posterior desarrollo ya que brinda optimismo en cuanto a las expectativas del inversionista.
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13. ANEXO

1.0. FORMATO ENCUESTA

Para obtener informacion sobre la viabilidad de implementar nuevos productos con

nueva marca en la empresa de servicios eléctricos “MOTORES ELECTRICOS S.A.S”.

1. ¢Compraria estos motores eléctricos industriales a un precio de $350.000?
a) Muy probablemente, b) Probablemente, c) Es poco probable, d) No es nada probable y

e) No lo seé.

2. ¢Qué tipo de productos eléctricos para incluirlos en su actividad comercial le gustaria
encontrar en la empresa de servicios eléctricos “MOTORES ELECTRICOS S.A.S”?
a) Motores Eléctricos, b) Herramientas Eléctricas, c) Accesorios Eléctricos vy d)

Electrodomésticos.

3. ¢Compra Ud. Motores eléctricos industriales para alguna actividad comercial?
Si.__ No._

4. ¢Cada cuanto compra Ud. Motores eléctricos industriales?

a) Una vez al afio,

b) 2 veces al afio
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c) 3veces al afio

d) Otro cual?

5. ¢Cémo prefiere Ud. Que se presenten los motores eléctricos industriales para una

actividad comercial?

a) Enempaque b) Sin nada c) Con alguna proteccion d) Otro Cual?

8. ¢Qué tipo de atenciones le gusta que tenga con Ud. en calidad de cliente de motores
eléctricos industriales?

a) Buen servicio, b) Descuentos y Promociones y c) Otro Cual?

9. ¢Le gustaria contar con la opcion de compra de nueva marca de motores eléctricos
industriales para actividad comercial fabricadas por la firma MOTORES ELECTRICOS

SAS? Si__ No___

10. ¢A través de qué medios le gustaria recibir informacién sobre esta marca?

a) Correo Electronico, b) Radio, c) Internet, d) Otro Cual?

11. ¢Qué opinidn le merece los motores eléctricos industriales, los cuales corresponden a
una nueva marca de “MOTORES ELECTRICOS S.A.S”?

a) Muy Interesante, b) Interesante, c) Poco Interesante y ) nada Interesante.
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FORMATOS DE ESTUDIO FINANCIERO

Tabla 138. Depreciacion

Horno Eléctrico S 267.000
Carro moto S 14.370.000
Soldador Eléctrico S 230.000
Computador S 1.110.000
Compresor S 320.000



Tabla 149. Costo Variable
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Materiales [Und. De comprg Costo x Und. Unds. Utilizaday Costo Total
Estator Unidad S 44.900,00 1| S 44.900,00
Alambre gramo S 1.950,00 20| $ 39.000,00
Espagueti metro S 1.500,00 1| $ 1.500,00
Ventilador Unidad S 9.200,00 1| § 9.200,00
Bornera Unidad S 4.500,00 1| $ 4.500,00
Rotor Unidad S 31.500,00 1| § 31.500,00
Papel Pescado Pliego S 750,00 1l S 750,00
Barnis Octavo S 7.000,00 1| § 7.000,00

Costo Total de Materiales S 138.350,00

Otros Costos Salario x Unds. producidas S 30.000,00

Variables — Empaque > .

Comision x Venta | 5%| S 8.417,50
Total Otros Costos Variables S 38.417,50

Tabla 20. Capital de Trabajo neto Operativo

Capital de Trabajo Neto Operalivo

Ao 1 Ano 2 Afio 3 Ao 4 Ao 5 Ao 6
Ventas ¢ 100.800.000 | ¢ 103.324.800 | & 107.146.463 ¢ 110.468.009 | ¢ 113.632.518 | ¢ 125.281769
PKT (Productividad del Capital de Trabajo) 50% 50 50 503 50 50%
KTNO (Capital de Trabajo Neto Operativo) | $  50.400.000 [ # 51962400 | ¢ 53.573.234 | § 55.234.005| $ 56.946.253 | § 62.640.885
Reposicion KTHD $ 1562400(% 1610834 ¢ 1660.770 (& 1712254 | $  5.694.626




