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Resumen

Teniendo en cuenta las bases vistas en las diferentes materias de esta especializacion y la cultura
de emprendimiento que la universidad infunde en los estudiantes se pens6 en un proyecto que
defina la viabilidad de la venta para calefaccién de cuadros decorativos en las localidades de
Usaquén y Chapinero y en los municipios de Cota, Chia y la Calera, mediante una empresa que

funcionara online.

Para el desarrollo del proyecto se analizaron los estudios de mercadeo y comercializacion en
donde se identifica la demanda y la oferta actual, en el estudio técnico todo lo correspondiente a
las necesidades y localizacion de la empresa, en el estudio administrativo la razon social,
nombre, vision y misién de la nueva empresa y en el estudio financiero se refleja el flujo de caja
proyectado y los resultados para definir la viabilidad de este producto que busca ofrecer a los
clientes una alternativa diferente para climatizar areas y espacios frios aprovechando al maximo
los espacios disponibles del hogar, oficina, restaurantes, hoteles, hospitales, almacenes, entre

otros, por medio de cuadros decorativos previamente disefiados o personalizados.

Palabras claves: calefaccion, calor, confort.
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1 Introduccién

Los sistemas de calefaccion son muy conocidos mundialmente, sin embargo, su mayor
demanda se encuentra en los paises que cuentan con estaciones climaticas, es por esta razon que
paises como el nuestro no cuentan con estos productos en el mercado nacional, ni con empresas
que representen una marca en este negocio, sin embargo dia a dia el clima esta teniendo cambios
que afectan nuestra salud y calidad de vida y es alli en donde queremos ofrecer una alternativa
diferente, queremos ofrecer y presentar un producto innovador que permite sentirse en un
ambiente calido, acogedor y confortable sin tener que gastar tanto dinero ni realizar adecuaciones

en la casa.

Y es por esta razén que el presente proyecto tiene como proposito realizar un estudio de
prefactibilidad con el fin de validar la viabilidad de comercializacion de cuadros decorativos de
calefaccidn eléctricos, por vias de marketing digital, el mercado objetivo del proyecto son las
localidades de Chapinero y Usaquén como también los municipios de Cota, Chia, y la Calera, ya
que son las zonas mas frias en horas de la noche y madrugada en Bogota y sus alrededores segun
el informe del atlas climatologico de Colombia realizado por el IDEAM con la colaboracion de

la UPME.

Para llevar a cabo el analisis del proyecto se planted la siguiente pregunta, ;Qué viabilidad
tendria la comercializacion de cuadros decorativos de calefaccion por internet en las localidades
de Usaquén y Chapinero y en los municipios de Chia, Cota y la Calera?, para responder nos
enfocamos en realizar una investigacion de mercado y comercializacion en las zonas, ademas de
un estudio técnico en donde se identificaron claramente los requerimientos del producto a
comercializar y la calidad con la que cuenta, por otra parte se realizé el analisis administrativo de

la empresa Calin que sera la encargada de la venta y distribucion de los cuadros, por Gltimo se
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realizo el andlisis financiero en donde bajo proyecciones de venta y gastos se muestra el flujo de

caja obtenido y los resultados de la viabilidad del producto.
2 Planteamiento del problema
2.1 Probleméatica

Bogota y sus al rededores, siempre se han caracterizado en el pais, por ser una zona con un
clima frio y poco acogedor, por lo que comdnmente los habitantes colombianos de zonas
tropicales se refieren a esta como “la nevera”, esto debido a que la temperatura varia entre los 7'y
13 grados Celsius en la noche y horas de la madrugada, segun el documento de informacién
técnica sobre gases de efecto invernadero y el cambio climatico realizado por el IDEAM. Si bien
hay habitantes que ya estan acostumbrados a las variaciones de temperatura, existen poblaciones
sensibles que se les dificulta soportar las inclemencias del clima, tal como nifios pequefios,
adultos mayores, personas con problemas 6seos o respiratorios, personas en hospitales; o
simplemente hay personas que desean mayor calidad de vida y confort, por lo cual es necesario

el control de la temperatura.

A simple vista la solucidn es muy sencilla, si se desea tener control y regulacion en la
temperatura de un cuarto, se requiere instalar un sistema de calefaccion, el inconveniente es que
para ello se requiere una inversion importante que es solo asequible a aquellos con musculo
economico. Por otra parte, para la instalacion de los sistemas de calefaccion convencionales, es
requerida una intervencion civil y arquitectonica significativa sobre la edificacion, para construir
la ducteria, calderas, tanques de almacenamiento, radiadores, etc., estas adecuaciones suelen ser
ademas de costosas, tardadas. Luego de haber tomado la opcion de la instalacion de un sistema

de calefaccion, quedaran los ruidosos, engorrosos y poco estéticos radiadores en el cuarto. Otro

10
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factor que impide la implementacion de sistemas de calefaccion es que en la capital, usualmente
la poblacion no vive en vivienda propia, asi que las personas no van a invertir un capital
sustancial en inmobiliario ajeno, ni los propietarios haran esta clase de costosas remodelaciones

debido a que el precio del arriendo tendria que subir bastante, lo que lo vuelve inviable.

Existe otra alternativa que no es tan conocida o convencional y que aun no se ha introducido
fuertemente en el mercado colombiano, esta es la opcién de calefaccion por cuadros eléctricos de

calefaccidn asi que la incdgnita de este estudio es la siguiente:
2.2 Pregunta

¢Qué viabilidad tendria la comercializacion de cuadros decorativos de calefaccion por
internet en las localidades de Usaquén y Chapinero y en los municipios de Chia, Cota y La

Calera?
3 Justificacion
En Bogot4, los principales afectados por las bajas de temperatura es la poblacién mayor,

“En Bogota viven alrededor de 1°305.600 personas mayores de 65 afos, un 15 por ciento de
su poblacion. Para el 2020, este nimero habra aumentado a mas de 1°500.000, lo que significa
que el 18 por ciento de los ciudadanos seran viejos” (Pablo Arciniegas, El Tiempo, 15 de julio de
2017). Si adicionamos a nuestro mercado objetivo que “en Bogota hay 3°719.941 personas que
pertenecen a la clase media. El 62,9% reside en estratos 3y 4, y el 34,8%, en estratos 1y 2. En el
caso de la vivienda, la cifra es mas baja: s6lo el 39% es propietaria y el resto vive en arriendo”
(Redaccién Bogotd, Diario El Espectador, 13 de agosto de 2017), evidenciamos que a lo sumo, el
39% de la poblacion pensaria en realizar una adecuacion civil destinada para calefaccion, asi

tenemos que el 61% restante de la poblacion que busque soluciones de calefaccion, puede ser

11
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consumidor potencial. Por otra parte, tenemos a personas de estrato 4 o superior, quienes tienen
otra clase de necesidades como el confort y comodidad. En el mercado actual existen empresas
dedicadas a la instalacion de redes de calefaccion completa, asi que se desea suplir la necesidad
de esa poblacion desatendida, que evidentemente tiene necesidades con respecto a la calefaccion
de sus hogares y establecimientos comerciales, educativos 0 médicos, pero que no estan
dispuestos en realizar tales adecuaciones. Es por esto que este proyecto consiste en realizar la pre
factibilidad para la comercializacion de cuadros decorativos de calefaccién, los cuales son el

sistema de calefaccion ideal para las personas que deseen implementar un sistema de calefaccion

en su hogar, sin la necesidad de recurrir a complejos procesos de instalacion y obras civiles.
4 Objetivos
4.1 Objetivo general

Realizar un estudio de prefactibilidad para definir la viabilidad de la comercializacion de
cuadros de calefaccion en las localidades de Usaquén y Chapinero y los municipios de Chia,

Cota y la Calera.
4.2  Obijetivos especificos

e Realizar el estudio de mercado en las localidades Usaquén y Chapinero y los municipios
de Chia, Cota y la Calera para determinar nichos de mercado y posible demanda para la
comercializacion de cuadros de calefaccion.

e Realizar el estudio técnico para identificar las especificaciones del producto y
requerimientos para el desarrollo de la actividad comercial con los cuadros eléctricos de

calefaccion.

12
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e Elaborar el estudio administrativo y legal para la conformacion de una organizacion
dedicada a la comercializacion de cuadros eléctricos de calefaccion.
e Efectuar el estudio financiero para identificar la viabilidad de la comercializacién de

cuadros eléctricos de calefaccién decorativos.
5 Marco referencial

En Colombia las personas no se encuentran familiarizadas con los sistemas de calefaccion
debido a que su uso no es tan comun, sin embargo las personas que lo usan utilizan diferentes
métodos al propuesto por radiacion infrarroja, que segun el estudio realizado por la red de salud
de cuba en su articulo Radiacion Infrarroja es el método de calefaccion que brinda mas confort a
los seres vivos ya que es la radiacion a la que estamos acostumbrados por el sol y nuestro cuerpo

la asimila mas rapido y eficazmente.
5.1 Estado del arte
En la actualidad, los sistemas de calefaccién convencionales son:

Calefaccion por agua Caliente: Este tipo de calefaccion como su nombre lo indica, usa al
agua como medio de trasmision del calor, gracias una caldera que funciona cominmente a gas, la
cual se encarga de elevar la temperatura del agua. El agua caliente es bombeada por una serie de
tuberias que se encuentran intrincadas dentro de muros, generando calor radiante de los muros y

piso. El calor también puede emitirse por radiadores.

13
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FanCoil (frio - calor)

Bomba de Calor ——

Agua caliente

Figura.l. Calefaccion por agua caliente

Fuente: https://www.clarin.com/construccion/titulo_0_S1VATuKw7g.html

Calefaccion por aire Caliente: Este tipo de calefaccion toma el aire frio de la habitacion

y por medio de un circuito que contiene un gas caliente, eleva su temperatura para devolver de
nuevo al medio. se debe construir un circuito de desagile ya que se debe evacuar el agua que
surge de la condensacién cuando se calienta el aire, adicional se debe instalar una unidad exterior
para realizar en bombeo del gas 0 medio refrigerante o calefactor, que se instala fuera de la
construccion. el inconveniente que posee este sistema es que cuando la temperatura es igual o

menor a 0 grados, el gas o liquido refrigerante pierden sus propiedades y el sistema falla.

Unidad interior:
Toma el aire de la habitacion y lo trata, enfriandolo
o calentandolo. Ademas, lo deshumidifica y filtra, requlando

flujo antes de impulsario de nuevo a la estancia
|
[

Circuito:
Las dos unidades estan conectadas
mediante un circuito cerrado

que contiene el gas. En los modelos
muiti-split, una unidad exterior alimenta
a varias unidades interiores

Unidad exterior:
Mando: Su compresor es el autentico
Controla todas las funciones del sistema al bombear el gas refrigerante.
en los equipos de climatizacion. Esta accion permite transportar el frio

Figura. 2. Calefaccion por aire caliente.

Fuente: http://prosalo.com/calefaccion-por-aire.html.
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Calefaccion por radiador eléctrico: se trata de una resistencia eléctrica, que disipa su
energia en forma de calor radiante. Por lo general tienen un gran consumo de energia y son

peligrosas en la medida que pueden presentar quemaduras al tacto. para su utilizacion e

instalacion no se requieren adecuaciones civiles, pero no son estéticas.

! ! bmwmae \
\‘ |1 L\ | b\lL\ _A\\\\\m L

-~

Figura. 3. Radiador eléctrico.

Fuente:https://www.elcorteingles.es/electrodomesticos/A24149249-radiador-electrico-de-infrarrojos-hjm-306/.

5.2 Marco tedrico y conceptual

Histéricamente Bogota se ha destacado por ser una ciudad de temperatura fria, en el
transcurso del tiempo la temperatura promedio que registra el Instituto de Hidrologia,
Meteorologia y Estudios Ambientales (IDEAM) ha venido en aumento, segun registros
historicos la temperatura promedio ha crecido 1,7 grados Celsius con respecto al afio 1940
dejando a la capital con una temperatura de 14°C que sigue siendo un clima frio para los
habitantes de la capital, teniendo en cuenta esto muchas familias utilizan diferentes métodos para
calentar sus hogares y generar un ambiente calido, es por esto que pretendemos realizar el
estudio de prefactibilidad sobre un negocio que comercialice cuadros decorativos de calefaccion,

sin embargo para esto creemos importante que se conozcan los siguientes conceptos.
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Conceptos Basicos

Calefaccion por Conduccion: Es el fendmeno consistente en la propagacion de calor entre
dos cuerpos o partes de un mismo cuerpo a diferente temperatura debido a la agitacion térmica

de las moléculas, no existiendo un desplazamiento real de estas.

Calefaccion por Conveccion: Es la transmision de calor por movimiento real de las
moléculas de una sustancia. Este fendmeno sélo se puede producir en fluidos en los que por
movimiento natural, diferencia de densidades o circulacion forzada puedan las particulas

desplazarse transportando el calor sin interrumpir la continuidad fisica del cuerpo.

Calefaccion por Radiacion: Es la transmisidn de calor entre dos cuerpos los cuales, en un
instante dado, tienen temperaturas distintas, sin que entre ellos exista contacto ni conexién por
otro sélido conductor. Es una forma de emision de ondas electromagnéticas (asociaciones de
campos eléctricos y magnéticos que se propagan a la velocidad de la luz) que emana todo cuerpo
que esté a mayor temperatura que el cero absoluto. El ejemplo perfecto de este fendmeno es el
planeta Tierra. Los rayos solares atraviesan la atmdsfera sin calentarla y se transforman en calor

en el momento en que entran en contacto con la tierra.

Teniendo claro los métodos de calefaccion se aclara que nuestra propuesta utiliza
calefaccion por radiacion infrarroja que no afecta en ningun aspecto al ser humano y con la cual

se obtiene un buen resultado para ambientar espacios a otra temperatura.
6 Disefio de la metodologia de la investigacion
6.1 Tipo de investigacion

La metodologia de esta investigacion es de caracter exploratoria, ya que se usaron encuestas
para verificar las preferencias de la poblacién sobre el producto que se desea comercializar. El

16
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enfoque de este proyecto es de caracter cuantitativo, ya que nos basaremos en los resultados que
se obtengan en particularmente en el estudio financiero de este proyecto para determinar su

viabilidad o no. Este se realizd en lo corrido del afio 2018.
Determinacién del mercado

El primer paso es la identificacion del mercado y el contexto en donde se sitta el producto

que se tiene proyecto comercializar, asi como la cantidad de clientes potenciales.
Obtencion de datos

Para la obtencidn de datos se realizaron encuestas de manera virtual para obtencion de
informacion de interés para este proyecto. Por otra parte, se utilizaron datos de entidades como el
DANE, FENALCO, UPME, del Banco de la Republica y otras bases de datos publicas, las

cuales se usaron como herramienta para los estudios de este proyecto.
Determinacién de la poblacién

La poblacion base para el estudio son los habitantes de las localidades de Usaquén y

Chapinero, asi como habitantes de Chia, Cota y la Calera.
Analisis de Datos

Los datos que se analizaron fueron los resultantes a los estudios de mercado, financiero y

técnico del proyecto. Esto se obtuvo a través de la estimacidn de ventas anuales del producto.
7 ESTUDIO DE MERCADOS Y COMERCIALIZACION

A continuacion se muestra el estudio de mercado y comercializacién en donde se identifica
la posicion en la que se encuentra el negocio de venta de cuadros de calefaccion, tanto en el

sector econémico como en la oferta y demanda del mismo.

17
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7.1 Andlisis del sector economico donde esté el proyecto de empresa

Teniendo en cuenta que la idea de negocio es vender cuadros de calefaccion decorativos
definimos que hace parte del sector comercial del pais ya que se relaciona con la actividad de

comercio de un producto por internet.
7.1.1 Generalidades del sector donde pertenece el proyecto

Segun el banco de la republica de Colombia el sector de comercio se define como un sector
terciario de la economia, e incluye comercio al por mayor, minorista, centros comerciales,
camaras de comercio, plazas de mercado y en general, a todos aquellos que se relacionan con la

actividad de comercio de diversos productos a nivel nacional o internacional.

En Colombia el sector comercial esta representado por FENALCO (Federacion Nacional de
Comerciantes), una entidad sin animo de lucro que se encarga de fomentar, orientar y representar
el desarrollo del comercio, ademas de proteger sus intereses, dentro de un criterio de bienestar y
progreso del pais haciendo seguimiento a lo que se plantea en el plan de desarrollo nacional con

respecto al sector.
7.1.1.1 Participacion en el PIB nacional

Segun el boletin técnico emitido por el DANE del comportamiento del PIB en el primer
trimestre del 2018, la economia colombiana creci6 2,2% con respecto al mismo periodo del afio
anterior, sin embargo el crecimiento del sector del comercio tuvo un crecimiento del 3,9%, es
decir que estuvo por encima del promedio de la economia, las cifras muestran un panorama
favorable para la economia del sector, ademas la proyeccién del PIB para finalizar el afio se
encuentra en el 3% segun el presidente de la repUblica después de la reunién trimestral con el

banco de la republica.
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7.1.1.2 Mercado proveedor

Actualmente el mercado de calefactores cuenta con 3 principales proveedores en el mundo
en primer lugar esta china, seguido de Estados Unidos y por ultimo Espafia, sin embargo el
sistema de calefaccion infrarrojo del cual trata el proyecto esta fortalecido en china y sus precios
estan en un 30% por debajo de lo ofrecido en Estados Unidos y Espafia, es por esta razon que
nuestro mercado proveedor seré este pais ya que en este encontramos la relacion costo calidad

mas favorable.
7.1.2 Analisis de la demanda

Mundialmente la calefaccion es mas comun y casi imprescindible en los paises que
cuentan con estaciones climaticas, en el mundo segun la encuesta realizada por la empresa
Habitissimo el sistema mas demandado es la calefaccion a gas que se estima en un 40%, seguido
de la calefaccion eléctrica con un 20% y por la calefaccion de pellets en 17%, el tipo de
calefaccion infrarroja del cual trata este proyecto ocupa el cuarto lugar con un 15%, sin embargo
se debe tener en cuenta que esta calefaccién tienen en el mercado 8 afios lo cual demuestra que
su crecimiento ha sido muy rapido e importante, se espera que en 5 afios supere el porcentaje de
demanda que tiene la calefaccidn eléctrica ya que su precio es mas competitivo y su
mantenimiento mensual es casi nulo. A continuacion se muestra un grafico de la demanda

mundial de calefaccion.
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DEMANDA MUNDIAL DE CALEFACCION

Calefaccion a Gas
40%

Calefaccion
Eléctrica
20%

Figura. 4. Distribucion de la demanda mundial de calefaccion.

Fuente: propia..

7.1.2.1 Productos sustitutos y productos complementarios

Como se menciond anteriormente existen diversos tipos de sistemas calefaccion que podrian
ser sustitutos de nuestro producto, a continuacidn se mencionan los principales, su método de
funcionamiento y su costo para una casa de un area de 90 metros cuadrados, para asi poder

comparar sus beneficios.

a) Calefaccion a gas: Este sistema funciona mediante la quema de combustible en una
caldera que luego se distribuye hacia los radiadores a través de conductos de agua, esto implica

una construccion civil y por esta razon su costo se estima en unos $8°000.000.

b) Calefaccidn eléctrica: Su instalacion es sencilla y segura, su funcionamiento es similar al
de una estufa en donde se calienta una resistencia que transforma la energia emitiendo calor por
un radiador, el precio puede oscilar entre $3°000.000 y $5°000.000 dependiendo si es un radiador

portatil o de pared.
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c) Calefaccion de pellets: Se considera la calefaccion biodegradable, basicamente es una
chimenea en donde se quema un biocombustible elaborado a partir de serrin natural seco y
comprimido obtenido de restos forestales que tiene un elevado poder calorifico, su costo varia

dependiendo de cuanto calor quieras pero puede oscilar entre $500.000 y $600.000 al mes.

d) Calefaccion infrarroja: Funciona mediante la emision de rayos inofensivos que calientan
directamente a las personas y objetos sélidos, es decir que no calienta el aire ni genera corrientes
de calor, ademas de esto y gracias a las propiedades de las ondas electromagnéticas el calor se
proyecta en un nivel uniforme que garantiza una distribucién equitativa y eficiente de calor, con
nuestro producto no se requiere obra civil ya que los cuadros funcionan a 110v y pueden

conectarse a cualquier tomacorriente, el costo es de aproximadamente $400.000.
7.1.2.2 Comportamiento de precios vs comportamiento de la demanda

Los cuadros de calefaccion en el comercio chino tienen un costo variable desde USD 30
hasta USD 300 las variaciones dependen principalmente de dos factores la potencia eléctrica y el
tamafio del cuadro, sin embargo el tipo de cuadro que se pretende comercializar por la empresa
tiene un costo de USD 67, cuenta con una potencia eléctrica de 300W y su tamarfio es de 70cm x
67cm x 8cm, en definitiva es el modelo estdndar que se vende a nivel mundial para dar confort a

espacios de 40 metros cuadrados.
7.1.2.3 Demanda potencial

Para poder definir nuestra demanda potencial realizamos una encuesta en linea (ver anexo 1)
que fue respondida por 74 personas habitantes de la ciudad de Bogota, teniendo en cuenta las

respuestas dadas por los participantes se obtuvieron las siguientes conclusiones:
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e EI 90% de la poblacion encuestada esta interesada en adquirir un sistema de calefaccién y
se encuentran inconformes con la sensacion térmica que se percibe en Bogota.
e EI 70% de los encuestados no cuentan con un sistema de calefaccion en sus hogares, las 3

principales razones por las que no cuentan con uno son: costoso, nunca lo habian

contemplado y por ultimo que no cuentan con el espacio para hacerlo.

Para consultar las respuestas dadas por los participantes de la encuesta remitirse al anexo

namero 1.
7.1.2.4 Mercado objetivo

Nuestro mercado objetivo seran las personas de estratos 4, 5y 6, que habiten en Usaquén y
Chapinero, también nos centraremos en las personas que viven en chia, cota y la calera debido a
que son zonas frias en horas de la tarde y noche, estos seran nuestros consumidores individuales,
sin embargo creemos que un buen complemento para el negocio son las constructoras de
apartamentos y casas como Amarilo, constructora capital y constructora Bolivar, ya que se puede
realizar una negociacion directa con ellos para que las casas 0 apartamentos que venden en las
zonas mas frias de Bogota y sus alrededores vengan con estos calentadores ya instalados y como

valor agregado a la venta, estas constructoras se convertirian en consumidores institucionales.

Segun los boletines del censo realizado por el DANE la cantidad de personas y viviendas en

las localidades y municipios de nuestro mercado objetivo son los siguientes:
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Tabla 1 Cantidad de personas y viviendas de mercado objetivo.

UBICACION PERSONAS VIVIENDAS PERSONAS POR VIVIENDA

Usaquen 430.156 136.320 3.16
Chapinero 122507 49592 247
Calera 25688 1.924 3.24
Chia 111.998 25474 44
Cota 22371 4.566 4.9
Total 712720 223876 18,17

Fuente: propia con datos del Departamento Administrativo Nacional de Estadistica.

7.1.2.5 Perfil del consumidor

Las personas de estratos altos como lo son nuestros consumidores, cuentan en su mayoria
con una posicion econdmica buena y estable, son personas bastante exigentes en cuanto a temas
de calidad y confort y en su mayoria se han relacionado o conocen los productos por algun
contacto con ellos en viajes. Debemos garantizar un producto que cumpla con altas normas de
calidad para cumplir sus requerimientos ya que para nosotros el voz a voz serd fundamental para

el sostenimiento del proyecto.
7.1.3 Andlisis de la oferta
7.1.3.1 Estrategia de venta de la competencia

En Bogota identificamos 3 compariias (SOL-ARS, Heating Termolinea, Alfa Chimeneas)
que pueden ser competencia directa ya que en su portafolio de productos existen algunos
productos similares a las caracteristicas del que ofrecemos, sin embargo son empresas que
enfocan su negocio en sistemas de calefacciones robustos para consumidores industriales y dejan
de lado al consumidor individual que es donde nos queremos hacer fuertes. Sus ventas se
realizan en tiendas y ferias de vivienda y hogar, ademas cuentan con paginas web donde se

puede encontrar toda la informacion y catalogo de sus productos como también de lineas de
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atencion al cliente. Realizamos la siguiente tabla para poder comparar los productos que se

asemejan al nuestro.

Tabla 2 Comparativo de productos competitivos

Empresas Nivel de Aceptacion | Tipo de cliente que Por qué razén Ia elijen? (Dinde se comercializa el | ;A que precio lo
Competidora | Alta |Regular| Poca atiende Ty jen producto? venden?
Residenciales En sitios donde haya gran
. Comerciales Esun sistema que aynda a concantracion urbana,
SOL-ARS x Entidades Piblicaz | conservar el medio ambiente | entidades sociales, publicas v > 600.000
Entidades Privadas privadas.
Residenciales . Variedad de Product 95 } Centros Comerciales,
Heatine disefios, ofrecen mantenimiento | restaurantes, hogares, bares,
Termolinea X Comerciales de los productos, personal | exhibiciones, spa, ferias, cajas § 1.573.000
] competente, optimizacion de | de compensacion, bancos,
Industriales TECULS0S. embajadas,
Comerciales Loz equipos cumplen con la
Alfa notmativa europea de disefio . .

. . .. . Bafios turcos, Jacuzzis, ;
Chimeneas v X ecolopico; o con la etiqueta Piscinas. Sannas 5 883.000
Calentadorss Industriales EnergyStar, IS0 9001, ’

OHASAS 13001 =130 14001.

Fuente: propia con datos de las empresas en mencion.

7.1.4 Estrategias de producto

La principal estrategia que utilizaremos con el fin de darle un posicionamiento elevado al

producto es garantizar la calidad de los cuadros y su funcionamiento eficiente y eficaz, ofrecerle

a los consumidores un respaldo que incluya el acompafiamiento post-venta envuelto de la buena

atencion basada en cumplir todos los requerimientos y peticiones que se soliciten, con esto

buscamos que el voz a voz se convierta en una herramienta fundamental para darle fuerza a la

empresa y nos permita crear un vinculo de confianza para convertirnos asi en la primera opcion

de recomendacién y compra.

7.1.4.1 Plaza

El mecanismo de venta que se utilizar para nuestro producto seré via internet, el

consumidor tendrd la informacién especifica de los cuadros como también los diferentes disefios,
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su costo y forma de pago de manera amigable y confiable, luego de esto también podran

programar el envio del mismo a su residencia.
7.1.4.2 Promocion

Para la promocién de nuestro producto nos apoyaremos en la publicidad de las redes
sociales como Instagram, Facebook, Twitter, Youtube y Linkedin, esto nos permitira dar a
conocer la empresa aprovechando estas herramientas gratuitas, ademas en nuestra pagina web
publicaremos un blog que nos ayudara a brindar un soporte entre el pablico consumidor y

también nos ofrecerd una manera de conectarnos con ellos de forma directa.

Por otra parte aprovecharemos la oportunidad de participar en ferias de hogar para dar a
conocer los beneficios del producto como también se realizaran videos promocionales con
contenidos interesantes y relevantes para el publico de cémo funciona el producto, su facil
instalacion y los beneficios en comparacion a otros sistemas de calefaccion que circularan en la

red.
7.1.4.3 Precio

Para fijar el precio de nuestro producto utilizamos una estrategia basados principalmente en
los precios del mercado actual con productos similares al nuestro con el que podamos competir,
teniendo en cuenta los gastos de importacion que se deben asumir. Nuestros cuadros decorativos

de calefaccion tendrén un costo de $400.000 sin incluir el despacho.
8 ASPECTOS TECNICOS DEL PROYECTO
8.1 Macro localizacion

Se tiene proyectado ubicar la bodega de la empresa en la ciudad de Bogoté Distrito Capital

de Colombia, ubicada en el centro del pais en las coordenadas Latitud 04°36'35"N y longitud
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74°04'54"W. Es la ciudad mas grande e importante que tiene el pais debido a su gran variedad en
la comercializacion, distribucion e industrializacion y la gran fortaleza en su actividad
econdmica y solida hacen que sea una zona estratégica para la consecucion de materias primas y
mano de obra calificada. Segun el DANE, Bogota cuenta con una poblacién de 8.081.000 de
habitantes, con una densidad poblacional de 16.740 habitantes por kilémetro cuadrado. Los
servicios publicos cuentan con una gran cobertura, de los cuales el 99,4% de las viviendas y
zonas industriales cuentan con servicio de energia eléctrica, el 98,6% cuenta con servicio de
acueducto mientras que el 87,8% cuenta con comunicacion telefonica y el 66% usan Internet. La
proporcidn de personas que tienen un dispositivo movil es del 86,6%. Teniendo en cuenta la
informacion anterior se obtiene que Bogota D.C. presenta las mayores ventajas competitivas y de

oportunidad para desarrollar el proyecto. (DANE, s.f.).
8.2 Miicro localizacion

En principio la venta de los cuadros decorativos se realizara por internet, sin embargo se
tiene planeado que después de adquirir muasculo financiero la empresa abrira locales en Bogota y
sus alrededores, inicialmente, tendra una sala de ventas en Bogota en la Calle 93 Carrera 15,
también un stand de venta en el Centro Comercial Centro Chia. Se escogen estas zonas ya que se
encuentran ubicadas en el Norte de Bogota, sitio de gran importancia para la ciudad e influyente,
debido a que es una zona turistica con una gran cantidad de areas verdes donde se organizan
muchos eventos culturales durante todo el afio. Estan rodeadas de muchos restaurantes de gran
prestigio, bares, cafeterias, tiendas de helados y almacenes con facil acceso al transporte publico,
lo que ofrece un excelente entorno de trabajo, todo esto facilita la atraccion de clientes. De

acuerdo al comportamiento de las ventas se ampliaran los puntos de ventas.
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Figura. 5. Proyeccion de sala de ventas.

Fuente:http://www.andrescatala.com/eventos.php?expo=2
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Figura. 6. Proyeccion de sala de ventas en Bogota (izq) y en chia (der).

Fuente:Google maps
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8.3 Flujo de proceso

PROCESO DE ADQUISICION E INSTALACION DEL PRODUCTO

1. Ingrese a
Internet

2 _htrpufSanj
uherce. wixs
ite.com/ihs

2.1. Galeria
del Producto

3. Eleg
Producto

Figura 7 Flujo de Proceso

Fuente: Propia
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8.4 Andlisis de recursos del proyecto

Para llevar a cabo el proyecto se requieren recursos financieros tanto propios como de
crédito, ademas de las alianzas con los proveedores y con las transportadoras de mercancia
internacional, requeriremos recurso tecnoldgico y humano que se encargue de la pagina y de la

venta de cuadros.
8.4.1 Especificaciones de recursos requeridos para implementacion

Nuestro producto cuenta con la siguiente ficha técnica

FICHA TECNICA CUADRO DE CALEFACCION DECORATIVO
Tipo de calefaccion Panel calefactor por infrarrojo
Voltaje 110v
Transferencia de calor 98%
Tamano 70cm x 67cm x 8cm
Potencia 300w
Material Fibra de carbono
Proteccion de sobrecalentamiento |5i
Certificaciones CE,.EMC,G5,ROHS
Area de calefaccion 30 mi-50 M
Instalacion Colgado en pared o techo

Figura 8 Ficha técnica cuadros de calefaccién

Fuente: Propia

8.4.2 Obras fisicas para el proyecto

Debido a que nuestro producto se va a comercializar via internet se requiere un lugar para el
almacenamiento de los cuadros, gracias a su alto IP y su tamafio reducido, no es necesario contar

con grandes superficies o condiciones especiales para su almacenamiento.
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9 ASPECTOS ADMINISTRATIVOS Y LEGALES
9.1 Definicion del nombre

El nombre de la empresa es CALIN (calefaccion invisible), se penso en este nombre
relacionandolo con el producto ofrecido ya que se busca crear un ambiente calido que de confort

y que sea imperceptible.

c |.
CALEFACCION INVISIBLE

Figura 9. Logo

Fuente: Propia

Como slogan se definid el siguiente “Calentamos tu hogar con estilo”.
9.2 Plataforma estratégica

CALIN se encarga de la comercializacion de cuadros de calefaccion decorativos a traves de
internet, alli se podra encontrar un catalogo con diferentes disefios de cuadros, ademas de las
especificaciones técnicas y los beneficios de usarlo, se tendra un apartado de preguntas para

solucionar todo tipo de dudas con respecto al producto, la venta y el despacho.
9.2.1 Mision

Ofrecer un sistema de calefaccion con disefios modernos que creen ambientes calidos,
confortantes y acogedores contando con el mejor respaldo y estandares de calidad que garanticen

la satisfaccion del cliente y su bienestar.
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Vision

Para el afio 2022 seremos reconocidos como una empresa lider de productos innovadores en

calefaccion interna para cualquier sitio llamese hogar, empresa, u otros, en Bogota y sus

alrededores.

9.2.3

Principios y valores

La empresa esta reflejada por las actuaciones y la conducta de las personas que laboran en ella,

por esta razon es fundamental contar con personal con los siguientes valores.

9.24

Honestidad: es una forma de vivir congruente entre lo que se piensa y lo que se hace.
Integridad: es la capacidad que tiene de actuar en consecuencia con lo que se dice o lo
que se considera que es importante.

Etica: proceder con lealtad, confianza, honestidad, respeto y transparencia

Calidad: atender las expectativas de los clientes y consumidores, a través de procesos y
personas calificadas y comprometidas.

Confianza: conquistada a través de relaciones duraderas, basadas en buena comunicacion,
satisfaccion, credibilidad y compromiso.

Sostenibilidad: promover el desarrollo econdémico, buscando el bienestar social y la
preservacion del medio ambiente.

Responsabilidad Social: compromiso, obligacion y deber que poseen los individuos,
miembros de una sociedad o empresa de contribuir voluntariamente para una sociedad

mas justa y de proteger el ambiente.

Objetivos organizacionales

Como objetivos organizacionales tenemos:
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e Diseflar productos atractivos con alta calidad que integren el confort visual con la
sensacion de bienestar que cumplan las necesidades del cliente
e Garantizar la disponibilidad de productos conforme satisfagan las necesidades del cliente.
e Garantizar el cumplimiento del estimado de ventas.
e Asegurar recurso humano altamente calificado y comprometido

e Minimizar los riesgos de inversion.

e Alcanzar las ganancias proyectadas.
9.2.5 Politicas de la organizacién

CALIN es una compafiia que esta comprometida con la calidad de los productos y servicios
que brindan a los clientes, para lograrlo ha establecido objetivos y acciones encaminadas al
mejoramiento continuo como medio para lograr la excelencia operacional, garantizando la
disposicion de recursos, innovacion continua, el desarrollo integral de sus trabajadores y la

rentabilidad.
9.2.6 Estructura organizacional

Se utilizara una estructura lineal o simple, ya que es la més utilizada por pequefias empresas
donde el duefio y el gerente es uno mismo, es la que mas aplica para este negocio, teniendo en
cuenta que el nimero de empleados son dos. Las ventajas que se tienen al utilizar esta estructura
es que debido a su forma es rapida, flexible, de bajo costo, su contabilidad es clara, la relacién
entre los empleados es cercana y la toma de decisiones se hace agil, no requiere directivos

especializados, el control es directo e inmediato.

El éxito de este negocio estara a cargo del equipo que pondra en practica esta idea de

innovacion, teniendo en cuenta su experiencia profesional, habilidades, competencias y
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conocimientos, aquello que permitira asumir responsablemente funciones asignadas, llevando a

cabo las operaciones para cumplir las metas.
9.2.6.1 Politica de gestion del conocimiento

Se debe tener y reforzar con una constante retroalimentacién una politica de gestion del
conocimiento que fomente iniciativas, procedimientos y herramientas que permitan un
aprovechamiento del conocimiento de todo el recurso humano de la empresa para poder

aumentar la eficiencia operativa gracias al uso adecuado del intelecto.
9.2.6.2 Politica tecnoldgica

Debido a que CALIN, es una empresa comercializadora de productos con altos estandares
de calidad, se requiere crear una politica tecnologica que permita el desarrollo, innovacion y la
interaccion con personas Yy entidades para aprovechar las alianzas tecnoldgicas de estos tiempos
teniendo en cuenta que esta cumple hoy en dia un rol importante en el direccionamiento de la
sociedad, se debe aplicar toda la tecnologia posible en beneficio y funcion de los intereses de una

sociedad o una nacion.
9.2.6.3 Politica comercial

La politica comercial de CALIN, busca generar procesos de integracién comercial tratando
de facilitar el acceso a los mercados externos y avanzar en la armonizacion de normas que
regulan la actividad econdmica, pretendiendo incrementar la demanda de productos, ademas
someter a la industria a la competencia eliminando barreras de acceso, facilitando la utilizacion

de recursos hacia actividades méas productivas.
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9.2.6.4 Politica de seguridad y salud en el trabajo

CALIN en el desarrollo de sus actividades de comercializacion de productos innovadores
estd comprometida con la gestion de salud y prevencion de riesgos laborales orientado al
objetivo de prevenir accidentes y enfermedades de trabajo en la empresa, asi mismo cumplir con
los requisitos legales que estén relacionados con peligros para la salud y la salud de los
empleados. De igual manera se desarrollardn programas orientados a una cultura preventiva,

autocuidado, control de ausentismos y preparacion para emergencias.

Todos los empleados tendran la responsabilidad de cumplir con las normas y
procedimientos de seguridad, con el fin de realizar un trabajo seguro y productivo. Igualmente
seran responsables de notificar oportunamente todas aquellas condiciones que puedan generar

consecuencias y contingencias para los empleados y la organizacion.
9.2.6.5 Politica en RSE ambiental

Reconociendo la importancia y su papel como negocio CALIN estd comprometida a limitar
el impacto medioambiental dentro de sus actividades, utilizando procedimientos acordes, con
procesos efectivos, previniendo la contaminacion, la mejora continua, y el cumplimiento de los
requisitos obligatorios, legales, normativos en todos sus servicios, basados en la utilizacién de las

normas ambiental 1ISO 14001 involucrando todo el personal de la empresa.
9.2.7 Mapa de procesos de la organizacion

El siguiente mapa representa los procesos que estan presentes en la empresa CALIN
mostrando la relacion que hay entre ellos de acuerdo a sus macroprocesos y actividades

realizadas en cada uno de ellos, orientado a la satisfaccién del cliente.
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Figura 10.  Procesos empresa CALIN

Fuente: Propia

9.2.7.1 Constitucion de la empresa

La empresa serd constituida en la Camara de Comercio de Bogota con el nombre de CALIN,
aungue el negocio esta relacionado con el comercio electronico se realizara los tramites
correspondientes solicitados por esta entidad para crearlo como empresa. De igual manera sera
afiliada a la Camara Colombiana de Comercio Electronico, con el fin de obtener los beneficios

que presta esta entidad a las empresas que comercializan a través del comercio electronico.
10 ESTUDIO ECONOMICO Y FINANCIERO

Para el la implementacién del proyecto se establece los siguientes Gastos:
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item Canfidad Precio unitario  Precio total
Computadores 2 S 1500000 § 3.000.000
Datafono 1 5 800.000 § 800.000
Arriendo 1 hY 300000 S 300.000
Valor de compra cuadros 5 5 190.000 5 950.000
Internet 1 S 100.000 S 100.000
Salarios 2 S 2300000 5 4600000

Fuente: propia.

De los 223.876 hogares potenciales, se desea que a los 5 afios se tenga un cubrimiento del

0.5% de los clientes, lo cual equivale llevar el producto a 1320 hogares a lo largo de los 5 afios

del horizonte del proyecto. Como se evidencié en el estudio de mercado, la calefaccion por

infrarrojos tiene un crecimiento del 5% asi que se tiene la proyeccion de ventas asi:

Tabla 4. Proyeccion de ventas.

Crecimiento del mercado Ventas Mensnales Ventas anunales

2018
2019
2020
2021

2022

20
21
22
23
24

Fuente: propia.

Dado que los cuadros se compran al por mayor, se obtiene una precio menor, esto sumado al

costo de envio una vez se haga la compra, los cuales se calcularon con la empresa Servientrega,

se obtienen a un valor de compra y venta asi:
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Tabla 5. Precios de compra y venta.

Precio Valor
Venta S 400.000
Compra 3 190.000
Envio S 15.000

Fuente: propia.

Se calculd el capital de trabajo requerido con la inversion requerida en equipos mas los
gastos como salarios, servicios, compra de equipos requeridos, asi como los costos requeridos
para formalizar la empresa, realizar el estudio de factibilidad y el disefio de la pagina web donde

se venderan principalmente los cuadros.

Tabla 6. Capital de trabajo

Item Valor
Equipos § 1.900.000
(Gastos de Organizacion 5 600.000
Base de Datos S 1.000.000
Est. De Factibilidad S 2.500.000
Capital de Trabajo S 60.950.000
Total S 66.950.000

Fuente: propia.

El 25% del capital requerido se obtendra de recursos propios y el 75% restante se financiara
a 5 afios, lo cual equivale a un monto de $50.000.000. EI precio de la cuota se calculé con una
tasa efectiva anual del 30%, el cual corresponde al promedio de la DTF para créditos de libre

inversion, calculando la cuota fija con la ecuacion:
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Cuota = K x
1+|)

Donde:

K = Monto del Préstamo
i = Tasa de Interes
n = Plazo

Figura 10. Ecuacidn de la cuota fija

Fuente: https://slideplayer.es/slide/1126897/

Tabla 7. Financiacion del proyecto.

Aiio cuota Interés Amortizacion Saldo
0 $ 50.000.000
1 S 20529077 § 15000000 § 5529077 §44470923
2 $ 20529077 § 13341277 § 7.187801 $37.283.122
3 $ 20529077 § 11184937 § 9344141 §27938981
4 § 20529077 § 8381694 § 12147383 §15.791.598
3 S 20529077 § 4737479 § 15791598 § -

Fuente: Propia

Con las anteriores consideraciones se tiene el calculo de flujo de caja del proyecto:
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Tabla.8 Flujo de Caja

UrNIMIMNMUOTO

Corpowes Usheryiten Megic de Do

0 1 2 3 4 5
INGRESOS AFECTOS A IMPUESTOS | $72.000.000] $75.600.000) $79.200.000]  $82.800.000  $86.400.000|
Ingreso por Venta de Producto §72.000.000 575600000 $79.200.000 $82.800.000 $86.400.000
EGRESOS AFECTOS A IMPUESTOS §69.200.000)  $70.001.277)  §70.304.937| $69.961.694| $68.777.479
Costos de importacion $45600.000] 547880000 $50.160000] $52440000 S 54720000
costos fijos $5000000 §5000000] §5000000{ §5000000 55000000
Gastos de Ventas $3600.000 §$3.780.000[ $3.960.000{ $4.140.000f $4.320.000
Intereses Financieros $15.000.000 513341277 S$11.184937| S8381.694 §4737479
GASTOS NO DESEMBOLSABLES §700.000 §700.000 §700.000 §700.000 §700.000
Depreciacién $ 80.000 § 80.000 $ 80.000 § 80.000 $ 80.000
computadores $300.000 §300.000 $300.000 $300.000 $300.000
Datafono §80.000 $ 80.000 §80.000 $ 80.000 §80.000
Amortizacién de intangibles $ 620.000 $ 620.000 $ 620.000 $ 620.000 $ 620.000
Gastos de Organizacién $120.000 $ 120.000 $120.000 $ 120.000 $120.000
Est, de Prefactibilidad $500.000 5 500.000 $500.000 § 300.000 $500.000
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS §2.100.000f $4.898.723) §8.195.063] S$12138.306 $16.922.521
IMPUESTOS 33% $693.000( S$1616379] 52704371 54005641 5353584432
UTILIDAD DESPUES DE IMPUESTOS $1407000) $3282145 $5490692] $8132665 S11338089
AJUSTES POR GASTOS NO DESEMBOLSABLES § 700.000 § 700.000 § 700.000 § 700.000 § 700.000
Depreciacion 5 80.000 £ 80.000 5 80.000 £ 80.000 5 80.000
Amortizacion de intangibles $620.000 $620.000 $620.000 $620.000 $620.000
EGRESOS NO AFECTOS A IMPUESTOS | -$16.950.000 S0 S0 S0 $0
Inversion Tangible -§1.900.000 50 50 50 50
Maquinaria| ~ -$ 1.900.000
Inversién intangible $ 45.900.000 $0 g0 0 S0
Prestamo Bancario]  § 50.000.000
Gastos de Organizacion -5 600000
Base de Datos| -3 1.000.000
Est. De prefactibiidad| -3 2.500.000
Capital de Trabajo -5 60.950.000
BENEFICIOS NO AFECTOS DE IMPUESTOS $2.850.000
Recuperacion de capital de Trabajo 5950.000
Valor de Salvamento 3 1.900.000
Abono al capital -$5529077| -$7I187.801) -59344141| -512.147383| -515.791598
FLUJO DE CAJA -$16.950.000f  $2.107.000] $3.982.145| §6.190.692| S$8.832.665 S 14.888.089

Fuente: Propia

Del flujo de caja se tienen los valores de los flujos netos de efectivo en el horizonte del

proyecto:
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Tabla 9. Flujos netos de efectivo

Aiio Flujo de efectivo Valor presente
0 -5 16.950.000 -5 16.950.000
1 52.107.000 5 1.881.250
2 $3.082.145 $3.174.541
3 56.190.692 54406413
4 S 8.832.665 55613318
5 S 14 888.089 58447901

Fuente: Propia
De este modelo obtenemos los siguientes indicadores de bondad (TIR, VPN, Payback y

Beneficio Costo) y nos indican que el proyecto es viable para su inversion.

Tabla 10. Indicadores Financieros

Indicador Resultado
VPN 5 4415844
TIR. 22.7%
B/C 14
Payback 45

Fuente: Propia
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11 Conclusiones y recomendaciones
11.1 Conclusiones

e Gracias al estudio de prefactibilidad realizado para la venta de cuadros de calefaccion, se
logré establecer que el proyecto es rentable.

e Después del anélisis del estudio de mercado, se logré determinar la demanda potencial
del mercado objetivo del proyecto, obteniendo un 70% de aceptacion del producto en las
localidades de Usaquén, Chapinero, Cola, Chiay la Calera.

e El valor de la inversion se recupera a 4,5 afios segun el andlisis financiero realizado.
Adicional se encontrd que la ganancia marginal se da con la venta de 18 cuadros al mes
durante el primer afio, con un crecimiento del mercado de 1 cuadro por mes al afio.

e El estudio administrativo proporciond las herramientas y acciones a realizar para realizar
los objetivos de la empresa, ya que permitié definir el rumbo que debe seguir la empresa
luego de su constitucion, asi como permitio definir estrategias para precisar necesidades

administrativas, legales y organizacionales.
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13 Anexos
Anexo 1

(En qué zona de Bogota reside?

@ Norte
@ Centro
20% @ Sur
@ Afueras
40%

:Siente usted incomodidad constante por el frio en la ciudad?

@ Siempre

@ Casi siempre
@ Algunas Veces
@ CasiNunca
@® nunca

¢ Estaria interesado en implementar un sistema de calefaccion en su
hogar o lugar de trabajo?

® Si
® No
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¢Actualmente cuenta con un sistema de calefaccion en su hogar u
oficina?

® si
@® No

Si aun no cuenta con un sistema de calefaccion, ;por qué no ha
implementado uno?

— (54,5 %)

— (27.3 %)

(36.4 %)

Cree que el aire acondicionado es:

Ruidoso (46,7 %)

Malo para la salud (46,7 %)
Costoso
Econdmico

De alto consume
Poco estético
Uti (13,3 %)

Ce dificil inatalacion {232.10 6)

0 10 20 30 40

44



L_..

b’iF

UrNIAMINMNUTO
Corpoructn

ey Megic S Do

Cree de los radiadores eléctricos son:

Peligrosos (73.3 %)
Poco estéticos — (60 %)
Utiles
Econcomicos (33,3 %)
Costosos (26,7 %)
Ruidosos (33,3 %)
0,0 15 30 45 60 75

Del 1 al 5 ;qué tan interesado estaria en adquirir un cuadro decorativo
que emita calor?

50
40

30

(33,3 %)

20

10

0(0 %) 0(0 %)
. x |
1 2 3

¢Cuanto estaria dispuesto a invertir en un sistema de calefaccion?

@ Menos de $200.000

@ $200.000 a $500.000

@ $500.000 a $2'000.000

@ De $2'000.000 a $5'000.000
@ Mas de $5'000.000
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¢Cual nombre considera que es el apropiado para una empresa de
calefaccion?

Invisible Heating (20 %)

Invisible Calefactor (13,3 %)

CALIN. Calefaccion Invisible (66,7 %)

0.0 125 25 375 50 625

En su opinidn, ;Cual logo es el indicado para una empresa de
calefaccion?

@
@2
@3

Si fuese a comprar un cuadro este seria de:

@ Animales
@® Paisajes
@ Abstracto
@® Personas
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