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Resumen

Se busca que con este proyecto se mitigue mas el impacto ambiental que tiene el
RESPEL electrénico y plastico.

Determinar los beneficios y la viabilidad de implementar una inversion en servicio
técnico que nos contribuya a la parte ambiental

Lo anterior se dard mediante una encuesta realizada a personas de la poblacién para
saber que buscaban a la hora de confiar en un técnico de mantenimiento de celulares.

Un estudio exploratorio ya que se llevara a cabo un disefio de viabilidad para la
creacion de una linea de servicio en la empresa, con lo que sabemos si tendra rentabilidad o
no.

La inversion que se tiene en cuenta para la creacion o implementacion de este
proyecto con el estudio realizado se ve la necesidad de iniciar con un capital financiado, ya
que la rentabilidad nos hara que podamos cubrir la deuda a corto plazo.

Se logra identificar como la problemética de prestar un buen servicio técnico en un
celular conlleva muchas tareas desde validar el estado del dispositivo hasta el impacto
ambiental que genera el proyecto y sin dejar de lado el impacto social no solo en brindar
empleo si no contrarrestar de alguna manera el hurto de celulares estos delitos que cada vez
soNn Mas comunes.

Palabras clave

Proyecto, mantenimiento de celulares, taller, viabilidad, beneficios, hurto de celulares,
Rentabilidad
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Abstract

It is sought that this project further mitigates the environmental impact of electronic an
d plastic RESPEL .

Determine the benefits and feasibility of implementing an investment in technical serv
ice that contributes to the environmental partThe above will be given through a survey of peo
ple in the populationto know what they were looking for when it came to trusting a cell phone

maintenance technician.

An exploratory study since a feasibility design will be carried out for the creation of a
service line in the company, with which we will know if it will be profitable or not.

The investment that is taken into account for the creation or implementation of this pro
ject with the study carried outlt is necessary to start with a financed capital, since the profitabi
lity will make us able to cover the debt in the short term

It is possible to identify how the problem of providing a good technical service on a ce
Il phone entails many tasksfrom validating the status of the device to the environmental impac
t generated by the project and without neglecting the social impact
Not only in providing employment but also counteract in some way the theft of cell phones th
ese crimes that are increasingly common.
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INTRODUCCION

«Los ricos son los amos de los pobres; los deudores son esclavos de los prestamistas»
proverbios 22:7 biblia Reina Valera. Iniciamos esta propuesta de proyecto con este verso biblico
ya que buscamos con este proyecto evitar ser esclavo de créditos toda una vida para mejor buscar
una posibilidad de inversion que nos de esa libertad financiera que alguna vez tuvimos en mente.
El proposito de este proyecto es analizar esta oportunidad de inversion que se genero6 dentro de
un emprendimiento real en Madrid Cundinamarca buscando oportunidades de mejoras dentro del
negocio que nos dé a final de ciertos periodos unos rendimientos significativos. Se busca
examinar aspectos como, analisis de mercado, riesgos, beneficios y estrategias mediante

indicadores que nos permitan ver la viabilidad del proyecto.

Emprender en un trabajo de investigacion de la indole que sea, es un reto personal que a
pesar de que muchas veces se hace en campos familiares o conocidos de nuestras vidas, existe
mucha incertidumbre en cuanto a la culminacién del mismo; somos conscientes del querer
basarnos en autores como Philip Kotler quien en su recorrido profesional ha dejado libros que

aportan al emprendimiento, este legado literario genera un respaldo teérico.

Este trabajo se divide 3 capitulos donde nos enfocamos en detallar cada paso que se va a
realizar en este proyecto de inversion, emprendiendo asi en un mundo financiero y tecnoldgico,
su primer capitulo veremos todo lo relacionado, la estructura metodoldgica, la formulacion del

problema , marco referencial, los objetivos y el método de recoleccion de datos.

En su segundo capitulo veremos el cuerpo del trabajo, la historia de este emprendimiento y
del emprendimiento en general, ademas del estudio técnico ambiental teniendo clara cada norma
para entrar asi al estudio de mercado que nos permite formular el plan de negocios llegando asi
al analisis técnico y analisis financiero de este proyecto lo que nos permitira ver la viabilidad del

mismo para su posterior analisis
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1 CAPITULOI
1. ESTRUCTURA METODOLOGICA
1.1 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA
Al ser una empresa de ventas de accesorios ya implementada y en marcha dentro de un
nicho de mercado con alta demanda, no se puede estimar con precision qué namero de
personas en el mundo tengan un celular, pero se puede divisar a grandes rasgos que en cada
integrante de una familia cuenta con un celular. En muchos casos, segun (branch.com.co, en
su articulo estadisticas de la situacion digital de Colombia 2021- 2022) y (pulzo.com en su
articulo papas irresponsables) (pulzo.com) desde el nifio mas pequefio hasta la persona méas
veterana tiene un celular asi no sea de alta gama y esto lleva a poner sobre el papel la idea de
un proyecto de inversion que beneficiaria no solamente a la parte administrativa del negocio
si no a la sociedad pudiendo brindar empleo y ayudando a la comunidad con el mantenimiento
0 reparacion de sus dispositivos moviles. Se busca que con este proyecto se mitigue mas el
impacto ambiental que tiene el RESPEL electronico y pléastico, asi como el impacto legal con

softwares que contrarresten el delito de hurto de celulares.

111 FORMULACION DEL PROBLEMA
¢De qué manera implementar un plan de mejora viable tanto ambiental como

financieramente, invirtiendo capital a la maquinaria y capacitacion del personal del servicio
técnico en un negocio donde se comercializan accesorios para celulares?

1.1.2 OBJETIVO GENERAL

Determinar la viabilidad de implementar e invertir un taller de servicio técnico que
contribuya a la parte ambiental, productiva y competitiva de la compafiia. Contribuyendo a

una sociedad que necesita soluciones que no solo beneficien a las compafiias

1.13 OBJETIVOS ESPECIFICOS

1131

Identificar los aspectos ambientales del negocio que se puedan presentar durante el proceso de
reparacion.

1.1.3.2

Definir el valor exacto de los recursos econémicos necesarios para implementar un proyecto
donde se quiere incursionar en un mercado amplio logrando generar pocos residuos que nos ayuden a

complementar el objetivo general de beneficiar y contribuir con el medio ambiente.
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1.1.3.3

Describir adecuadamente las ventajas competitivas que se tienen para tener un desarrollo
Optimo de este proyecto, sin dejar de lado la parte ambiental, el cliente interno y externo.

1.2 JUSTIFICACION (teorica)

(Philip Kotler 1962) uno de los principales expertos en marketing, implica la
capacidad de identificar oportunidades de negocio, el crear un valor para el cliente
gestionando recursos de manera eficiente logrando asi llegar al éxito; también se enfatiza en
la innovacion la importancia de este con la creatividad y orientacion al cliente teniendo
espiritu emprendedor. Se debe tener la necesidad de comprender el entorno empresarial,
adaptarse a los cambios y ser capaz de asumir riesgos en pocas palabras Kotler basa el crear
un valor a la manera de adaptabilidad y orientacion al cliente como componentes esenciales
para el exito empresarial.

(Michael Porter 1985) es un destacado economista y profesor de Harvard se le conoce
por su trabajo en estrategia empresarial y competitividad. Y una de sus ideas es el valor
compartido que se refiera a crear un valor tanto para la empresa como para la sociedad; y
aungue no es especifico en el emprendimiento su idea ayuda a los emprendimientos que
desean ser sostenibles con una responsabilidad social alta.

Se presentan antecedentes de este trabajo de grado, donde se involucra todo lo
relacionado con el mercado del servicio técnico de celulares y apoyados en trabajos que
sirvieron como fuente para esta redaccion.

Iniciando la investigacion observamos en el trabajo (navarro)“taller movil de medida
de la contaminacion” donde nos habla del desarrollo sostenible que debe tener cualquier tipo
de negocio lo que nos ayuda junto con la normativa ambiental, a identificar de qué manera
desde este proyecto de inversion se puede aportar con la disminucion de residuos peligrosos
RESPEL.

Ahora bien para indagar un poco sobre el emprendimiento debemos remontarnos al
siglo XV I donde del vocablo francés entrepreneur que significa Pionero da origen a
emprender, esto lo vemos en los principales aportes tedricos del emprendimiento.

En seguida se ve como el emprendimiento se incluye como elemento de estudio y
discusion el francés RICHARD CANTILLON 1755 en su obra Esas sur la nature du
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commerce Define al emprendedor como agente que compra a buen precio para transformar en
un producto final o re comercializar algin producto o servicio quien a su vez toma decisiones
para obtener y administrar recursos.

Enfatizados en el éxito de emprender, se dice que no solo es importante para el
individuo si no para una sociedad afirmando que un territorio con comerciantes, industriales,
agricultores entre otros sera mucho mas prospero que uno que solo tenga personas dedicadas
al arte o a la ciencia (Burnett, 2000).

Mirando antecedentes mas cerca al siglo X1X, aparece uno de los mas destacados
autores, era economista austro estadounidense Joseph Alois schumpeter, con su libro La
teoria de la dindmica econdémica (1911) populariza el término emprendedor, refiriéndose a
todo lo referente a la innovacion como clave del crecimiento econdmico, que aunque se tiene
un riesgo econdmico personal de la persona con ideas nuevas e innovadoras se puede llegar al
éxito de manera letna pero segura. (Drucker, 1985).

Frank Knigth 1921 erudito economista estadounidense, con su tesis doctoral riesgo,
incertidumbre y beneficio define al emprendedor como un empresario que comienza a tomar
decisiones que afectan el futuro de sus negocios, asumiendo responsabilidades y dirigiendo la
empresa de la manera mas adecuada para mantener o llegar al éxito en un mercado capitalista
(Hébert y Link, 1988).

A finales del siglo XXy gracias a muchos mas aportes como los anteriores el profesor
de economia de Reading Inglaterra y director para el desempefio institucional Mark casson en
la década de los 90 desarrolla la teoria econdmica moderna del espiritu empresarial, donde se
sugiere al emprendedor que controle sus recursos generalmente manteniendo el capital
necesario para comprarlos.

Iniciando el siglo XXI se mueve toda esta teoria a cursos o estudios que permiten
identificar de manera mas facil la viabilidad de introducirse con un emprendimiento en el
mundo empresarial, también conceptualizan el emprendimiento como darse un autoempleo
con fines de expansion, ademas Rodrigo Varela (2008) dice que la humanidad en busca de
un bienestar se toman nociones basicas como: el cambio, la accion y el emprendimiento ya
que desde el inicio la humanidad ha tenido varias innovaciones para tener una mejor

condicion de vida en cuanto a felicidad y cumplimiento de expectativas.
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1.3 JUSTIFICACION (préctica)

El proyecto actual se enfoca en evaluar la viabilidad de agregar un servicio de
reparacion y mantenimiento de celulares a un negocio de venta de accesorios de tecnologia en
Madrid Cundinamarca. Para lograrlo, se considera la compra de maquinaria, software y
capacitar al personal como inversiones esenciales. Lo principal es tomar una decision
informada que aumente la rentabilidad ofreciendo un servicio adicional.

En la actualidad, las personas buscan servicios de reparacion de los dispositivos
moviles que ofrezcan garantia, calidad, integridad, honestidad en precios y repuestos, que
cumplan con la normativa legal y medioambiental. Para que el objetivo sea brindar confianza
y calidad a cada cliente que visita el establecimiento.

Este proyecto busca no solo ofrecer servicios de calidad en reparacion de dispositivos
moviles y accesorios, sino también generar empleo contribuyendo a la reduccion del
desempleo a nivel municipal y nacional.

Ademas, se plantea implementar software para combatir actividades del crimen como
el micro tréfico y robo de celulares, el estudio de mercado es fundamental para comprender el
impacto social y la demanda creciente de servicios de reparacion debido al uso intensivo de
estos dispositivos.

La inversion inicial es significativa, pero se espera que su retorno sea rapido gracias a
la calidad del servicio, ubicacion estratégica y enfoque de preservar el medio ambiente al
extender la vida til de los dispositivos electrdnicos.

1.4 MARCO DE REFERENCIA

1.4.1 Marco teorico

Basados en lo que dice Philip Kotler en el ambito del emprendimiento y la necesidad
el mercado objetivo inicial es la poblacion de la zona céntrica del municipio de Madrid
Cundinamarca; nuestra propuesta ofrece una experiencia novedosa que inspira confianza,
permitiendo a los clientes sentirse seguros al confiar sus dispositivos méviles a nuestros
expertos. La capacitacion del personal es una prioridad para mejorar la eficiencia operativa,
reducir costos y convertirnos en la mejor alternativa para los usuarios en términos de eficacia
y rapidez en el servicio, lo que minimiza el tiempo de inactividad de los dispositivos y

aumentard la satisfaccion del cliente.
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Lo anterior dentro de un mercado altamente competitivo, reconocemos que la calidad
del servicio es un agente diferenciador clave. EnfocAndonos asi en brindar un servicio técnico
agil, confiable y orientado al cliente con el objetivo de posicionarnos como lideres del sector.

Se tiene una ventaja en el negocio ya que se lleva con el desarrollo de su actividad 2
afios de cara al publico lo que hace que el negocio esté acreditado y previamente legalizado
en Colombia. Segun el DANE 2019 EL 65% de las empresas en el pais prestan un servicio de
manera informal y solo el 24% cuentan con el registro RUT y en cuanto al registro mercantil
segun Confecamaras el 36% en el afio logran brindar un empleo formal.

La parte legal nos habla de la normatividad vigente que sustenta la creacion de una
empresa y sobre el servicio técnico en locales de accesorios tecnoldgicos, la LEY 550 DE
1999, que establece un régimen que promueva y facilite la reactivacion empresarial, logrando
el desarrollo armdnico de las regiones, donde se promociona el desarrollo de la micro,
pequefia y mediana empresa colombiana por ello se denomina LEY MIPYMES
posteriormente modificada por la LEY 905 DE 2004 Y por la LEY 1151 DE 2007 , el codigo
de comercio, la LEY 2069 del 2020 conocida también como ley de emprendimiento es una
ley integral disefiada para todos los emprendimientos sin importar el tamafio que maneja unas
tarifas diferentes para los emprendedores en cuanto a su constitucion y pago de impuestos
anuales ICA lo determina el ente gobernador del lugar donde se tenga el negocio establecido,
Camara y Comercio su tarifa varia segun los activos de cada afio; estos tienen tarifas

diferentes segun el lugar de ubicacion

1.4.2 Marco conceptual

(RAEE 2023) Servicio técnico: cualquier negocio o profesional independiente dedicado a
instalar, reparar y hacer el mantenimiento de aparatos electronicos.

(RAEE 2023) Asistencia técnica: servicio que prestan las empresas como complemento de los
contratos de cesion de tecnologia.

(RAEE 2023) Dane: El Departamento Administrativo Nacional de Estadistica -DANE- es la
entidad responsable de la planeacion, levantamiento, procesamiento, analisis y difusion de las
estadisticas oficiales de Colombia.

(RAEE 2023) Ica: El Instituto Colombiano Agropecuario, ICA, es una entidad Publica del

Orden Nacional con personeria juridica, autonomia administrativa y patrimonio independiente,
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perteneciente al Sistema Nacional de Ciencia y Tecnologia, adscrita al Ministerio de Agricultura 'y
Desarrollo Rural.

(RAEE 2023) Software: conjunto de programas y rutinas que permiten a un dispositivo
realizar determinadas tareas.

(RAEE 2023) Reparacion: arreglo o mantenimiento de algun dispositivo estropeado

Magquinaria de celulares: herramientas como plancha para desmonte de pantallas, multimetros,
maquinas de calor selladoras, cautin entre otras.

1.4.3 Marco espacial

Esta investigacion se ha venido desarrollando en un negocio de Madrid Cundinamarca
Ilamado arte lenticular, dedicado a la venta de accesorios tecnoldgicos.

Indagando en un mercado tecnoldgico en el municipio de Madrid donde se lleva un
tiempo trabajando en este negocio y se busca tener mas rentabilidad, que brinda confianza y
calidad.

1.4.4 Marco temporal

El desarrollo del presente proyecto fue llevado a cabo durante los meses comprendidos

entre julio y noviembre del presente afio.

1.5 DISENO METODOLOGICO

151 Cualitativo con un alcance mixto

Se busca invertir en maquinaria y capacitacion ofreciendo un servicio de reparacion y
mantenimiento de teléfonos celulares, audifonos, puertos de carga inicialmente dentro del
municipio de Madrid Cundinamarca alcanzando la poblacién cercana y aledafa.

Lo anterior se dara mediante un estudio exploratorio ya que se llevara a cabo un
disefio de viabilidad para la creacién de una linea servicio en la empresa, con lo que sabremos
si tendra rentabilidad o no. Esto gracias a que nos enfocamos al conocimiento que ya se tiene
en el mercado y se sabe que serd innovador que generara soluciones al usuario y empleo;
ahora se busca dar solucion a los usuarios desde esta area.

Método de estudio basados en el POAM y la CADENA DE VALOR, lo que nos

permite tener conclusiones a nivel general, en cuanto a la viabilidad del negocio ya que sera
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una nueva linea de mercado que se empezara abarcar y sera un servicio nuevo para la
compafiia,
basados en encuestas realizadas y el extenso mercado que conlleva el servicio técnico
de dispositivos moviles, dentro de la poblacion ya trabajada durante este ciclo de ventas,
donde la muestra elegida fue un grupo de clientes y proveedores quienes aportaron con sus

respuestas un amplio y claro concepto del nuevo nicho que se quiere implementar.

Tabla 1 Matriz POAM

Fertil de oportunidades y amenazas (FOAN
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2 ] L — ] 2, L ] g
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Fuente: Elaboracion propia del autor (2023)
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Tabla 2 Cadena de Valor

Elaboracién propia del autor (2023).

1.6 TECNICA DE RECOLECCION DE INFORMACION
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i oroduct Inztalaciones optimaz
INFRAESTRU rlelcepclmn pradugtos en para el almacenamiento La fuerza de ventas, fechas ext 4
CTURADE LA | ntca.. par: \ de oz diferentes promaciones y buena i a? FHLen=as 08
EMPRESA pc-s. e.n.nrmen £ U ACEESON0S Y productos atencion al clisnte garantia
exhibicion y venta )
finales.
|LI_- S8 Maneja de manera
= GESTION DE virtualy presencial lo que Bcompafiamienta y
= | RECURS0S nios permite llegar a sequimienta, soparte y
=| HUMANDS lugares mediante reparacion, garantias
E domicilioa
E: El agil reaccianamienta al Publicidad énlos El'areta ';'Wﬂeffila' Sed
% | DESARROLLO ’ o diferentes medinsde [ o MUNER
(] ayance tecnc-lc-glcc- para . eyteriorn, visualiza el
= DE ineluir productos nuevos EOMURIGAEIZN, EVEntas, d
I: TECNDLOGIA- minirﬁizar ol stk en promociones | dar a !'nerlca c-|:ara ratedi
| SISTEMAS ! o GONOGET NUEVOS mplementat els rategas
rotacion para abordar dicho
productos,
mercada.
Direccionamiento de
ABASTECIMIE metas de desempefio,
NTO - resultados que cumplan
COMPRAS cion los estandares de
calidad del producta
LOGISTICA
LOGISITICA MARKETING ¥ SERYICIOS POST
INTERNA- OPERACIDNES
ENTRADA EXTERNA-SALIDAD YENTAS ¥ENTAS
“Stock productas Fomenta lainnovaciany
"Recepeidn Media de inl.lentarl:;o “Distribucion Mediode | "Oirece eataloga eon una |2 ereatividad ariginanda
transporte mercancia . . transporte mercancia variedad de productos [una mejora y masimiza las
E=tandares de calidad
yEntas de Maners
ACTIVID®ADES FRIMARIAS

21

Fuente:

Al manejar una poblacidn Inferior a 10.000 es una poblacidn finita para esto se

manejara nuestra herramienta para calcular el tamafio de la muestra segun nuestra

poblacién para ello se vera reflejado en el siguiente grafico.
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FIGURAS 1 Calculo de la Muestra

N;pbq*zz

PARA POBLACION FINITA S N—D +prqr 22

CALCULO DEL TAMANO DE UNA MUESTRA }
1

PARA POBLACION CONOCIDA FINITA, MENOR A 10.000

INTRODUZCA EL MARGEN DE ERROR DESEADO e 5,0% Error maximo recomendado 7%

INTRODUZCA EL TAMARO DE LA POBLACION (N) 1.000
INTRODUZCA EL VALOR DE p 0,5 SINO CONOCEpPY Q SEDEJAOSY 0,5
INTRODUZCA EL VALORDE q 0,5 SIEMPRE p+g=1

TAMARO DE LA MUESTRA DE ACUERDO AL ERROR Y AL NIVEL DE
CONFIANZA DESEADO

TAMARO DE LA MUE STRA PARA UN N. DE CONF. DEL 90%— 213

TAMARO DE LA MUE STRA PARA UN N. DE CONF. DEL 95%= 278

TAMARNO DE LA MUE STRA PARA UN N. DE CONF. DEL 97%= 320 ‘ ‘

TAMARNO DE LA MUE STRA PARA UN N. DE CONF. DEL 99%= 400 — | ™ i ‘ F*—

p = PROPORCION ESPERADA QUE CUMPLE L& CARACTERISTICA DESEADA
q = PROPORCION ESPERADA QUE NO CUMPLE LA CARACTERISTICA DESEADA

!‘Ei{

Fuente: Excel calculadora tamafio de muestra y errores (2023) UNIMINUTO.

Teniendo claro lo anterior el margen de error aceptado a la poblacién de 278 personas
minimo para tener un nivel de confianza superior o igual al 95%, lo anterior con previa
autorizacion del docente se procede a realizar 100 encuestas para el tema académico.

1.6.1 ENLACE DE LA ENCUESTA

https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLSe0SDuh5bRRoPMJdUVVOCJUTIJSvvIm7 mE1
SOLAQf3MJTnrw/viewform

1.6.2 PANTALLAZOS DE LA TABULACION DE LA ENCUESTA
Edad

106 respuestas

@ Menor de 18

@ Entre 18 vy 29 afios
Entre 30 v 44 afios

@ Entre 45 y 65 afios

@ Mayor de 65

Este porcentaje nos indica la base de nuestro publico objetivo en cuanto a edad
FIGURAS 2 EDAD

Fuente: Elaboracién propia del autor (2023)


https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLSe0SDuh5bRRoPMJdUvVOcJuTIJSvvJm7_mE1s0LAqf3MJTnrw/viewform
https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLSe0SDuh5bRRoPMJdUvVOcJuTIJSvvJm7_mE1s0LAqf3MJTnrw/viewform
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Genero

106 respuestas

@ Masculing
@ Femenino

FIGURAS 3 GENERO

Fuente: Elaboracion propia del autor (2023)
Que Cantidad de celulares hay en su familia

106 respuestas

@1
[
&3
o4
@5
[ N

Analizamos como el porcentaje de celulares es mayor en 4 y 5 esto indica que es un mercado
ampliamente competitivo
FIGURAS 4 CANTIDAD

Fuente: Elaboracién propia del autor (2023)
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Del total de los encuestados el 50 % nos indica que en cada familia hay al menos 4 0 5
celulares sin importar la gama de este. El anterior porcentaje se divide en un 26,42% y un 23,6%
respectivamente; esto nos indica el nivel de demanda que puede llegar a existir en este mercado.

elija las marcas de telefono preferidas

106 respuestas

Samsung
Iphone
Motorola
Huawei
Xiaomi
MNokia

61 (57,5 %)

27 (255 %)
35 (33 %)

44 (41,5 %)

50 (47,2 %)
16 (15,1 %)

Oppo
Redmi
vivo - oppo
Vivo, oppo
Vivo
Oppe.

0 20 40 &0

Fuente: Elaboracion propia del autor (2023)
FIGURAS 5 MARCAS

Del total de encuestados observados en la figura 5 y 6, el mayor porcentaje que es
57,5% y 35,8% prefieren la marca Samsung, el porcentaje restante se lo dividen en marcas
como iPhone, Motorola, Huawei, Xiaomi este ultimo ocupando la segunda posicion; lo que
nos indica en qué tipo de teléfonos debemos tener un mayor conocimiento técnico para que a

la hora de reparar algun dispositivo tengamos la oferta indicada a la demanda recibida

que marca de telefono maneja hoy en dia |_|:| Copiar

106 respuestas

Samsung 38 (35,8 %)
Iphone
Motorola
Huawei
Xiaomi
MNokia

Vivo
Honor
Tecno
Oppo
Redmi
VIVO
Vivo, oppo
LG

No

40
FIGURAS 6 MARCA USADA

Fuente: Elaboracién propia del autor (2023)
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Que buscaria a la hora de invertir en el mantenimiento o reparacion de su telefono |_|:| C
celular

106 respuestas

calidad

cumplimiento en la entrega

servicios garantizados A& (h4.7 %)

eficiencia y eficacia 41 (38,7 %)
senvicio postventa

Seguridad en la informacion

Mi

FIGURAS 7 ALTERNATIVAS

Fuente: Elaboracion propia del autor (2023)

Del total de poblacién encuestada observamos como la calidad, la garantia, junto con la
eficiencia y eficacia son un conjunto de cualidades que busca una persona a la hora de decidir llevar a
reparar un teléfono en un lugar que le brinde este tipo de confianza sin dejar de lado el cumplimiento
en la entrega, el servicio postventa y la seguridad de su informacidon se debe tener un taller que preste
el servicio técnico de manera integral.

En caso de un dafio a su telefono prefiere |_|:| Copia

103 respuestas

@ comprar otro
@ invertir en |a reparacion segun el costo

FIGURAS 8 PREFERENCIA
Fuente: Elaboracién propia del autor (2023)
El 61,2% de los encuestados responde y prefiere invertir en una reparacién técnica al

dispositivo segln su costo lo que nos ayudaria buscar alternativas que nos permitan ofrecer calidad

y economia
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cuanto estaria dispuesto a pagar maximo por la reparacion mas costosa de un I_D Copia
celular
106 respuestas

5160.000 39 (36,8 %)
$200.000 43 (40,6 %)
$240.000 19 (17,9 %)
30000
100.000
500000
Acorde al dafio
120000
Depende del dafio 400.000
300000
100 mil
0 10 20 30 40 50

FIGURAS 9 VALOR A PAGAR

Fuente: Elaboracién propia del autor (2023)

Nuevamente el 40.4 % de los encuestados han indicado como valor maximo cuanto estarian

dispuestos a pagar por una reparacién lo que nos indica varias conclusiones, 1 que segun la marca de

su dispositivo estarian dispuestos a pagar un valor superior o inferior y depende el dafio que tenga el

teléfono ven viable la reparacion.
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2 CUERPO DEL TRABAJO

2.1 HISTORIA

Desde que la tecnologia ha llegado a la vida de las personas y este a llegado desde la segunda
guerra mundial donde se vio necesaria la comunicacion a distancia es por eso que la compafiia
MOTOROLA creé un equipo llamado HANDIE TALKIE H12-16 que fue el primer contacto a
distancia de las tropas y su frecuencia no supera los 60 MHz que después del tiempo manejo la red 1G.

Al ver el rapido crecimiento de la industria de los teléfonos moviles se ve la necesidad de
implementar el servicio de reparacién y mantenimiento a estos dispositivos lo que generaria un plus
extra a las compafiias que lo implementan.

Remont&ndonos en la historia empresas como IBM, XEROX CORPORATION, AT&T
empezaron a manejar servicios técnicos relacionados con la telefonia, ya que esto hace que las
personas puedan darles mas vida Util a sus dispositivos a un menor costo de inversion como cuando se
adquirio el producto, y varias de estas empresas lo hacian con el fin de minimizar costos en cuanto al
mantenimiento de maquinas y dispositivos tecnoldgicos.

Se debe tener en cuenta que cada dia la tecnologia avanza a pasos agigantados lo que lleva a
las compariias de reparacidn a estar en una continua capacitacién que permita estar al nivel que el
mercado exige ya gue en pleno siglo XXI empresas como APPLE con su serie de IPHONE vy
SAMSUNG con la serie GALAXY, cada afo esta sacando al mercado referencias nuevas con mas
capacidad y ventajas para el usuario lo que conlleva una nueva informacion para cada técnico que se
encarga de estos mantenimientos en estar actualizando tanto accesorios como repuestos que alta
calidad que ayuden a que el cliente esté satisfecho lo el servicio y la atencién brindada en los
diferentes establecimientos de tecnologia que existen.

Acrte lenticular Madrid que es la empresa en marcha con la cual implementaremos el proyecto
de inversidn, esta compafia nace a finales del afio 2021 a causa de una necesidad tanto personal como
comercialmente identificada, donde la reactivacion econémica post pandemia llevé a la obligacion de
buscar recursos personales para el fundador quien en su momento vio esta alternativa y de la mano
para ofrecer un producto de innovacién al mercado tecnoldgico de los accesorios para celulares quien
con recursos propios y después de una capacitacion logra ver el arte como cultura que se podia
implementar en este mercado ofreciendo asi un producto final llamado (estuches personalizados con el
efecto FLIP) lo que hizo que al dar apertura de un punto fisico en un centro comercial llamada la
casona en el municipio de Madrid en Colombia atrajera clientes, logrando asi consolidarse como un
referente en esta industria, al tener un posicionamiento en el mercado la compafiia busca desde su

cabeza principal y en compafiia de un socio capitalista implementar un proyecto de innovacion e
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inversion en la rama del servicio técnico esto con el fin de seguir aportando al desarrollo tecnolégico y
economico de la sociedad.

2.2 ESTUDIO LEGAL AMBIENTAL

En Colombia, los establecimientos de servicio técnico deben cumplir con una serie de normas
ambientales para proteger el medio ambiente y promover précticas sostenibles.

2.2.1 NORMAS

El ministerio de ambiente regula dichas normas a nivel nacional en el caso del servicio técnico
se debe implementar las siguientes recomendaciones para un manejo adecuado tanto de residuos,
como de la energia y de baja contaminacion con dispositivos electronicos.

El decreto 1076 del 2015, aqui se encuentra disposiciones relacionadas con diferentes aspectos
ambientales y desarrollo sostenible del pais, para el servicio técnico y este se ve reflejado el titulo
V11, capitulo 2, seccion 2, donde nos habla de la reparacion de equipos eléctricos y electronicos.

2.2.2 RESIDUOS DE APARATOS ELECTRICOS Y ELECTRONICOS - RAEE
(2023)

Estos son productos que estan en practicamente la vida cotidiana y estan conformados por
piezas o elementos que para funcionar necesitan corriente eléctrica 0 campos electromagnéticos
realizan diferentes funciones y en el momento que el duefio considera que no son (tiles son
desechados.

La fabricacion de estos aparatos aumenta por el modelo socioeconémico actual y los avances
cientificos y tecnoldgicos ayudan a que su consumo y su fabricacién sean altos.

2.2.3 CLASIFICACION DE ESTOS RESIDUOS

Segun la directiva de la union europea 2012/19 UE que comenz6 a partir del 15 de agosto de
2018 clasifica los Aparatos electrénicos y eléctricos (AEE) en seis categorias.

Separacion de RAEE (2023)

1 aparatos de intercambio de temperatura

2 pantallas y monitores

3 lamparas

4 grandes y pequefios aparatos

5 aparatos de informatica

6 telecomunicaciones
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2.2.4 IMPACTO SOBRE LA SALUD Y EL AMBIENTE

La presencia de metales pesados, contaminantes organicos persistentes, retardantes de llama y
otras sustancias peligrosas que se pueden encontrar en los RAEE constituyen un riesgo para la salud
humana y el ambiente si estos residuos no se gestionan adecuadamente.

Hay tres fuentes principales de sustancias que se pueden liberar durante la recuperacion de
materiales y el reciclaje de los RAEE que son motivo de preocupacion mundial: los constituyentes
originales de los equipos, como el plomo, el cadmio y el mercurio; las sustancias que pueden afiadirse
durante algunos procesos de recuperacion, como el cianuro; y las sustancias no intencionales que pueden
formarse durante estos procesos como las dioxinas y furanos (Lundgren, 2012).

Por otra parte, la contaminacion ambiental que resulta de la extraccion inapropiada de los
materiales aprovechables de los RAEE puede conducir a exposiciones indirectas de las personas que
habitan o permanecen en los alrededores de los sitios de manipulacion de los residuos de aparatos

eléctricos y electronicos por medio de la contaminacién del suelo, el aire y el agua.

2.25 POLITICAS NACIONALES AMBIENTALES

El Gobierno Nacional en cabeza del MADS formul6 y promulgé la Politica Nacional de RAEE
en el afio 2017. Esta Politica recoge los principios, objetivos, componentes y acciones que establecio la
Ley 1672 de 2013 y considera la situacion y dindmicas actuales de los RAEE en Colombia y el resto del
mundo.

La Politica nacional desarrolla un objetivo general y cuatro objetivos especificos a través de un
plan de accion a quince afios, tal como se ilustra a continuacién:

La politica tiene cuatro (4) estrategias:

2. Sensibilizacion y educacion hacia la produccién y el consumo responsable de aparatos
eléctricos y electrdnicos, para la extension de su vida Util y para la promocién de medidas orientadas al
ecodisefio.

3. Desarrollo y establecimiento de instrumentos para la recoleccién y gestion de residuos de
aparatos eléctricos y electronicos (RAEE).

4. Transferencia tecnolégica y desarrollo de infraestructura ambientalmente segura para el
aprovechamiento de los residuos de aparatos eléctricos y electronicos (RAEE).

5. Conformacion de esquemas de trabajo conjunto entre el sector privado y el desarrollo de
alianzas publico-privadas para promover la gestion integral de residuos de aparatos eléctricos y
electronicos (RAEE).

Los sistemas de recoleccion y gestion de los residuos de aparatos eléctricos y electronicos
(RAEE).
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Un sistema de recoleccién y gestion de residuos de aparatos eléctricos y electronicos (RAEE)
(take-back sistemas) es una estructura legal y de logistica compuesta por cuatro componentes
principales: 1) las normas que rigen el sistema; 2) las areas operativas de la recoleccién y el
procesamiento de los RAEE; 3) la financiacion del sistema y 4) la forma de controlar el flujo de los
RAEE dentro y fuera de la jurisdiccion del sistema.

De acuerdo con la legislacion colombiana (Ley 1672 de 2013), en la gestion de los RAEE, los
sistemas de recoleccion y gestion son responsabilidad de los Productores (fabricantes e importadores de
los AEE) con el apoyo de los comercializadores y la participacion de los consumidores. Hasta el
momento se han regulado 3 categorias de RAEE bajo sistemas de recoleccion selectiva:

e Computadores y periféricos (Resolucion 1512 de 2010)

e Lamparas/bombillas ahorradoras (Resolucién 1511 de 2010)

e Pilasy acumuladores portatiles (Resolucion 1297 de 2010)

(MINAMBIENTE) (MIN.AMBIENTE)

2.2.6 1SO 14001

Esta norma proporciona la implementacion de un sistema de gestion ambiental, y ayuda a
empresas pequefias, medianas y grandes a controlar, mediante su reduccién o eliminacién los impactos
gue producen sus actividades en el medio ambiente, logrando que las empresas sean mucho mas
sostenibles, favoreciendo el desarrollo de tecnologias limpias, mejorando el manejo de todos los
aspectos ambientales y el cumplimiento de la legislacién ambiental vigente.

(1S014001) (ESTUDIO AMBIENTAL)

2.2.7 EFICIENCIA ENERGETICA

Se refiere a utilizar menos energia para la produccion de la misma cantidad de bienes y servicios
0 incluso mas; esto se logra a partir de la optimizacién de su uso.

Reglamentacién, Planes y Programas nacionales

Desde la constitucion politica del 91 en su articulo 80 se establecié como el estado planificard
el manejo y aprovechamiento de los recursos naturales que desarrollard un desarrollo sostenible,
conservacion restauracion o sustitucion. El Plan Energético Nacional 2020-2050 identifica como
resultado principal del BEU que “en Colombia la energia tutil es apenas el 31 % de la final y la
ineficiencia en el consumo es del orden del 67 %, situacion que le cuesta anualmente al pais entre 6.600
y 11.000 millones de USD 11 al afio”. Dado el porcentaje alto (61%) de ineficiencia identificado en el
pais, la eficiencia energética es, como lo ha catalogado la Agencia Internacional de Energia —IEA—, “el
combustible para un sistema energético global sostenible”. La Ley 697 del 2001 se fomenta el Uso

Racional y Eficiente de la energia -URE—, y se promueve la utilizacion de energias alternativas


https://www1.upme.gov.co/DemandayEficiencia/Paginas/PEN.aspx#:~:text=El%20Plan%20Energ%C3%A9tico%20Nacional%20es,los%20objetivos%20de%20pol%C3%ADtica%20p%C3%BAblica
https://www.iea.org/reports/energy-efficiency-2020
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(METROPOL)

2.3 ESTUDIO DE MERCADO

2.3.1 Situacioén politica econdmica legal y social del mercado.

Al validar la situacidn politica actual del pais que genera tencion en diferentes partes del
sector econdmico, no se ve afectada de manera negativa la parte de las ventas de accesorios para
celulares ya que la normativa y leyes vigentes hasta el momento son requisitos legales que permiten
que este mercado pueda importar, exportar y comercializar la mercancia bajo los requisitos de ley y
estan contemplados en el codigo de comercio en su articulo 10 al 18 donde nos habla de la
clasificacion de los comerciantes y mas normatividad que nos avala o no nos avala la venta de
celulares como por ejemplo la ley 1341 de 2009, el decreto 0699 de 2012 y la resolucion 5050 de
2016 entre otros donde nos indica que requisitos se necesita para poder vender teléfonos en Colombia
de manera legal, y de alli es donde se ve la necesidad de ampliar la gama de servicios en el negocio
brindando un servicio técnico de calidad, que dentro de las normas autorizadas se puede implementar
un plan de mejora con un proyecto de inversion.

Desde el ambito econémico vemos como el valor del délar juega un papel importante en el
negocio ya que el alza nos genera un costo mas alto de compra de inventario y su repentina baja nos
hace tener que reajustar precios en la gama de accesorios, por lo que implementar una nueva linea de
servicios nos ayudara a mantener una estabilidad en cuanto a los precios y brindar una mas amplia
gama de soluciones en el negocio a nuestro cliente.

Para concluir el estudio se realizé una encuesta a varios habitantes de la sabana quienes al
tabular sus respuestas se logré evidenciar como este mercado tiene una alta posibilidad de éxito al
culminar su implementacién esto con una alta calidad en cumplimiento, en maquinaria, en servicio y
confidencialidad, de alli nos basaremos para tener una capacitacion mas amplia y clara que nos
ayudara a saber cual es la mejor manera para invertir en este mercado, lo anterior basado en lo
tabulado de la encuesta.

2.3.2 MERCADO META

Toda persona que cuente con un celular serd nuestro mercado objetivo, lo que me ayudara a
cumplir la misién y vision de la compafiia. Esto me generara utilidades a mediano plazo recuperando
asi la inversion llegando al punto de equilibrio en el tiempo proyectado.

Al continuar con la investigacion se tuvo en cuenta identificamos las 4C (Compafiia, Cliente,
Canales y Competencia) ya que como compafiia de emprendimiento que ya lleva en el mercado 2
afios seremos los protagonistas en este nuevo servicio ofertado, teniendo muy presente el cliente tanto
interno como externo, ya que es la razén del negocio, los canales de distribucion ya que mediante

volantes y promocion en redes sociales se pretende presentar nuestro nuevo servicio que se empezaré a
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ofertar y sin dejar de lado la competencia ya que no buscamos ser desleales si no ser una alternativa
mas eficiente y eficaz en cuanto al servicio técnico y ventas de accesorios para celulares.

Ademas, la recoleccion de datos y segmentacién se llevd a cabo de manera masiva mediante
una encuesta a 37 personas mujeres y hombres de todas las edades, quienes son parte de este mercado
quienes ademas de accesorios buscan en muchas ocasiones el servicio en un lugar de confianza, esto
nos ayudo a tener una perspectiva mas amplia del mercado que queremos innovar, y ya manejando un
mercado con publico real en el area de las ventas se tiene una ventaja que nos permitira complementar
y suplir ain mejor las necesidades de nuestros clientes; continuando con ese voz a voz que existe ya en
los clientes fidelizados lo que llevaré el emprendimiento a posicionarse de una mejor manera en este
nicho de mercado.

2.3.3 COMPORTAMIENTO DE COMPRA Y UTILIZACION DEL SERVICIO
TECNICO

Al estudiar este comportamiento de manera real vemos como el uso frecuente de los méviles
hoy en dia hace que sea una herramienta indispensable para muchas personas quienes buscan siempre
tener en las mejores condiciones sus dispositivos entonces se ve como varios factores influyen en este
proceso como el tiempo de respuesta que busca el cliente, la calidad, la honestidad y en general buscan
integridad en el personal del establecimiento ya que en el &mbito econdmico muchas veces y en la
mayoria de casos la persona busca la manera de cancelar el valor de una reparacion.

2.34 PROCESO DE COMPRA DEL CONSUMIDOR

Este inicia cuando el cliente ve la necesidad de reparar alguna pieza de su dispositivo mévil y
en nuestro emprendimiento encuentra una alternativa de confianza y a pesar de entrar en un mercado
tan competitivo, se ve un gran flujo de clientes buscando economia y calidad, al ver la competencia
tenemos un plus extra y a favor en cuanto al precio final ya que los costos fijos no son tan altos lo que
nos permite manejar precios comodos y culminando con una buena atencion postventa que es lo que
espera todo cliente una eficaz respuesta a sus PQRS

(Los teléfonos superan el total de la poblacion Colombia porque cada colombiano tiene al
menos un celular, El Departamento Administrativo Nacional de Estadistica calcula en 51,3 millones la
poblacion nacional; esta cifra deja ver que hay 14,31 millones de dispositivos moviles adicionales, Se
puede decir que este es un pais en el que todos tienen un celular. Si es iPhone o “flecha” es otro tema,
pero el pais entero cuenta con al menos un teléfono. En Colombia, existen cerca de 51,39 millones de
personas, de las cuales, 82% residen en las zonas urbanas. Sin embargo, un dato curioso es que el
namero de teléfonos conectados sobrepasa el tamafio de la poblacién. En total hay 65,75 millones de

dispositivos, lo que indicaria que matematicamente cada colombiano posee en promedio, 1,2 celulares;
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pero en términos reales por lo menos un teléfono. Asi lo indico el informe estadistico elaborado por

Branch, acerca de la situacién digital local.) (editorial la republica)

2.35

Tabla 3Tipo de Cliente

CLIENTE:
Realice una
descripcion
detallada de sus
clientes mas
frecuentes
Personas que
requieren Servicios
técnicos de
reparacion o de venta
de algln accesorio
para el dispositivo

movil

TIPO DE CLIENTE

CARACTERISTIC
AS
DEMOGRAFICAS
: Edad, estrato,
género, etc.

Es apto para
personas mayores de
18, género femenino
y masculino que
requiera y desee

cuidar su dispositivo

CARACTERISTICAS

GEOGRAFICAS:

Donde se encuentra

ubicado su consumidor

objetivo.

En el municipio de
Madrid personas
habitantes de la zona
centro, 6 visitantes
quienes requieran y
tengan la necesidad de
proteger y cambiar la
experiencia con su

dispositivo movil

Fuente: Elaboracion propia del autor (2023)
CANALES DE DISTRIBUCION

2.3.6

CARACTERISTICAS

PSICOLOGICAS: habitos
de consumo, cultura, estilo
de vida, comportamientos

etc.

Personas que mantienen
protegido el celular ademas
de quienes estan en constante
actualizacion de sus
dispositivos ya sea por
trabajo o por gusto son
guienes se acercan al
establecimiento a comprar

diferentes accesorios

CANAL DIRECTO (Fabricante /

prestador del servicio-Usuario)

El internet y el punto de venta fisico ubicado en el

municipio de Madrid Cundinamarca

CANAL CORTO( Fabricante prestador

del servicio Usuario)

Directamente el vendedor y el cliente

CANAL LARGO (Fabricante / prestador
del servicio -Distribuidor- Mayorista-
Usuario)

Al abrir més puntos fisicos se lograra hacer una

distribucion mayor de nuestros productos y servicios
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CANAL DIGITAL

internet

Redes sociales y plataformas de comercializacion en

Tabla 4 Canales de Distribucion

Fuente: Elaboracion propia del autor (2023)
ESTRATEGIA DE MERCADO
Tabla 5 Estrategia Fuente: Elaboracion propia del autor (2023)

2.3.7

CONCEPTO
MERCHANDISING

Eventos

Ferias

PROMOCION

Rebajas/dctos

2x1

PUBLICIDAD

Publicidad Radio

Publicidad Ext.

Marketing Directo

MES 1

Organizar en maneras
mas visibles del local
la mercancia mas
llamativa y de mayor
valor la cual hara que
se incremente la visita
de clientes en nuestro
emprendimiento

Ofrecer el servicio
técnico de celulares

Los audifonos de
bluetooth tendran un
descuento

Al reparar un celular
se llevaria totalmente
gratis la instalacion del
vidrio

Publicidad en
prosperidar.com

Volanteo

MES 2

Participando en algln evento de la
alcaldia o que se hagan en el centro
comercial presentando de manera
diferente la personalizada de nuestros
productos, lo serviré para incrementar
el volumen de ventas

La oportunidad que se dé para
participar en las ferias que hagan en el
municipio ademas de nuestras ventas
por internet

Por la compra del forro lleve el vidrio
templado con un 20% de descuento

Compras superiores a $50.000
obsequios

Publicidad en radio autentica Bogota

Volanteo — testimonios y publicidad

MES 3

Venta a clientes
fidelizados en
diferentes eventos y
con el servicio post
venta.

Ofrecer el servicio
técnicoy la
Personalizacion de
forros

Los audifonos de
bluetooth tendran
un descuento

Al personalizar una
funda se llevaria
totalmente gratis la
instalacion del
vidrio

Publicidad en
prosperidar.com

Volanteo

MES 4

eventos de
emprendimiento
Madrid

Ferias de
emprendimiento
Madrid

Portabilidades, en
promocion por la
compra de la
simcard ademas de
ofrecer el servicio
de proteccién y
personalizada para
el celular

Obsequios por
fidelizacion

Publicidad en radio
autentica Bogota

Volanteo —
testimonios y
publicidad
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Redes Sociales

WhatsApp — Facebook

— Instagram

2.3.8

PLAN DE MARKETING

WhatsApp — Facebook - Instagram

Redes sociales

35

WhatsApp —
Facebook -
Instagram

Es el proceso que comprende las acciones de identificacién, recopilacion, analisis y difusién de
informacidn con el propdsito de mejorar la toma de decisiones de marketing.

Tabla 6 Descripcion producto / servicio a ofrecer

NOMBRE DEL
PRODUCTO O
SERVICIO

Referencia o nombre
del producto o servicio
ofrecido por la unidad
de negocio.

CARACTERISTICAS DEL
PRODUCTO O SERVICIO

Cuéles son las caracteristicas
esenciales y bésicas del
producto o servicio en la
manera que se encuentra en el
mercado. ;Para qué sirve?,
¢qué necesidad va a suplir a
los clientes o compradores?,

¢ qué beneficios les trae?

PRESENTACION DEL
PRODUCTO O SERVICIO.

Cual es la forma en que el
producto o servicio su
empresa sera presentado al
mercado, es decir: empaques,
etiquetas, materiales de
empaque, codigo de barras,
forma de venta, genérico del
producto, componentes,
disefio, material, tamafio,
peso, color, marca, estilo,
fragancia, etc.

VALOR
AGREGADO DEL
PRODUCTO O
SERVICIO.

¢Cual es el factor
diferenciador o
innovador que le
ayude a ser exitoso
comercialmente?
(Se puede dar en
diferentes aspectos:
reduccion de
costos, mejora de
producto o servicio,
distribucion, etc.).

Servicio técnico para
celulares calidad y
confianza

Este servicio nos brindara
calidad y confianza, ya que se
brindara reparacion y
mantenimiento a los celulares
que lo requieran teniendo en
cuenta el nimero de celulares
que hay por familia y las
posibles fallas que puedan
presentar desde la entrada del
cargador, fallas en las camaras
hasta reemplazar piezas
totalmente destruidas por
golpes o malos manejos. Se
cambiaran y se arreglaran,
pantallas, puertos de carga,
baterias cAmaras y en la parte

La presentacion del
dispositivo después del
mantenimiento o reparacion
hara que se brinde confianza y
fidelidad en los clientes.

Es innovador al
tener precios
competitivos, y se
piensa abrir la
variedad de gama
de repuestos para
que el cliente pueda
elegir como quiere
adquirir este
producto, segun su
disposicion
financiera aunque
claro esta que con
la honestidad con la
que se trabaje se
dar& mas valor
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del software todo con el
sistema operativo.

agregado al servicio
entregado

Fuente: Elaboracién propia del autor (2023)

2.3.9

MATRIZ DEL PERFIL COMPETITIVO

¢Cbémo se compara en calidad y precio con los competidores? & cuadro de posicionamiento

estratégico

Tabla 7 Perfil Competitivo
importancia del factor nuestra unidad productiva

factores criticos para
el éxito

RELACION
CLIENTES

VISIBILIDAD

CALIDAD
PRODUCTOS

ABASTECIMIENT
0

EXPANSION
INTERNACIONAL

CAPITAL
HUMANO

TECNOLOGIA
UBICACION

EXPERIENCIA
INNOVACION

TOTAL

10 PTS

10 PTS

20 PTS

10 PTS

5PTS

10 PTS

5PTS

5PTS

5% PTS

20 PTS

100 PTS

19

10

15

79

Fuente: Elaboracién propia del autor (2023)

CONCEPTO

MI
POSICIONAMIENTO

Caracteristicas
Competidor A

9

18

10

70

Caracteristicas Competidor B

18

10

73

COMPETENCIA
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Cuota de Mercado 9 8
Precios 10 8
Producto 10 9
Marca 10 8
Calidad de Servicio 10 10
Atencion al Cliente 10 10
Fidelizacion

Ubicacion

Penetracién

Facilidades 8 8
TOTAL 91 86

Tabla 8 Perfil Competitivo Il
Fuente: Elaboracion propia del autor (2023)

6. PLAN DE NEGOCIOS

Es una herramienta para que el emprendedor o el equipo emprendedor conozcan mejor su
negocio y las variables que pueden influir en el desarrollo de su actividad, para que de esta manera se
facilite la toma de decisiones que permitan mejorar las posibilidades de éxito. Es importante tener en
cuenta gue el plan de negocios debe presentar informacion veraz, actualizada y muy concreta; de manera
ordenada y comprensible, sin dejar de lado datos que sean relevantes para la evaluacion del proyecto y

de la proyeccion de la empresa.

FASE 1. Direccionamiento estratégico

Tabla 9 Plan de Negocios

Titulo del Proyecto / Nombre
de la Empresa

Debe ser corto y de facil
recordacién, manteniendo su relacion
con el objeto social de la empresa.

Arte lenticular Madrid (LENARTS) soporte técnico

reparacion en un negocio de accesorios de celulares

Presentacion del
emprendedor

En este punto hacer una
presentacion clara, concisa y completa
de usted como emprendedor, Nombre
completo, nimero de identificacion,
direccion, teléfono, celular, y correo
electronico.

Mi nombre es Raul Steven Méndez Velandia,
numero de cedula es 1.073.174.389, con direccion de
residencia en el barrio sosiego en Madrid Cundinamarca
carrera 21 # 6 a 34, el nimero de celular es: 314 246 5741y
mi correo: steven972015@gmail.com

Otros integrantes

Relacioén de las personas que
integraran el proyecto y grado de
responsabilidad.

Daniel Avila Vivas, numero de cedula
1.073.178.059, con direccion de residencia en Madrid
Cundinamarca calle 18 32 39 en el barrio bello horizonte
contacto 3227393677

Formacion
Relacionar la formacién y los
cursos de formacion que han realizado

Estudiante de la carrera profesional administracion
financiera de 9 cuatrimestre de administracion financiera en la
universidad minuto de Dios, ademas desarrolle curso con
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como emprendedor y los integrantes del
proyecto en el area de desarrollo de la
actividad productiva o en otros temas
relacionados con el fortalecimiento de
sus competencias emprendedoras
(Administracién, contabilidad, costos y
gastos, mercadeo, servicio al cliente,
emprendimiento, entre otros).

SMART MADRID llamado costeo de productos o servicios
de una empresa, ademas al iniciar el proyecto se realiz6 una
capacitacion corta virtual sin certificado con el cual se genera
innovacion dentro del proyecto, también me encuentro
cursando con Camara y comercio de Facatativa un curso
virtual del programa ambiental de economia circular y
desarrollo sostenible, proximamente se busca la inscripcion
costeada a la capacitacién de mantenimiento de celulares para
poder prestar servicios garantizados y de alta calidad.

Experiencia laboral
relacionada con el proyecto

Llevamos casi dos afios con este proyecto,
aproximadamente 23 meses trabajando, con este proyecto
desde su inicio se realizaron capacitaciones gratuitas virtuales,
hoy en dia se cuenta con la experiencia en el mercado y una
participacion donde se ha generado ingresos con los diferentes
proyectos que se ha participado en el negocio.

Lugar de Realizacion del

Inicialmente se trabajo virtualmente, desde

proyecto septiembre del afio 2021 nos ubicamos en la calle 7 #5-19
Direccion donde se desarrollara centro comercial la casona médulo 13 donde se dio apertura
el proyecto. de puertas al publico presencialmente

Caracteristicas Demograficas
y Geograficas del emprendedor

Edad, estrato, género, rural,
urbana, etc.

EDAD: 24 afios

Estrato: 2

Género: masculino

Zona de residencia y de trabajo: urbana

Caracteristicas
Socioecondmicas de la unidad
productiva

Tipo de poblacién: madre
cabeza de familia, victima, con
discapacidad, afrodescendiente,
indigena, LGTB, Joven, etc. (si aplica)

Joven

¢Como surgio la idea de
negocio?
Cuando, como, dénde?

Aproximadamente en inicios del afio 2021 cuando
mediante capacitaciones gratuitas de internet se ven proyectos
similares en otras ciudades de personalizar el forro, con un
efecto llamado FLIP el cual consiste en entrelazar dos
imagenes en una sola lamina con esto podemos dar detalles
diferentes. Ahora a lo largo del trayecto que lleva el negocio
se quiere indagar en la parte de reparacion y mantenimiento y
la parte administrativa darle una mejor gestion

¢Cuanto ha avanzado en el
desarrollo de su negocio?

Se lleva un avance medio; ya que hemos podido
llevar a cabo este proyecto desde hace mas de 1 afio pero se
ha ido de pronto frenando por falta de recursos para inversion
de nueva maquinaria, la cual traeria mas innovacion a nuestro
negocio, y en este caso queremos innovar en la parte de la
reparacion de dispositivos méviles ya que es un mercado con
bastante demanda y se busca hacer la inversién en maquinaria
y capacitacién para complementar mejor el portafolio de
servicios

¢Por qué es un buen negocio?

Porque estamos en medio de la era tecnologica y la
demanda que hay en cuanto a productos tecnoldgicos ha ido
en aumento al ofrecer accesorios para el cuidado y
presentacion de nuestros dispositivos, porque no pensar en
ofrecer un plus de personalizacion lo cual haréa que el cliente
sienta el deseo de pagar por un producto personal, ademas de
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la inversion que se tiene que hacer es pequefia y se
aprovecharia el rendimiento que esto generaria.

Explicar como esta siendo
innovador con su producto o servicio. Ofreciendo la reparacion y mantenimiento del celular
con alta calidad esto fidelizar clientes ya que nos capacitamos
en lugares de altos estandares académicos y se invertira en
maquinaria de alta produccion lo que nos dara confianza a la
hora de incursionar en el arte de la reparacién ademas ya
manejamos el servicio de personalizar los estuches de los

dispositivos maéviles con un efecto diferente Ilamado FLIP.

Fuente: Elaboracion propia del autor (2023)

I.1. TABLA 27 LIENZO DE NEGOCIO
Basado en el modelo CANVAS se debera realizar una descripcion detallada de cada
uno de los procedimientos que se describen en el siguiente lienzo:

Tabla Modelo CANVA

[P [TR— Y

2cudles van a ser tus
alianzas estratégicas
para Conssguir mas
recursos? $Quisnes son
mis socios? — I3 alianza
estratégica a corto
plazo &5 con socio
capitalista; ya que es la
oportunidad que
ayuwdaria bastante 3
Crecer camo
emprendimi=nto con
los recursos brindados,
pero a futuro == piensa
=n un spalancamiento
bancario, pars abrir
otras sucursales y
Eenerar Mas empleo

&4 qué se dedica su empresa?
£Qué scciones hacen que tu
negocio funcione? §Ous
soluciones ofreces? =
brindamos accesorios pars
cedulares y s complementara
con la reparadion y
mantenimiento de los
celulares

£0ué recursos fisicas o
intelectuales, humanos y
finandiercs vas a
mecesitar? = 52 necesits
magquinaria para ofrecer
diversidad en la
reparacidn yvariedad en
proteccidn. En cuanto &
widrios templados y
repuestos de aita calidad

Lo que t= diferencia
e las demds
emprssas, porgus 2|
cliznte wa a comprar
tu producto y no =l
de Iz competencia =
o gue nos diferenda
es el plus extra de
oumplimientao,
calidad y garantia
precios competitivos
v& que los costos
fijos gue manejamos
no son tan altos.

&0 relacidn v rrato va 2
existir entre tu emprasa y el
dliente? = lo id=al as
mantener un contacto con
=l cliente ofreciendo una
busna atencidn que haga
que el disnte nos busgque
no sodo por el producte por
su calidad, sina también el
SEMVICio post- venta

it
&cdmo podrén comprar tu
producto? dComo vas a
distribuirlo? = mediant=
canalaes virtuzles se hard |z
publicidad necesaria y de
maners presencial en el
punto gue tenamaos ubicados
=n &l barric cemtro de Madrid

ZQuignes son tus
clientes? = todas
aguellas personzas
gue possan un
dispositive méwil da
todas las edades,
generos, culturas 2
ideclogias, 3 guisnas
se les ofrecers
productos y 52 les
prestara servicio de
asesoramisnts n
ouanto 3 Dispositivos
nos referimos, s=an o
nao residentes del
municipio estamas
pars sarvir al publico

Iy,

£Como quisres enfocar tus costos? Cudles son los costas

ZCusnto estarian dispusstos = pagar tus cliesntss por tu
producto? i Qwé medios de pago wtilizarss para que tus
dientes compren tus productos? = por la celidad v buen

inherentes mas importantes? $Cusles son las actividasdes daves
mis costosas? = los costos fijos administratives y de venta son
parts de los mas altos 2n quien nos enfocaremaos para poder
seguir sdelante con el proyecto vy poder implementar el servicio
tecnico

senvicio brindado durante I3 wenta y el servicio post- vents,
estarian dispuestos a pagar segin &l producto y reparacion
hasta $350.000 - ya que son productos de calkdad y con
garantia; ademads se ofrecen madics de pago como
Bancolombia, Daviviends v sus diferentss pletaformas
wirtuales ko cuzl hard que se geners cierta confizbilidad 2 Iz
hora de eleginmos.

2.3.10 Definicion de estrategias

Cambio de pantallas, baterias y solucion de problemas técnicos. Se busca hacer esto
con productos y repuestos de calidad, ofreciendo un tiempo de respuesta aceptable para el
cliente y efectivo desde nuestra unidad de negocio lo que nos dara una diferencia con nuestra
competencia esto lo complementaremos con precios altamente competitivos aprovechando la
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venta que tenemos de tener un porcentaje bajo en costos fijos lo que nos daria venta y plus
extra frente a la competencia dando precios no desleales pero mas asequibles al publico, esto
se tendra un estudio para el tiempo de garantia o promociones al cliente fiel que realiza
reparaciones 0 con su voz a voz atrae clientela

2.3.11 Plan de accién

Al tener un local ya constituido, se busca iniciar con las capacitaciones que nos
permitan tener un servicio técnico certificado y garantizado, ademas de implementar la
compra, el uso de la maquinaria y la adecuacion del lugar de trabajo.

2.3.12 Gestion de riesgos

Se logra identificar riesgos como cambios tecnoldgicos lo que nos haria estar por
detras de la competencia, también se identifica riesgos en cuanto a la calidad de los accesorios
0 piezas que envien nuestros proveedores, ya que se trabaja con proveedores que manejan
repuestos de alta calidad pero no podemos controlar sus estrategias comerciales, para mitigar
esto se busca estar en continuas capacitaciones lo que nos permitiria tener un amplio
conocimiento en cuanto a calidades y proveedores que nos permita llegar con éxito al final de
la inversion

2.3.13 Monitoreo

Se puede implementar una base de datos y quizas encuestas de satisfaccion a nuestro
cliente como también se podria implementar el uso de KPIS lo que nos permitira evaluar el
desempefio del negocio, teniendo en cuenta cantidad de reparaciones por mes, la satisfaccion
y los ingresos que esto a generado, se debe realizar seguimiento constante de estos
indicadores para tomar decisiones informadas.

2.3.14 Evaluacion y mejora continta

Con lo anterior se debe manejar de manera periddica el rendimiento del negocio,
utilizando la retroalimentacién de los clientes para mejorar la calidad de los servicios,
estudiando la estrategia de manera periédica para adaptarnos a la demanda cambiante que
ocurre en este mercado.
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2.4 MATRIZ PESTEL ARTE LENTICULAR

Tabla 11 PESTEL

41

POLITICOS

*Politicas gubernamentales
y regulaciones relacionadas
con el sector de la
tecnologia y comunicacién
*se valida las politicas
comerciales y de
importacion que afecte
disponibilidad o precios de
repuestos y equipos
*riesgos de inestabilidad
politica que puedan afectar
la economia del pais

ECONOMICOS

*tasas de crecimiento econémico
del pais o de la region donde
estemos prestando el servicio

* gque aumente el nivel de
desempleo o el poder adquisitivo
de los clientes

*intereses y tasas de inflacion que
afecten nuestros costos operativos
y la demanda de servicios

SOCIALES

*tendencia de consumo
tecnoldgico y preferencia
por los usuarios de los
celulares

*cambios demograficos
que afectan la demanda de
servicios

TECNOLOGICOS
*avances en la industria
movil y de reparacion
*nuevas tendencias de
equipos y servicios
relacionados con el celular

ECOLOGICOS

*normativas relacionadas con el
RESPEL tecnolégico
*responsabilidad social y
sostenibilidad del negocio en el
manejo de desechos generados

LEGALES

*legislacion laboral y
regulaciones en cuanto a
contratacion y relaciones
con los empleados
*normas de proteccién al
consumidor y garantias
aplicables a los servicios de
reparacion

*derechos de propiedad
intelectual y marca
relacionadas con el negocio

Fuente: Elaboracién propia del autor (2023)
2.5 MANUAL DE FUNCIONES

Tabla 12 Manual de Funciones

ORGANIGRAMA'Y SUS FUNCIONES

TECNICO Y VENDEDOR
SOCIO COLABORADOR 2

manejo de inventario, administrar
los recursos que ingresan
diariamente al negocio; ademas de
brindar el servicio técnico

N CARGO FUNCIONES PERFIL
1 ADMINISTRADOR FINANCIERO Parte administrativa, se encarga del | Socio inversor 1
SOCIO INVERSOR 1 manejo de los recursos del negocio | responsable de la
y del pago y contrato de planeacion, organizacion,
colaboradores en este caso 1, direccion y control de los
ademas se encarga de capacitar recursos de la compafiia
oportunamente su equipo de (humanos y tecnoldgicos)
trabajo para conseguir los
objetivos
2 ADMINISTRADOR DE EMPRESAS, Encargado del area de ventas Socio colaborador

responsable del control
del lugar de trabajo,
administrando los
recursos que brinda la
compafiia para la cual
esta trabajando
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Fuente: Elaboracién propia del autor (2023)
2.6 VALORES CORPORATIVOS
Tabla 13 Valor corporativo
INTEGRIDAD X
ESPIRITUALIDAD X
HONESTIDAD X
RESPONSABILIDAD X
VALORES IMPORTANTES MAS IMPORTANTES
ADAPTABILIDAD X
EFICACIAY X
EFICIENCIA
INNOVACION X
EMPRENDEDORES X

Fuente: Elaboracién propia del autor (2023)

Los valores son la tarjeta de presentacion de las empresas, pues actian al mismo
tiempo como brdjula para definir objetivos y concretar procedimientos para que haya un sello
de calidad frente a los clientes tanto internos como externos. Y seran de respeto y
cumplimiento que reforzaré la imagen de la compafiia.

2.7 PREGUNTAS ANTICIPADAS DEL PROYECTO

¢Habias pensado, antes de iniciar el curso crear una empresa? ¢ Cuales han sido sus
limitaciones?

Antes de iniciar el curso y la carrera tuve 3 intentos de creacion de empresa no se me
dio con claridad porgue lo hice muy empiricamente sin tener éxito alguno, ya cuando estaba
haciendo este curso tenia un emprendimiento en marcha ya registrado y avanzado en muchas
partes legales y del mercado, asi como se hizo la participacion de varias ferias de
emprendimiento y con la parte gubernamental lo que sirvid para tener adelantado un poco mas
la vision empresarial

¢ Qué aspectos no habia tenido en cuenta para formular un proyecto antes de iniciar
este curso

La segmentacion del mercado, los estudios de mercado, el uso y utilidad de la matriz
PESTEL y POAM, lo que nos hizo un negocio empirico en muchas areas pero ya teniendo un
plan de inversidn con toda las areas mas claras se puede generar una inversion de una manera
maés efectiva teniendo clara las amenazas y desventajas del proyecto a su vez como los
beneficios, rentabilidad y momento oportuno de proceder.
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2.8 ANALISIS TECNICO
2.8.1 TAMANO

La empresa esta clasificada en una pequefia empresa de emprendimiento unipersonal,
que esta dentro de la mayoria de los negocios pequefios del sector en el nicho de accesorios
para celulares y servicio técnico aportando en gran medida en el sector econdémico,
caracterizado principalmente porque su inversion inicial no es tan alta y como duefio no se
cuenta con empleados las funciones se realizan todas en una sola persona, es considerada
microempresa ya que anualmente la empresa factura hasta 25.000.000

2.8.2 INGENIERIA DEL PROYECTO

Este contara con 1 colaborador, quien manejara las maquinas de servicio técnico que
se van a adquirir, que a su vez hara funciones de atencion al cliente en todas las areas
manejadas por el negocio preventa, servicio técnico, ventas y postventas.

2.8.3 LOCALIZADOS

Area aproximada de 3 metros cuadrados, adecuada con mostradores para exhibir la
mercancia y su sector de mantenimiento de celulares, en el municipio de Madrid
Cundinamarca en Colombia, direccion calle 7# 5 -19

2.8.4 RECURSQOS

Capital adquirido mediante un apalancamiento bancario y aportes sociales,
5 maquinas de servicio semi industrial para el diagndstico y previa reparacion,
Capacitacion de personal

2.8.5 VALOR AGREGADO

En la compafiia buscamos ofrecer soluciones estratégicas y personalizadas para
impulsar la preservacién del medio ambiente con la reutilizacion de los forros viejos de los
clientes para darles vida con la personalizada y alargando la vida Gtil de sus celulares para que
el mantenimiento y la reparacion sea un arte que nunca muera, esto en compaiiia de los
expertos quienes capacitaran nuestro personal y que el cliente final pueda confiar en nuestra
experiencia y compromiso para llevar esta empresa a su siguiente nivel.

2.9 INFORMACION CONTABLE

Definicion del proyecto: ofrecer un servicio de reparacion y mantenimiento de
celulares

Analisis del entorno: al ser un proyecto de inversion en una unidad de negocio que se
quiere implementar como plan de mejora y complementario, se tiene una vision mas amplia y
un estudio real detallado en el sector centro del municipio de Madrid, no se sacaron datos de
ninguna entidad ya que con la experiencia ya acreditacion que tiene esta unidad ademas de las
diferentes encuestas se tiene claro que esta unidad de negocio y este nuevo modelo de
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inversion que se quiere implementar genera un margen de utilidad segun el tipo de venta o
reparacion entre un 45% a un 70% de margen bruto de utilidad, teniendo claro que la
tendencia en esta mundo de la tecnologia va aumentando.

En los Gltimos afios en Madrid Cundinamarca se ha visto un crecimiento poblacional
lo que nos lleva a ver como tanto la oferta como la demanda en el mercado de la tecnologia
aumenta segun (ELECONOMISTA) arroja resultados de 48 empresas ya reconocidas en
Madrid que venden accesorios y ofrecen servicio de reparacion.

Se debe comprender que la tecnologia avanza y que asi mismo la exigencia en cuanto
a la respuesta que se debe dar al cliente debe ser de la mejor calidad, teniendo en cuenta la
accesibilidad al negocio y mirando los movimientos del mercado nos permitiré tener ventajas
competitivas frente a las demas compafiias de este mercado

29.1 VIABILIDAD

Se realizd un analisis de los estados financieros proyectados donde se proyecto el flujo
de caja y vemos la viabilidad del proyecto

e Elaumento en el activo se debe al aumento en la produccion que nos genera el
implementar el servicio técnico las ventas aumentaran anualmente méaximo un 68%

e El patrimonio se implementaria un 170% lo que nos ayudaria a llegar a un punto
de equilibrio en un menor tiempo esperado

e El incremento del pasivo nos indica que se continda teniendo un apalancamiento
alto pero que se toma con el fin de tener planes de mejora mientras se logra llegar al punto de
equilibrio y mantener la empresa en el mercado

29.11
Tabla 14 ESFA

ESTADO FINANCIERO

ANO ANO
2021 2022

CUENTAS vertical vertical Horizontal

aios %

inversiones

5 3.000.000

$ 6.000.000

activo corriente

4.608.250

60%

9.928.250

60%

5.320.000

activ no corroi

w

3.020.000

40%

w

6.670.000

40%

3.650.000

Total activo

o

7.628.250

100%

o

16.598.250

100%

8.970.000

pasivo corriente

4.250.000

98,6%

7.600.000

100%

3.350.000

pasivo no corriente

60.000

1,4%

20.000

0%

40.000

Total pasivo

4.310.000

100%

7.620.000

100%

3.310.000

obligacion financeira

U [ |10 [0

450.000

0 [ |0 [

300.000

resutlado del ejercicio

w

4.911.472

w

5.298.022

386.550

patrimonio

un

3.318.250

8.978.250

5.660.000

total pas + pat

7.628.250

16.598.250

8.970.000

inventarios

$3.868.250

$ 7.068.250

cuenta x cob

s

40.000 |

[s

60.000

20.000

Fuente: Elaboracién propia del autor (2023)

115,45%
120,86%
117,59%
78,82%
76,80%
7,87%

170,57%
117,59%

50%
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Tabla 15 P&G
ESTADO DE RESULTADOS
CUENTAS ARO ANO
2021 vertical 2022 vertical afios %
VENTAS B 17.809.250 100,0% | § 30.000.000 100,0%| $  12.190.750 68,45%
(-) COSTO DE VENTAS $ 7.200.000 40,4%[ $ 14.400.000 48,0%[$  7.200.000 100,00%
UTILIDAD BRUTA s 10.609.250 59,6%| $ 15.600.000 52,0%|$ _ 4.990.750 47,04%
(-) GASTOS DE OPERACION | $ 4.947.778 27,8%| 10.201.978 34,0%|$  5.254.200 106,19%
UTILDIAD ANTES DE GASTOS FI § 5.661.472 31,8%| S 5.398.022 18,0%|-5 263.450 -4,65%
(-) GASTOS FINANCIEROS s 450.000 2,527%| § 300.000 1,0% 5 150.000 -33,33%
$ 5.211.472 29,263%| $ 5.698.022 19,0%| $ 486.550 9,34%
DEPRECIACION s 140.000 B 190.000
(-)IMPUESTOS $ 300.000 1,68%) $ 400.000 1,33%) $ 100.000 33,33%
UTILIDAD NETA 5 4.911.472 27,578%| $ 5.298.022 17,7%| $ 386.550 7,87%
Razon corriente = ACT 2021 11
CORRIENTE / PSAS 2022 13
liquidez 20,48%
ROIC 10% EBITDA $ 5.351.472
Fuente: Elaboracion propia del autor (2023)
Tabla 16 Indices Financieros
endeudamiento 2021 23,45%
Indice de capital de trabajo = !
act corr - pas corr}/ act corr  endeudamiento 2022 7,77%
-15,68%|
']
prueba acida = {act corr- 2021 0,17
invent)/ pas corri 2022 0,38
8,333333 rotacion de capital de 2021 4971,18% 5,9654
trabajo=ventas / capital de 2022 1288,52% 1,5462

VALOR PATRIMONIAL 2020  ACTIVOS S 7.628.250
PASIVOS s 4.310.000
PATRIMONIO LIQUIDC $ 3.318.250
RELACION 43%

Fuente: Elaboracion propia del autor (2023)

Estos indices como el capital de trabajo me mostro la capacidad de endeudamiento que
la empresa tenia en ese afio ya que fue la fecha inicial se considera un nivel bajo que fue
aumentando el afio que continud.

La prueba acida nos mostro la capacidad de cubrir los pasivos corrientes vigentes a la
fecha indicada, ahora si se analiza la rotacion de capital se ve la capacidad de la empresa con
sus activos de generar ingresos, pero al final nuestro valor patrimonial mantuvo un porcentaje
adecuado con un 43% enterandose de nuestro valor frente las deudas.
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29.14 COSTO PROMEDIO 2021-2022
Tabla 17 Costo promedio 21
COSTO PROMEDIO PONDERADO DE CAPITAL ANO 2021
fuente de financiamiento |m0nt0 Ipar‘ticipacion o valor relativo |cost0 Iponderacion
pas corriente C X PAGAR S 4.250.000 56% 17,1% 9,613%
Patrimonio S 3.318.250 44% 20% 8,769%
[¢ 7.568.250] 100%)| | 18,4%| CPPC - WACC
tasa interes 17%
impuestos 1,68%
costo de la deuda 17,12%,
:I
ITIG (Tasa de interes de iportunidad ZO%I
[eva $ 4.360.016,4
Fuente: Elaboracion propia del autor (2023)
Tabla 18 Costo promedio 22
COSTO PROMEDIO PONDERADO DE CAPITAL ANO 2022
fuente de financiamiento |m0nto Ipar‘ticipacion o valor relativo |costo |p0nderaci0n
pas corriente CX PAGAR S 7.600.000 46% 37,1% 17,021%
Patrimonio $  8.978.250 54% 20% 10,831%
[$ 16.578.250] 100%) [ 27,9%)| cPPC - WACC
tasainteres 38%
impuestos 1,33%
costo de la deuda 37,13%
TIO (Tasa de interes de iportunidad 20%)|
EVA $  3.626.850

WACC fue la tasa esperada minima de retorno a la inversion realizada en el momento.
Fuente: Elaboracion propia del autor (2023)



Proyecto de inversion y emprendimiento

29.15 PLAN DE INVERSION

Tabla 19 Plan de inversion

ARTE LENTICULAR MADRID
NIT 10731743892
PLAN DE INVERSION
CONCEPTOS CANTIDAD | VALOR UNITARIO | TOTAL
MAQUINARIA Y EQUIPD
MAQUINARLS DESMONTE DE PANTALLAS 3 g §00.000 | & 1.800.000
MONTAJE v ADECUACION DEL LUGAR 1 g 300.000 | §  300.000
KIT HERRAMENTAS E IMPLEMENTOS 2 g 300.000 | § 600.000
CAPACITACION PRESENCIAL 7 g 340.000 | $ 2.380.000
Subtotal $ 5.080.000
TOTAL $ 5.080.000
Fuente: Elaboracién propia del autor (2023)
2.9.2 EVALUACION FINANCIERA

En esta seccion del trabajo se consolida lo que se investigd durante este proceso acerca de
este proyecto de inversién en un local de venta de tecnologia para la implementacién de un servicio
adicional como lo es el mantenimiento y reparacion de dispositivos moviles, para saber y determinar
la inversién inicial, los costos de produccidn, los gastos administrativos y de ventas y con indicadores

financieros lograr definir con claridad qué tan viable es invertir en este proyecto.
29.2.1 ESTADO DE SITUACION FINANCIERA PROYECTADO

Aqui determinamos el comportamiento de ingresos y egresos Se hizo prueba 4cida a cada
periodo lo que indica es: la capacidad de la empresa de adquirir compromisos a corto plazo

Tabla 20 Estados Proyectados

|acTivo | 2003 ] 2.024 | 2.025 | 2.026 |
ACTIVO CORRIENTE

efectivo $ 2800000 | S 3000000 5 3200000 $  3.500.000

inventarios § 7.0683250 | S 9000000 $ 10500000 5  11.000.000

cuentas por cobrar 5 60.000 5 70000 5 50000 5 75.000

equipo de computo § 1600000 $ 2000000 S 4000000 $ 5.000.000

equipode oficina  $ 4770.000 S 4000000 S 4000000 5  4.000.000

sala de exhibicion ~ §  300.000 | $ 3000000 $ 3000000 5  3.000.000

|TOTAL ACT. CORRIENTE $ 16.598.250 $ 21070.000 5 24750000 S  26.575.000 |
|ToTAL ACTIVO S 165982505 21570.000[ § 24750000 [ 5 26.575.000

PASIVO

PASIVO NO CORRIENTE

obligacion financiera $  6.540.000 5  6000.000 5 4500000 5  3.500.000

TOTALPAS. NO CORRIEl § 6540000 $ 5000000 $ 4500000 §  3.500.000

PASIVO CORRIENTE

acreedor $ 1000000 S 2050000 5 1300000 5  1300.000

|TOTAL PAS. CORRIENT] $  1.000.000| 8  2.050.000[$ 1300000 S  1.300.000 |
[1oTAL PASIVOS |s 7580000  7050000]S  5.800.000 ]S  4.800.000

[eaTRIMONIO O CAPITAL CONTABLE |

| capital |s 9.058250|5 145200005 18950000 | s 21.775.000 |
Utilidad o perdida $7.998.022,22 | $12.398.022,22 5 13.837.000,00 § 18.323.000,00

capital social $ 1060228 S 5121978 5 6613000 5 3.452.000

Iprueba acida o liqui ! L46| 1,41' 3;1?' 4,45'

Fuente: Elaboracion propia del autor (2023)
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ANALISIS | VERTICAL 2028 | VERTICAL 2025 | VERTICAL
VERTICAL 2023

16,9% 13,9% 12,9% 13,2%

42,6% 41,7% 42,4% 41,4%

0,4% 0,3% 0,2% 0,3%

9,6% 9,3% 16,2% 18,8%

28,7% 18,5% 16,2% 15,1%

1,8% 13,9% 12,1% 11,3%

100,0%| 97.7%| 100,0%]  100,0%]

45,4%| 32.7%| 23.4%| 18,1%|

39,4% 27,8% 18,2% 13,2%

39,43| 23,2%| 18,2%| 13,2%|

6,0% 9,5% 5,3% 4,9%

6.0%| 9,5% 5,3%| 4,9%]

54,6%] 67.3%] 76.6%| BL9%|
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29.2.2 ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO

Se muestra la ganancia neta aino a afio desde la implementacion del proyecto, esto con el fin
de buscar estrategias de mejoras en cada tiempo.

Tabla 21 P&G Proyectado

ventas $ 22.000000 $ 30000000 S 35.000.000 S 42.000.000

VENTAS NETAS £ 22.000.000 5 30.000.000 $ 35.000.000 5 42.000.000 100,0% 100,0% 100,0% 100,0%
costo de ventas $ 8.400.000 $ 10000000 $ 12.000.000 % 13.000.000 38,2% 33,3% 34,3% 31,0%
UTILIDAD BRUTA 5 13.600.000 $ 20.000.000 $§ 23.000.000 $ 29.000.000 61,8% 66,7% 65,7% 69,0%
GASTOS OPERATIVOS 5 5201978 § 7.201.978 § 8.713.000 5 10.227.000 23,6% 24,0% 24,9% 24,4%
Gasto de ventas $ 5000000 $ 7.000.000 $§ 8.500.000 $ 10.000.000 22.7% 23,3% 24,3% 23,8%
Depreciacion por unidad de prod § 11978 | § 11978 § 12000 5 12.000 0,1% 0,04% 0,03% 0,03%
depreciacion anual g 190000 § 190000 § 201.000 §  215.000 0,9% 0,6% 0,6% 0,5%
UTILIDAD OPERATIVA % B.398.022 512.798.022 § 14.287.000 $ 1B.773.000 38,2% 42,7% 40,8% 44, 7%
RESULTADO ANTES DEIMPUESTO $  B.398.022 $ 12.798.022 § 14.287.000 $ 18.773.000 38,2% 42,7% 40,8% a4,7%
impuestos 5 400000 $ 400000 § 450000 % 450.000 1,8% 1,3% 1,3% 1,1%
RESULTADO del ejercicio $ 7.998.022 512398022 §  13.837.000 $ 18.323.000 36,4% 41,3% 39,5% 43,6%
EBITDA s  8.600.000 $ 13.000.000| s 14500.000] 5 19.000.000 39,1% 43,3% 41,4% 45,2%
ROA 48,29 57,5%] 55,0%] 68,0%

ROE 88,3% 85,4%) 73,0%) 84,1%

ENDEUDAMIENTO 45,4%) 32,7%)| 23,4%)| 18,1%

APALANCAMIENTO O LEVERAGE 83,2% 48,6%)| 30,6%)| 23,0%]

Fuente: Elaboracion propia del autor (2023)

ROA Este porcentaje de rentabilidad en relacion con el activo total nos indica que el total de
activos nos estd generando un porcentaje alto de rentabilidad anual.

ROE Con fondos propios la rentabilidad del negocio maneja un porcentaje estable a pesar de
bajar de un afo a otro esta dentro del rango esperado.

ENDEUDAMIENTO Se estd utilizando el 45,4 % en deuda de corto plazo esto indica que
tenemos un nivel considerable de endeudamiento, lo que es bueno ya que afo a afo este nivel
disminuye considerablemente.

APALANCAMIENTO esto nos indica que tal estamos frente a nuestras obligaciones
financieras, lo que nos pertenece afio a afio inicialmente el porcentaje de capital y activos propios es
menos al de los afios siguientes esto quiere decir que la rentabilidad que se maneja esta dentro del
rango esperado.

EBITDA = nos indica el beneficio antes de pagar intereses e impuestos
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2.10DEPRECIACIONES

Método lineal: También conocido como método de linea recta. Se reconoce el consumo del
activo en funcidn del tiempo de forma homogénea; es decir, se le asigna un importe de depreciacion
fijo por cada afio, desde su adquisicidn, hasta el final de su vida util. La formula que se usa es: (Costo

de adquisicidn — valor residual) / afios de vida util.
Tabla 22 Depreciaciones 23-24

Depreciacion impresora 2023 -2024 Depreciacion impresora2023-2024 depreciacion PC 1 DEL 2023-2024

10 100%| 10 100%

9 85,720% 9 85,720%
valor % 2.000.000 |valor % 1.300.000 |valor compra $  700.000
unidades de produccion 18000|unidades de produccion 15000|valor venta $  300.000
costo de depreciacion por unidad & 111 |costo de depreciacion por unidad & 87 |depreciacion anual § 40,000

depreciacion PC 2 DEL 2023-2024
desde septiembre del 2021 a septiembre del 2022 |desde septiembre del 2021 a septiembre del 2022

a producido 70 unidades a producido 70 unidades
unidades producidas 8 11.111 |unidades producidas 5 867 |valor compra % 1.000.000
valor venta 5 B00.000
depreciacion anual & 20.000
valor compra $  1.600.000 |valor compra 5 600.000
valor venta 8 600.000 |valor venta $  300.000
depreciacion anual ] 100.000 |depreciacion anual 5 30.000

Fuente: Elaboracién propia del autor (2023)

Tabla 23 Depreciaciones 25-26

Depreciacion impresora 2025 -2026 Depreciacion impresora 2025 -2026 depreciacion PC 1 DEL 2025-2026

10 100% 10 100%

9 85,720%| 9 85,720%|
valor $ 2.000.000 |valor % 1.300.000 |valor compra $ 700000
unidades de produccion 10000|unidades de preduccion 10000|valor venta § 290,000
costo de depreciacion por unidad 200 |costo de depreciacion por unidad & 130 |depreciacion anual 3 41.000

depreciacion PC 2 DEL 2025-2026
desde septiembre del 2021 a septiembre del 2022 |desde septiembre del 2021 a septiembre del 2022

a producide 70 unidades a producido 70 unidades
unidades producidas g 20.000 |unidades producidas 5 1.300 |valor compra $ 1.000.000
valor venta $  790.000
depreciacion anual 21.000
valor compra % 1.600.000 |valor compra % 600.000
valor venta 5 550.000 |valor venta 5 260.000
depreciacion anual ] 105.000 |depreciacion anual 5 34.000

Fuente: Elaboracion propia del autor (2023)

Esto con el fin de ver cdmo surge el modelo de depreciacién bajo NIIF para poder darle un
valor a nuestra maquinaria y equipo, reconociendo
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2.11 TIR Y COSTO PROMEDIO PONDERADO DE CAPITAL ANOS
2023 Y 2024
Esta tasa no dara mas claridad si es viable o no invertir en un determinado negocio, ya que
este porcentaje mide esta viabilidad, determinando todos los ingresos generados por una inversion.
Con esta util herramienta se genera un valor cuantitativo y se determinard si es cdmodo y

seguro invertir o no.
2.12FLUJO DE CAJA PROYECTADO

Tabla 24 Flujo de caja Proyectado

INGRESOS 2023 2024 2025 2026
PROYECCIOM DE VENTAS % 22.000.000] 5 50.000.000| 5 35.000.000 % 42.000.000)
WENTAS CONTADD S0 % 19.80:0.000| 5 27.000.000| 5 31.500.000 % 57.800.000)
WENTAS CREDITO 10% % 1.700.000| 5 2.200.000| 5 3.000.000 % 3.500.000
TOTAL INGRESOS % 21.500.000| § 29.200.000| 5 34.500.000 % 41.300.000)
EGRESOS 2023 2024 2025 2025
COMPRAS E INSUMOS & 12.000.000| 5 15.000.000| 5 16.000.000 & 19.000.000)
COMPRAS CONTADO B0% % 0.600.000| 5 12.000.000| 5 12.800.000 % 15.20:0.000,
COMPRAS CREDITO 20% % 2.400.000| 5 3.000.000| 5 3.200.000 % 3.800.000
GASTOS DE ADM. 18% % 3.960.000| 55400000 56.300.000 % 7.560.000
IMPUESTOS & 400.000 & 400.000 % 450.000 & 450.000
PAGO CREDITO & 500.000 & 300.000 % 300.000 & 300.000
TOTAL EGRESOS % 16.660.000| § 21.100.000| 5 23.050.000 5 27.310.000
SALDO METO $ 4.840.000| $ 8.100.000| § 11.450.000 $ 13.990.000
SALDO ACUMULADO 5 17.320.000| 5 25.420.000| 5 36.870.000| 5 50.860.000]

Fuente: Elaboracion propia del autor (2023)

2.13TIR
Tabla 25 TIR

INTERES 245

INVERSION -5 5.080.000
2023 5 4.840.000
2024 % B.100.000
2025 5 11 450.000
2026 5 13.990.000

VAN 5 26.173.956

TIR 1

Fuente: Elaboracion propia del autor (2023)
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2.14RESUMEN DEL ESTADO DE SITUACION FINANCIERA
PROYECTADO
Tabla 26 ESFA COMPARATIVO
CUENTAS ANO Horizoni
2023 2024 2025 2026
inversiocnes % 5.080.000( $ 2.000.000 % 3.000.000| S 7.000.000
activo corriente 5 9.928.250 | § 12.070.000 | & 13.750.000 | 5 14.575.000
activ no corroi 5 6.670.000 | & 9.000.000|5% 11.000.000 | 5 12.000.000
Total activo 5 16.598.250 | § 21.070.000 | 24.750.000 | § 26.575.000
pasivo corriente S 6.540.000 |3 5.000.000 (S 4500000 (% 3.500.000
pasivo no corriente ] 1000000 |5 20500005 1.300.000 | S 13.200.000
Total pasivo s 7.540.000 | $ 7.050.000 | % 5.800.000 | $ 16.700.000
obligacion financeira 5 400.000 | & 400.000 | & 350.000
resutlado del ejercicio ] 7.898.022 | & 9.328.022|% 12.337.000 | 5 18.323.000
patrimonio 5 9.058.250 | § 14.020.000 | § 18.950.000 | $ 9.875.000
total pas + pat & 16.598.250 | 3 21.070.000 | & 24.750.000 | 5 26.575.000
inventarios % 7.068.250 % 9.000.000 % 10.500.000| $ 11.000.000
cuenta x cob 5 50.000 | 5 70.000 | 5 50.000 | 5 75.000
Fuente: Elaboracién propia del autor (2023)
2.15RESUMEN ESTADO DE RESULTADOS
Tabla 27 P&G COMPARATIVO
ESTADO DE RESULTADOS
CUENTAS ARC
2023 2024 2025 2026 %
VENTAS S 22.000.000 | 5 30.000.000 35.000.000 | 5 42.000.000 0,00%
(-} COSTO DE VENTAS s 8.400.000 | 5 10.000.000 12.000.000 | 5 13.000.000 11,11%
UTILIDAD BRUTA S 13.600.000 | 5 20.000.000 23.000.000 | 5 29.000.000 -8,16%
(-] GASTOS DE OPERACION 5 48019785 98214978 9813000 (S 10.377.000| 106,19%
UTILDIAD ANTES DE GASTOS FIN 5 8.798.022 |5 10.178.022 13.187.000 |5 18.623.000 |-12477%
(-] GASTOS FINAMCIEROS & 400000 | 5 450.000 400.000 |-5 150.000 | -33,33%
DEPRECIACION s 190.000 | 5 200.000 210.000
[-)IMPUESTOS & 400.000 | & 400.000 450.000 | & 450.000 33,33%
UTILIDAD NETA s 7.998.022 |5 9.328.022 12.337.000 | $ 18.323.000 |-131,74%
Razon carriente = ACT 2023 1,5 1.4
CORRIENTE / PSAS CORRIENTE 2024 2.4 1,5
liquidez 59,02% 7,03%
i 3 B endeudamiento 2023 34,13% 34,13%
Indice de capital de trabajo =
act corr - pas corr)/ act corr endeudamiento 2024 58,57% 29,49%
24 45% -4 63%
prueha acida = (act corr- 2023 0,44 0,41
invent),/ pas corri 2024 0,61 0,44




Proyecto de inversion y emprendimiento

52
2.16 Costo promedio ponderado 2023
Tabla 28 CPPC 23
COSTO PROMEDIO PONDERADO DE CAPITAL ANO 2023

fuente deﬂnancialmonto Ipartin:ipan:'loln:crst-:r |pn:rnderan:'||:rn

pas corriente CX P & 6.540.000 43% 43 0% 18,012%

Patrimonio 5 9.058.250 58% 20%: 11,614%

[s 15.598.250] 100%) | 29,6%| cPPC - WaACC

tasa interes 4453

impuestos 1,76%

costo de la deuda 42 96%

|TID (Tasa de intere ZD‘EGI

[eva $ 6.493.007,6 |

Fuente: Elaboracion propia del autor (2023)

2.17Costo promedio ponderado 2023

Tabla 29 CPPC 24
COSTO PROMEDIO PONDERADO DE CAPITAL ANO 2024

fuente -:Ief'lnanl:'lalmcrnt-:r |part'||:'|pa|:'|0||:|:rstl:r |p|:rn-:|era|:'|l:rn

pas corriente CX P 5 7.000.000 44% 60,0% 26,266%

Patrimaonio 5 8978250 56% 20% 11,238%

|s 15.978.250] 100%] | 37,5%| CPPC - WACC

tasa interes 51%

impuestos 2,35%

costo de la deuda 59,096%

TIO (Tasa de intere 205

EVA 5 B8.577.937

Fuente: Elaboracién propia del autor (2023)
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7. CONCLUSIONES

La inversién que se tiene en cuenta para la creacidon o implementacion de este proyecto con
el estudio realizado se ve la necesidad de iniciar con un capital financiado, ya que la rentabilidad nos
hara que podamos cubrir la deuda a corto plazo.

Se tuvo un margen de proyeccion de 4 ainos con su respectivo flujo de efectivo, y estado de
resultados lo que nos muestra los beneficios en ese periodo.

Este proyecto de inversidn tiene en cuenta un punto primordial de esta investigacion
realizada, las fuentes de financiacion, mirando opciones convenientes en las entidades que nos
ayuden a completar nuestro resultado positivamente.

Se ve la importancia de investigar y analizar un mercado ya que podemos determinar un
nivel inicial en todas las dreas tanto contables como financieras y desde el area operativa, aqui
vamos a implementar un nuevo servicio en un local ya constituido y que lleva un tiempo en el
mercado, este estudio nos sirve para saber que mejoras se realizaria periodo a periodo en el servicio
técnico y de mantenimiento de dispositivos méviles, en un negocio de venta de accesorios de
tecnologia en Madrid Cundinamarca llamado ARTE LENTICULAR MADRID ( el arte de personalizar y
reparar tus dispositivos maviles)
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3 TABLA DE ANEXOS

ANEXO 1 ARBOL DE PROBLEMA

arbol de problemas

el desecho de aparatos electronicos en
mal estado o que no se volvieron a usar
ha generado que se aumente estos
residuos y terminen muchas veces
parando en la basura y dentro del plan de
gestion integral del RESPEL esta el
manejo que se le debe dar a cada residuo
para evitar la contaminacion ambiental

‘ efecto 1

El plastico también es un material
contaminante que todos los anos sus
particulas terminan en fuentes hidricas

lo que contamina riegos para las

cosechas y causa efectos toxicos, y

hoy en dia se ve la produccion de los
accesorios en plastico

efecto 2

56

La problematica que representa el
hurto de celulares es alta y aunque ha
habido muchos capturados sigue
ocurriendo este delito al no haber
meétodos efectivos para frenar esta
situacion, y hoy por hoy al ver como la
tecnologia avanza este mercado
oscuro impide el avance economico de
un mercado

efecto 3

RESIDUO

ELECRONICO,
PLASTICO Y HURTO

CAUSA 1 RESPEL

Avance tecnolégico que
genera una alta produccion de
baterias y dispositivos
electronicos que tendran una
vida estima de utilidad antes

de ser un desecho

TABLA DE ANEXOS 1 ARBOL PROBLEMA

9

causa 2 PLASTICO

La resistencia de ese material la
impermeabilidad y su bajo costo
hacen que este material sea uno de
los mas usados en uso industrial y
cotidiano

Fuente de la figura: canva 2023 https://www.canva.com/es_419/

Fuente: Elaboracion propia del autor (2023)

causa 3 HURTO

En muchos casos la falta de una
estabilidad economica lleva a las
personas a coger caminos de
delincuencia ya que ven un beneficio
personal en esto como es el obtener gy
dinero y los celulares es uno de los
di itivos mas robados por su facil

P
vanta an micrn marcadne dalictivae
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ANEXO 2 ENCUESTA

3.1.1 ENCUESTA

Emprendimiento LENARTS Bl
Universidad Minuto de Dios ]

o AT T
Corpooracion Drieraitaris Mt e Dios

La siguiente encuesta se realiza con el fin de conocer mas de nuestro mercado objetivo,
logrando identificar referencias y caracteristicas que buscan los clientes al momento de elegir un
determinado establecimiento de servicio técnico para hacer uso de este.

| DATOS |
NOMBRE:
EDAD: GENERO: | M | F
*Cantidad de celulares en su familia
| 1] 2| 3] 4| 5| 6 | OTRO |

*elija la marca de teléfono preferida

| SAMSUNG [ IPHONE | MOTOROLA [ HUAWEI | xiAoMI | NOKIA | OTRO \

*Que marca de teléfono maneja hoy en dia

| SAMSUNG [ IPHONE [ MOTOROLA [ HUAWEI | xIAOMI | NOKIA | OTRO |

*Que buscaria a la hora de invertir en el mantenimiento o reparacidn de su teléfono celular

CALIDAD CUMPLIMIENTO SERVICIO EFICIENCIAY | SERVICIO OTRO
EN ENTREGA GARANTIZADO EFICACIA POSTVENTA

*En caso de un dafio en su teléfono prefiere:

COMPRAR OTRO SEGUN EL COSTO
INVERTIR EN LA REPARACION

*Cuanto estaria dispuesto a pagar maximo, por la reparacion mas costosa de un celular
$160.000 | $200.000 | $240.000 | OTRO |

Muchas gracias por su tiempo

Fuente: Elaboracién propia del autor (2023)
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ANEXO 3 NORMA AMBIENTAL

Titulo VI normas relativas a las actividades de manejo de aparatos eléctricos y
electrdnicos.

Capitulo 2 actividades de reparacion de electrodomésticos y equipos electrénicos y
eléctricos

Articulo 2.8.8.1.1 alcance y definiciones actividades de reparacion significa toda
actividad que tiene por objeto poner de nuevo en servicio un dispositivo que haya dejado de
funcionar, que no esté funcionando correctamente 0 que necesite ajustes este esta respaldado
por la ley 1672 de 2013

Articulo 2.8.8.1.2 requisitos para desarrollar actividades de reparacion se debe cumplir
los siguientes requerimientos.

1. Contar con un area para el desarrollo de las actividades de reparacion que cuente
con las condiciones de seguridad necesaria para evitar accidentes y preservar la salud de los
trabajadores

2. Realizar la separacion en la fuente de los residuos generados durante la
reparacion, segun su naturaleza (residuos aprovechables, peligrosos y no aprovechables)

3. Garantizar que los residuos peligrosos generados durante la reparacion sean
almacenados y dispuestos conforme a la normatividad vigente sobre la materia

4. Cumplir con la normatividad vigente en materia de seguridad y salud en el trabajo

Decreto 1076 de 2015 se refiere a las actividades de reparacion y establece que debe
cumplir estos establecimientos garantizando el adecuado manejo de residuos y asi mismo la
seguridad de trabajadores y poblacién en general.



