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RESUMEN

El presente trabajo hace referencia, principalmente, a ofrecer una solucion
integral en el manejo del recurso hidrico al sector de la construccién de la ciudad de
Ibagué, con el fin de complementar la oferta de equipos de presurizacion con velocidad
variable y presostéticos; los sistemas de lucha contra incendios normados y no
normados; los sistemas de aguas residuales mediante los equipos de bombeo cloacal y
la extraccion de agua de pozos. El objetivo principal es desarrollar un plan de negocios
gue agregue valor al sector de la construccién en la ciudad de Ibagué mediante un
portafolio diversificado de equipos de bombeo y la prestacién de servicios de
mantenimiento y puesta en marcha como soluciones “llave en mano”.

Impactaremos positivamente el mercado mediante la adopcién de buenas
practicas de instalacion de equipos de manera responsable y sostenible, a través de la
comercializacién de equipos de bombeo altamente eficientes en términos de consumo
energético, tendiendo a la prestacion de un servicio integral con bajo consumo de
energia. Adicional a esto, seremos uno de los principales puntos de conexion entre
nuestro principal proveedor WDM PUMPS y el sector de la construccion en la ciudad de

Ibagué, que a su vez seran reconocidos como nuestros principales aliados.

Palabras clave: Eficiencia energética, llave en mano, equipos listados y no

listados, sistemas cloacales, buenas practicas de instalacion.



Plan de negocio para la creacion de una empresa 8
comercializadora de equipos de bombeo, en la ciudad de Ibagué

ABSTRACT

This work refers, mainly, to offering an integral solution in the management of
water resources to the construction sector of the city of Ibague, to complement the offer of
pressurization equipment with variable speed and pressure statics; regulated and non-
regulated firefighting systems; wastewater systems through sewage pumping equipment
and water extraction from deep wells. The main objective is to develop a business plan
that adds value to the construction sector in the city of Ibague through a diversified
portfolio of pumping equipment and the provision of maintenance and start-up services as
"turnkey" solutions.

We will positively impact the market by adopting equipment installation practices in
a responsible and sustainable manner, through the marketing of highly efficient pumping
equipment in terms of energy consumption, tending to provide an integral service with low
energy consumption. In addition to this, we will be one of the main connection points
between our main provider WDM PUMPS and the construction sector in the city of

Ibague, which in turn will be recognized as our main allies.

Keywords: Energy efficiency, turnkey, listed and unlisted equipment, sewage

systems, good installation practices.
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1 INTRODUCCION

Bombasa es una idea de negocio que se origind a partir de una oportunidad identificada
y orientada a la distribucién de equipos de bombeo de la marca WDM PUMPS en la ciudad de
Ibagué, teniendo en cuenta la creciente industria de la construccion segun los datos de la Camara
Colombiana de la Construccion (Camacol) que proyectan para el 2021 un crecimiento de 28%
en proyectos y un 7% mas en ventas respecto al afio anterior, lo cual posiciona al sector como
un impulsor protagénico de la reactivacion econdmica y social después de la coyuntura generada
provocada por la pandemia y al departamento del Tolima como un lugar privilegiado en términos
de crecimiento del sector inmobiliario en Colombia ya que segun Camacol Tolima, en el primer
semestre de 2021, en la region se logré un aumento de 39.5% en ventas, incremento en la oferta
de 6.8% y se logré el numero de iniciaciones mas alto de los Ultimos afios 26.7% .

En este sentido, la propuesta de valor de Bombasa esta enfocada en solucionar las
necesidades de los clientes en Ibagué a través de un portafolio diversificado en la linea del
negocio de la construccion; asegurando la calidad en los procesos y servicios, oferta de
soluciones integrales en el manejo del recurso hidrico, contando con capital humano de alto nivel.

En la ciudad de Ibagué, bajo el juicio de los investigadores, se han identificado multiples
argumentos que apoyan la idea de poner en marcha una idea de negocio como esta, debido a
gue el mercado carece de una cantidad suficiente de distribuidores de sistemas de bombeo, por
el contrario, la cantidad de instaladores que trabajan desde la informalidad, que segun cifras del
DANE (2021) en la ciudad de Ibagué registra una tasa de 54.5%, hacen que los precios en el
departamento del Tolima tiendan al alza. Con este emprendimiento, el cual tiene el respaldo de
la empresa multinacional Barnes de Colombia, se pretende formalizar una distribucion exclusiva
de la marca WDM PUMPS en el departamento del Tolima, ya que IHM y Pedrollo se han

posicionado en dicho mercado.
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Teniendo en cuenta lo anterior, el objetivo principal de este proyecto es desarrollar un
plan de negocios para la constitucién de una sociedad dedicada a la distribucion de equipos de
bombeo de la marca WDM PUMPS en la ciudad de Ibagué. Para este fin, se pretende
desarrollar un estudio de mercado para evaluar la viabilidad del proyecto, crear un modelo de
viabilidad financiera del negocio para determinar el valor de la inversién que cree valor a los
inversionistas y definir un modelo de oferta y demanda de equipos de bombeo en el
departamento, teniendo en cuenta el buen momento de desarrollo de proyectos inmobiliarios,
lo cual segun cifras reveladas por Camacol, representa que las ventas inmobiliarias lleguen a

6800 unidades y generen 19 mil empleos asociados a las actividades inmobiliarias en la capital.
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1.1 Objetivos

1.1.1 Objetivo General

Realizar el plan de negocios para la constitucion de una sociedad dedicada a la
distribucién de equipos de bombeo de la marca WDM PUMPS para el sector de la

construccion en la ciudad de Ibagué.

1.1.2 Objetivos Especificos

e Llevar a cabo un estudio de mercado que permita visualizar el horizonte del
proyecto.

e Realizar un andlisis econémico y financiero para identificar las necesidades de
inversién en activos fijos y capital de trabajo.

e Desarrollar un analisis organizacional para definir los perfiles del grupo y
necesidades de personal.

e Validar a nivel técnico el proyecto Bombasa orientado a suplir la necesidad de

equipos de bombeo en el departamento del Tolima.

2 MODELO DE NEGOCIO

2.1 Modelo de negocio sostenible

Osterwalder y Pirgneur (2010) definen el modelo de negocio como una herramienta
conceptual que contiene conjunto de elementos y sus relaciones y permite expresar la
I6gica de negocio de una empresa especifica. En este sentido, el modelo de negocio
permite identificar el producto, los clientes, el mercado objetivo, los canales de distribucion
y definir los componentes diferenciales, innovadores y el panorama economico

(Strategyzer, F.E. 2019).

15
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Ahora bien, el modelo de negocio sostenible surge como una evolucion de los
modelos tradicionales para enfrentar los retos del contexto actual desde la perspectiva
social y medio ambiental, lo cual contribuye a crear una ventaja competitiva a través de
una mayor generacion de valor hacia los clientes y demas grupos de interés (Lideke-

Freund, 2010).

2.1.1 Bloques del modelo de negocio sostenible

Segmento de clientes: Define los diferentes grupos de personas, entidades o
segmento del mercado a las cuales va dirigida la actividad del negocio.

Propuesta de valor: Describe los aspectos de un producto o servicio que crean de
valor para un segmente de clientes especifico.

Canales de distribucion: Describe como la empresa se comunica y llega los
segmentos del mercado objetivo para hacer llegar su producto y/o servicio.

Relacién con los clientes: Describe el tipo de relacién que la empresa establecera
con sus clientes de acuerdo con sus necesidades y caracteristicas.

Fuentes de ingreso: Describe la fuente de los ingresos que genera el negocio.

Recursos: Describe los activos mas importantes requeridos para poner en marcha
el negocio.

Actividades y procesos: Describe las actividades principales que la empresa debe
ejecutar en la puesta en marcha el negocio.

Socios claves: Describe la red de proveedores, alianzas y socios estratégicos para
asegurar la sostenibilidad del negocio

Costos: Se definen los costos necesarios para gestionar el modelo de negocio.

16
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Figura 1. Propuesta de valor Bombasa

PROPUESTA DEVALOR BOMBASA

PRODUCTO | CLIENTE

O ALTA EFICIENCIA EN EL e
BOMBEOD DE FLUIDOS Eficiencia en costos

Fuente: Elaboracion propia

Bombasa es un modelo de negocio que se basa en una sociedad anénima que
cuenta con la participacion de dos socios quienes a partir de su experiencia en el sector
facilitaran el logro y consolidacién de los indicadores que se tienen planteados.

En este sentido, la propuesta de valor esta enfocada en solucionar las necesidades
de los clientes a través de un portafolio diversificado, calidad de los procesos y servicios,
oferta de soluciones integrales en el manejo del recurso hidrico, contando con capital
humano de alto nivel. Los diferenciadores que hacen que Bombasa sea una solucién para
los clientes del sector de la construccién en el departamento del Tolima, en su basqueda
de equipos y sistemas de bombeo de alta eficiencia esta dada en aspectos de gran valor
como lo son:

e Tiempos de garantia de 2 afilos en comparacion con el mercado que maneja

tiempos de garantia 1 afio.
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e Oferta de un portafolio diversificado para la extraccion, conduccién y elevacién
de aguas.
¢ Desarrollo de capacitaciones técnicas de producto a los clientes.
e Precios competitivos.
¢ Relacion directa con la fabrica Barnes de Colombia
¢ Automatizacién y eficiencia energética de los equipos.
e Alta calidad de los productos y servicios ofertados.
e Servicio y soporte técnico especializado durante y después del proceso de

compra exclusivo para los clientes.

Alta eficiencia en el bombeo de fluidos
' Solucionar las necesidades de nuestros clientes a través de un portafolio diversificado, calidad nuestros procesos y senvicios, oferta de
soluciones integrales en el manejo del recurso hidrico
- e ~ v 4 D
o ACTIVIDADES 32, PROPUESTA D) SEGMENTO
‘@ ALIADOS CLAVE E T PROCESDS @’ OF VAL om m RELACIONAMIENTO @ DE CLIENTES

Tiempos de garantia

Asesoria técnica en la Asesoria y asistencia

i ) = Portafolio diversificado
Socios eslralégico: seleccion de equipos de +  Capacitaciones técnicas y post venta
Bames de Colombia bombeo. B de producto - Encuesta de servicio y
Entidades publicas +  Instalacién, reparacion y *  Precios competitivos satisfaccion.
Proveedores de mantenimiento. de equipos. Relacion directa con la +  Descuentos y
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Helber, Pedrollo, venta - Eficiencia energética y c itacio
Grundfos, Celta, Saint automatizacién apaciacion.
, Pt A 2
Gobain) > <> <> 1 4
Gremios empresariales PRODUCTOS T
& RECURSO0S J@ Y SERVICIOS =] i CANALES Bombasa esta

orientada a prestar

Instalaciones sus  productos ¥

Capital humano +  Equipos de bombeo Bombasa llegara a sus servicios a empresas
Equipos y sistemas de eléctricos clientes a través de del sector de Ia
bombeo *  Equipos de bombeo a canales de venta direcla construccién e
Conocimiento técnico combustion infema. | inmohiliario.
Servicio de instalacion y
reparacion de equipos.
.. .. .. L. <
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Logistica
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Publicidad
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ingreso de Bombasa es el
pago por los producios y

servicios
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Figura 2. Lienzo del modelo de negocio sostenible - Bombasa

Fuente: Elaboracién propia
2.2 Origen o fuente de laidea de negocio

La creciente industria de la construccion y la carencia de una oferta atractiva en el

mercado de equipos de bombeo en la ciudad de Ibagué crea una oportunidad de negocio



Plan de negocio para la creacion de una empresa comercializadora 19
de equipos de bombeo, en la ciudad de Ibagué

para el desarrollo de una empresa comercializadora con alta capacidad de creacién de
valor en equipos y sistemas de bombeo de alta eficiencia.

En este sentido, Bombasa es una idea de negocio que busca cumplir los objetivos
de un proyecto atractivo de inversién en la ciudad de Ibagué, orientado al sector de la
construccion y enfocado en solucionar las necesidades de los clientes en la region
impulsando la reactivacion econémica y social en el departamento, mediante la
generacion de nuevos puestos de trabajo reduciendo la tasa de informalidad y la
implementacion de buenas practicas de ingenieria e instalacién de equipos orientadas

entre otros a la proteccion del medio ambiente.
2.3 Objetivos empresariales a corto, mediano y largo plazo
2.3.1 Objetivos a corto plazo

Desarrollar una propuesta de negocio para la comercializacion de equipos y
sistemas de bombeo de alta eficiencia enfocada en solucionar las necesidades de los
clientes a través de un portafolio diversificado, calidad de los procesos y servicios, oferta

de soluciones integrales en el manejo del recurso hidrico.

2.3.2 Objetivos a mediano plazo

Ser la empresa de preferencia para el sector de la construccién en sistemas de

bombeo gracias a la oferta de equipos de alta eficiencia hidrica y energética.

2.3.3 Objetivos alargo plazo

Ser un modelo de negocio sostenible y un aliado estratégico para los clientes,
alcanzando las ventas anuales presupuestadas en el plan financiero.
Expandir el modelo de negocio a nuevos canales como lo son: doméstico,

agricola e industrial.
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3 ANALISIS DEL SECTOR

3.1 Caracterizacion del sector

Con el fin de analizar las caracteristicas del sector de equipos de bombeo de
agua, se realiz6 una revision de la oferta actual que tiene el mercado nacional y el
departamento del Tolima en la fabricacion, comercializacion y servicios posventa. En
primer lugar, en el pais se destacan tres empresas lideres en la fabricacion de equipos
para el manejo de agua: Barnes de Colombia S.A., Ignacio Gbmez IHM S.A.S., e
Hidromac S.A. Estas empresas ofrecen sus productos y servicios a través de una
completa red de ventas directas y de distribuidores lo que les permite tener una cobertura
nacional y una presencia fuerte en el sector de construccion. Complementario a esto,
ofrecen servicios de asesoria técnica pre y posventa soportada por profesionales
expertos en el sector.

Ahora bien, en cuanto a los comercializadores y distribuidores existen una amplia
oferta en el sector entre los que se destacan: Mauricio Coronado & Cia. Ltda, Bombas y
Motores Ltda, Barmesa, Pedrollo, AVIM Ingenieria y Equipos Ltda. Todos estos, se
caracterizan por suministrar una gama amplia de sistemas de bombeo, sin embargo, no
todas estas empresas ofrecen servicios posventa y garantia de los equipos, por lo cual una
de las oportunidades de negocio de Bombasa esta basada en aspectos de gran valor para
los clientes como lo son ofrecer tiempos de garantia de 2 afios, desarrollar capacitaciones
técnicas de producto a los clientes y brindar servicio y soporte técnico especializado

durante y después del proceso de compra.
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3.2 Analisis PESTEL

“El analisis PEST es una herramienta de gran utilidad para comprender el
crecimiento o declive de un mercado, y, en consecuencia, la posicion, potencial y
direccién de un negocio. Es una herramienta de medicion de negocios. PEST esta
compuesto por las iniciales de factores Politicos, Econémicos, Sociales y Tecnolégicos,
utilizados para evaluar el mercado en el que se encuentra un negocio o unidad”
(Chapman, 2004).

A través de este andlisis, podremos evaluar de forma detallada el contexto en el
gue el emprendimiento, el cual estamos desarrollando en el presente trabajo, ejercera
sus actividades comerciales, productivas y corporativas. De igual forma expondremos los
diferentes factores exdgenos y ajenos al control de los directivos de la empresa que
deberemos tomar en cuenta a la hora de iniciar las actividades de BOMBASA. A

continuacion, presentamos los hallazgos y resultados:

3.2.1 Factores Politicos

Dentro del analisis PEST, los factores politicos juegan un papel fundamental
dentro de la caracterizacién del mercado objetivo; con un andlisis minucioso, tendremos
claridad sobre parte importante del contexto en el que el proyecto de inversion ejercera
sus actividades. Como ejemplo, evaluamos tres aspectos importantes en el contexto
politico que podrian afectar de forma positiva 0 negativa al proyecto planteado en este
documento y que hacen referencia a la balanza fiscal, a las tasas estatutarias y efectivas

y a los acuerdos comerciales de Colombia con el extranjero:
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Tabla 1. Factores Politicos Bombasa

Factores

Especificaciones e Impacto

Fuante

BALANZA FISCAL

Dentro de las variables mas importantes que cuentan con un alto nivel de influencia & impacto en los
mercades latinoamericanos, la balanza fiscal se ubica en uno de los primeros lugares.
Histdricamente la BF en Colombia ha presentado comportamientos volatiles entre el superavit y el
déficit, siendo este ditimo prevaleciente. Segin el Ministeric de Macienda y Crédite Plblico, en su
boletin No. 4 del 4 de febrerc del 2022 que habla sobre el cierre fiscal preliminar de 2021 y el Plan
Financiers de 2022, el déficit fiscal para el 2021 habria cerrado en el 7,1% del PIB, gue segun dicho
boletin fue sustancialmente inferior a indicador registrado en el 2020 y a lo proyectado en el marco
fiscal de mediane plazo (8,6% del PIB) para el 2021.

Atendiendo a lo anteriormente expuesto, este indicador juega un papel importante a la hora de decidir
la localizacién de un proyecto, en términos de palses, debide a que en economias con niveles de
déficit altos y sostenidos en el tiempo, la tendencia sera a incrementar la presidn fiscal scbre los
contribuyentes.

Ministerio de Hacienda y Crédito
Pubiico.

Boletin No. 4 "El cierre fiscal
preliminar de 2021 y el Plan
Financiero de

2022 traen axcelentes noticias
en materia de crecimiento
econdmico y sostenibiidad
fiscal®

URL:

hitps :/’www.minhacienda.gov.co
Iwebcenter/ShowProperty Pnodel
d=/ConexionContent'\WCC_CLU
STER-
185368/idcPrimaryFile&revision
=latestreleasad

TASAS
ESTATUTARIAS Y
TASAS EFECTIVAS

Conforme la economia colombiana registre desequilibrios fiscales en términos de déficit, las tasas
estaturarias van a tender a incrementarse con el fin de buscar el equilibrio fiscal. Sin embargo,
aunque el establecimiento por ley de dichos impuestos advalorem es de estricto cumplimiento, &l
calculo de las tasas efectivas registran siempre valores mas bajos de recaudacion a causa de los
diferentes planes de alivic fiscal para los contribuyentes {personas juridicas y persenas naturales),
de la evasion y de la elusion de impuestos.

- La tasa estatutaria scbre el consumo 2019 fue del 19% mientras que la tasa efectiva promedio fue
del 12,7%.

- La taza estatutaria promedio para los salarios en el 2019 fue del 11% mientras que la tasa efectiva
promedio no superd &l 2,3%.

- La taga estatutaria sobre las utiidades de las empresas en el 2019 fue del 33%, mientras que su
tasa efectiva registrd el 21,1%.

Bance de la Repiblica de
Colombia

Tasas efectivas de tributacion
&n Colombia.

URL:

hitps :/’www banrep.gov.coles/bl
og/tasas-efectivas-tributacion-
colombia

INTEGRACION
ECONOMICA -
ACUERDOS
COMERCIALES

En la actualidad, las economias a nivel general tienen una clara tendencia hacia expandir sus
fronteras comerciales y establecer acuerdos comerciales y de alcance parcial con mercados
extranjeros, con el fin de dinamizar su propia economia a través del crecimiento de la proeduccidn
local y dejar atras modelos de sustitucidén de importaciones que perdieron completamente su vigencia.
Para ezte caso en particular, desde la apertura econdmica planteada bajo el gobierno del presidente
Gaviria, &l comercio internacional y la politica exterior s& ha robustecido a través de los afios.

Bajo el marco del cumplimiento de la ley 1868 de 2017 que asegura la entrega del informe anual sobre
el desarrolle, avance y consolidacidn de los acuerdos comerciales ratificados por colombia, se
evidencian los siguientes acuerdos comerciales con corte a diciembre de 2019:

- Acuerdo comercial multipartes con la Unién Eurcpea en vigencia desde el 1 de agosto de 2013.

- Acuerdo comercial con Estades Unidos, en vigencia desde 15 de mayo de 2012,

- Acuerdo comercial con Canada, en vigencia desde el 15 de agosto de 2011.

= Acuerdo comercial ALEC-EFTA |Suiza, Noruega, Islandia y Liechtenstein), en vigencia desde el 1
de julio de 2011.

- Acuerdo comercial con Corea del Sur, en vigencia desde 15 de julio de 2016.

= Acuerdo comercial Alianza Pacifico (Chile, Colombia, México v Perd con Asia Pacifico), en vigencia
desde 20 de julio de 2015.

= Comunidad Andina de Naciones {CAN), en vigencia desde el 16 de octubre de 1969,

- Acuerdo comercial con el Mercosur, vigente desde el afio 2005.

- Acuerdo comercial con México, en vigencia desde enerc de 1995,

- Acuerdo comercial Tridngulo Morte, en vigencia desde noviembre de 2009.

- Acuerdo comercial con Chile, en vigencia desde el 1 de enero de 1994,

- Acuerdo comercial con Venezuela, en vigencia desde octubre de 2012.

- Acuerdo comercial CARICOM, en vigencia desde el 1 de enero de 1995,

= Acuerdo comercial con Cuba, vigente desde julio de 2001.

= Acuerdo comercial con Panama, en vigencia desde julio de 1993,

- Acuerdo comercial con Costa Rica, en vigencia desde el 1 de agosto de 2016.

Ministerio de Comercio, Industria
y Turismo.

“Informe sobre los Acuerdos
Comerciales Vigentes de
Colombia™

En cumplimiento de la Ley 1868
de 2017, "Por medio de la cual
se establece la entrega del
Informe anual

sobre el desarrollo, avance y
consolidacidn de los acuerdos
comerciales ratificados por
Colombia”

URL:

https :/hwww. mincit.gov.co/norma
tividadidocs/ley-186B-informe-
2019.aspx

Fuente: Elaboracién propia
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3.2.2 Factores Econdmicos

Analizar los factores econémicos para evaluar un proyecto de inversion tiene un
especial cuidado debido a que pueden llegar a influir de forma categérica en la decision
de iniciar las actividades de determinado proyecto o retractarse de llevarlo a cabo en
dicho mercado. Los factores econdmicos de un mercado conservan una fuerte
interrelacion con las politicas publicas de un estado. A través de la politica econdémica,
gue hace referencia a la implementacion de los diferentes instrumentos de politica
monetaria, politica fiscal, politica cambiaria y politica comercial, el gobierno ejerce control
sobre sus principales variables econdmicas, como son el PIB, la inflacion, el desempleo
el gasto publico, la inversion privada, entre otros. Para este caso, determinamos como
importantes las variables que se detallaran a continuacion:

Tabla 2. Factores Econdmicos Bombasa

Factores Especificaciones e Impacto Fuente

Una de las variables que reconccen principal importancia a la hora de evaluar el
arranque de un proyecto de inversidn es la capacidad que tiene el pals o la regién para
crecer desde el punto de vista econdmico-productive. Esta variable esta expresada en
términos de productividad bajo los parametros de demanda agregada y que hacen
referencia al consumo de las familias, la inversidn del sector privado, el gasto plablico v
la balanza comercial de cada economia.

PIB Para este caso en partiular, la economia colombiana, seglin datos del banco mundial,
ha reportado niveles de crecimiento (en terminos de rendimientos marginales)
sostenido de su produccién nacional en los Gtimos 20 afios a razén del 3,81% en
promedic, encontrando en el 2011 su mayor nivel de productividad (6,9%) v en & 2009
su menor rendimiento (1,1%). Para el 2020, a causa del contexto generalizado
preducido por el COVID-18, la economia decrecié &n un 6,8%, encontrando un repunte
o efecto rebote para el 2021 con un crecimiento a razdn del 10,6%.

Banco Mundial

Crecimiento del PIB (% anual) -
‘Colombia

https /idatos bancomundial org/indicator/
NY.GDP MKTP KD .ZG Tlocations=C0O

Atendiendo a la importancia que ejerce este indicador en la economia, mas
a5 pecficamente en la fijacién del nivel generalizado de precios, se reconocen los
aesfuerzos que los diferentes gobiernos han realizado aplicando instrumentos de politica|Banco Mundial

monetaria como operaciones de mercado abierto, encajes bancarios, tasas Inflacién, precics al consumidor (%
INFLACION - [PC interbancarias vy tasa de interes para, con politica monetaria expansiva o contractiva anual) - Colombia
(=eglin sea el caso), controlar la inflacidn. https \//datos bancomundial. orgfindicator!

Segin el banco mundial, las cifras de inflacidn en colombia han permanecido FP.CPLTOTL.ZG Mocations=CO
relativamente estables durante los ultimos 20 afios, fluctuando entre el 2% v &l 7%
anual, cifras que transfieren tranquilidad a los inversionistas al ser deniminadas como
normales

La poblacion economicamente activa, la poblacicn en edad de trabajar y la tasa de
ocupacion, son variables que nos dan una idea de la oferta laboral y el acceso a ella en
determinada economia. Las politicas de empleo junto con la tasa de inflacidn, nos
determinan de forma categodrica el poder adquisitive con el que cuenta determinado

mercado. Banco Mundial

Para &l presente caso de estudio, enfocandonos en la economia colombiana y segin Desempleo, total (% de la poblacién
DESEMPLEO datos del banco mundial, la tasa de desempleo en colombia ha vivido fluctuaciones activa total) {estimacién modelado OIT) -

importantes en los Gltimos 20 afios. A comienzos del milenio (2000), la tasa de Colombia

desemplec en colombia ascendlia a mas del 20,5%, sin embargo, las politicas de hittps /datos bancomundial. orgfindicador

seguridad democratica que incentivaron de vuelta la inversitn extranjera, junto con /SL.UEM.TOTL.ZSMocations=C0

miltiples aspectos mas, generaron un decrecimiento de dicha tasa sostenido en el
tiempo, hasta llegar en el 2012 a cifras de un digite (8,7%); a partir de alll, la tasa de
desemplec se mantuvo estable con promedios del 9,2% hasta e 2020 que, a ralz de la
pandemia del COWVID-18, &l desemplec en Colombia registré un nivel del 15%.

Fuente: Elaboracion propia
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3.2.3 Factores

Sociales

Los factores sociales, en gran medida, nos permiten perfilar la poblacién en

términos de ingresos, situacion social, nivel de escolaridad, acceso al sistema de salud,

entre otros. A través de dicho perfilamiento, estariamos en condiciones, de comenzar a

definir el nicho o foco al que estara direccionado el mismo “core” del proyecto de

inversion. Analizamos los siguientes aspectos del mercado colombiano en general:

Tabla 3. Factores Sociales Bombasa

comienzos del milenio, ascendia a 39.040.180 y, a través de los 20
afios siguientes, la peblacion tuve un incremento del 30,76%, a razdn
de 1,46% promedio de incremento anual vy llegando a los 51.049.498 de
colombianos y residentes en el 2021.

Factores Especificaciones e Impacto Fuente
Los d_a.tos poblacionales ms. p&rmr_tf:.n mag_nrfh:ar el potencial qu-:_z . Banco da la Repblica
despliega cada proyecto de inversion, segin sea el mercado objetivo. L. . .
L . ) Actividad econdmica, mercado laboral y
Para este caso, segln cifras oficiales del el BanRep, que a su vez cita ) ) i
datos textuales del DANE, la poblacién total en colombia para cuentas financieras - Poblacion
POBLACION r 8 PO pa Colombia

hitps J/itotoro banrep.gov . co/analytics/sa
w.diI?Portal

POBREZA MONETARIA

Los indicadores de pobreza monetaria segln clases sociales, guardan
una estrecha relacién con la variacién del ingreso real percapita que,
para el caso colombiano, se distribuyen segin cuatro clases sociales:
pobres, vulnerables, clase media y clase alta.

"En 2020 el 42,5% de la poblacidn del pals se encontraba en condicidn
de pobreza, el 30,4% en situacién de vulnerabilidad, el 254%
pertenecia a la clase media, y el 1, 7% se ubicd en la clase alta™ (Dane,
2021).

Departaments Macional de Planeacion
[DANE]).

Pobreza monetaria en Colombia segin
clases sociales -

variacidn del ingreso real per-capita por
quintiles - 2020

Poblacidn Segun Clases Sociales

hitps /hewnw. dane.gov .coffiles/investigaci
ones/condiciones_vida/pobreza/20200C
omunicado-pobreza-monetaria-
caracterizacion-clases-sociales-
2020.pdf

ACCESO A SALUD

"Segln la ECV 2021, el 93,0% de la peblacién residente en el pals se
encontraba afiliada al Sistermna General de Seguridad Social en Salud
[SGSSS). Entre quienes expresaron estar afiliados, el 46,5% manifestd
estar cubierto por el régimen contributivo, mientras que el 53,2% afirmd
que su afiliacién era a través del régimen subsidiada™ (DANE, 2022)

Departaments Macional de Planeacion
[DANE).

Encuesta Macional de Calidad de Vida
[ECV).

hitps /hewnw. dane.gov .coffiles/investigaci
ones/condiciones_vida/calidad_vida/202
1/Boletin_Tecnico_ECWV_2021.pdf

ACCESO A LA EDUCACI

"Los resultados de la ECV sobre asistencia escolar por grupes de edad
tedrica para cursar cada nivel educativo muestran proporciones
elevadas entre guienes deberian estar asistiendo a basica primaria o
secundaria, que descienden a medida que aumenta el nivel educativo.
En efecto, entre guienes tienen edad de cursar la basica primaria (6 a
10 afios) o la bdsica secundaria (11 a 14 afios), los porcentajes de
asistencia superan el 94% y se reduce a 88,0% entre los gue deberian
estar matriculades en media (15 a 16 afos) v a 46,4% entre quienes
tienen edad tedrica para cursar el nivel superior (17 a 21 afies)” (DANE,
2022)

Departamente Macicnal de Planeacién
[DANE]).

Encuesta Macional de Calidad de Vida
[ECV).

https /Awww.dane.gov .cofiles/investigaci
ones/condiciones_vida/calidad_vida/202
1/Boletin_Tecnico_ECV_2021.pdf

Fuente: Elaboracién propia
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3.2.4 Factores tecnolodgicos

Los factores tecnoldgicos dentro del analisis PEST, nos van a dar un panorama

sobre el nivel de acercamiento que tiene determinado mercado y sus habitantes a las

nuevas tendencias digitales y de tecnologias de la informacién. Adicional a esto, juaga un

papel fundamental en dicho andlisis debido a que los factores tecnoldgicos pueden

afectar los negocios de forma positiva 0 negativa. A continuacién, los aspectos por

analizar:

Tabla 4. Factores Tecnolégicos Bombasa

Factores

Especificaciones e Impacto

Fuente

USO DE TECNOLOGIAS DE LA
INFORMACION Y
COMUNICACIONES

"Los resultados de la ECV 2021 sobre el uso de las
tecnologias de la informacion v la comunicacién, TIC, en
personas de 5 afios y mas evidencian altos niveles de
utilizacion en el pals de teléfonos celulares (90,9%) e
internet (73,0%) y porcentajes comparativamente bajos
de uso de computaderes (31,8%), categoria que incluye
los computadores de escritorio, los portatiles y las
tabletas™ (DANE, 2022)

Banco Mundial

Inflacién, precios al consumidor (%
anual) - Colombia

https ://datos . bancomundial ergfindicator/
FP.CPIL.TOTLZG Mecations=C0

ACCESO A INTERNET

"Durante el afo de la pandemia, Colombia logréd aumentar
el acceso a internet en el pals pues mientras que a finales
de 2019 hablan cerca de 7 millones de puntos de acceso
fij» a internet, para septiembre la cifra ya se ubicaba en
7.6 millones, es decir que hay 15 accesos por cada 100
habitantes™ (MinTic, 2021)

Ministerio de Tecnologias de la
Informacién y Telecomunicaciones
"Acceso a internet en Colombia se
acelerd durante la pandemia”™

hitps J/hwww . mintic .gov .co/portalinicio/Sa
la-de-prensa/MinTIC-en-los-
medios/161793:Acceso-a-internet-en-
Colombia-se-acelero-durante-la-
pandemia#:~text=Durante% 20el% 20a%
C3%B10%20de% 20la, accesos % 20por
%20cada%20100%20habitantes.

Fuente: Elaboracién propia

3.2.5 Factores ecoldgicos/ambientales

Los factores tecnoldgicos dentro del analisis PESTEL para Bombasa nos va a

permitir orientar la propuesta de valor de tal manera que sea sostenible mediante la

identificacion y analisis de componentes claves de impacto positivo como lo son:

energias limpias y renovables, la proteccion de los recursos renovables, huella de

carbono y cumplimiento de la normatividad nacional referentes a ecologia y medio

ambiente.
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Como factor estratégico y de desarrollo sostenible, el factor ecoldgico juega un
papel importante debido al alto compromiso actual de los estados en este aspecto. Sin
embargo, algunos indicadores como “energias limpias” y “huella de carbono”, generan un
impacto en el desarrollo de las actividades productivas de la empresa, debido al
compromiso de la fabrica de alinearse con los procesos de “lean manufacturing” y
generacién de energia eléctrica altamente eficiente, reduciendo el consumo en un 55%

con motores con bobinados integramente en cobre y niveles de alta eficiencia IE3.

3.2.6 Factores Legales

En Colombia, existen normas generales y especificas, asi como leyes y medidas
de apoyo a la creacién de empresas, dentro de este factor se identificaron los siguientes
componentes por analizar de tal manera que se obtenga un impacto positivo en la puesta
en marcha de las operaciones Bombasa: leyes de empleo, regimenes tributarios,
normatividad laboral y salud y seguridad industrial. En este sentido, la seguridad
industrial en el pais obliga a las empresas a contar con altos estandares de precaucion y
seguridad para los trabajadores, razon por la cual se genera un impacto positivo para la
compafiia, aunque su percepcion o implicacion directa es baja. Dentro de los factores
legales, las leyes laborales pueden representar un impacto negativo debido a su probable
endurecimiento.

En conclusion, a partir el analisis PESTEL se puede evidenciar que el
macroentorno proporciona variables de oportunidad para Bombasa, entre las cuales se
destacan la generacion de empleo, la vinculacion de a modelos de operacion amigables
con el medio ambiente los cuales traen beneficios econémicos y el potencial de clientes a

ofrecer los productos y servicios.
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3.3 Analisis de las cinco Fuerzas de Porter

Con el fin de realizar un analisis del entorno en lo que se refiere a determinar el
nivel de competitividad y rivalidad que tienen la idea de negocio Bombasa en el mercado
en el cual se proyecta desenvolver para observar oportunidades y definir estrategias de

negocio, se aplicé el andlisis de las cinco fuerzas de Porter que se detalla a continuacion:

Figura 3. Estrategias segun la competitividad del mercado

Estrategia Uno
Portafolio diversificado

Estrategia Dos

Implementar catilogos técnicos y brochures

Estrategia Tres

Disenar un cronograma de capacitaciones coordinados
con el programa institucional de \WWDM Pumps Colombia.

#ﬁﬁ

Estrategia Cuatro
Comenzar a relacionarse con marcas como IHM, Pedrollo,
Energia y Potencia.

Estrategia Cinco

Desarrollar lista de precios enfocados en la lista de precios
de la competencia

Estrategia Seis
Disefiar un banco de pruebas basico

Fuente: Elaboracién propia

3.3.1 Intensidad de la competencia actual

En Colombia existen actualmente tres compafias lideres en la fabricaciéon de
equipos de bombeo para el sector de la construccion y/o edificaciones comerciales,
Barnes de Colombia, Ignacio Gomez IHM e Hidromac, las cuales tienen una oferta
integral para los clientes, no obstante una gran parte del mercado es atendida a través

del canal comercializador y distribuidor, en el cual se destacan empresas como Mauricio
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Coronado & Cia Ltda, Bombas y Motores Ltda, Barmesa, Pedrollo, AVIM Ingenieria,
guienes trabajan enfocados principalmente en la venta de equipos pero con una limitada

atencion de servicios de reparacion, asesoria y atencion de garantia.

3.3.2 Competidores potenciales

El Tolima al ser un departamento con una privilegiada ubicacion geogréfica,
infraestructura vial y oferta econdémica se presenta como un destino atractivo para
inversionistas y empresarios. Adicional a esto, la industria de construccion en el
departamento es uno de los principales impulsores de la economia de la region,
promoviendo avances en infraestructura y empleabilidad.

Teniendo en cuenta lo anterior, Bombasa debe propender por generar barreras
para la entrada de nuevos competidores mediante estrategias diferenciadoras y que
generen valor a los clientes para lograr su fidelizacién, ya que, debido al atractivo de la
region y el creciente desarrollo del sector de la construccion, se abren las puertas a la

entrada de empresas con modelos de negocio similares a Bombasa.

3.3.3 Productos sustitutos

A pesar que en la ciudad de Ibagué actualmente no hay un modelo de negocio
como Bombasa para atender el departamento del Tolima, existen productos sustitutos
gue pueden ser una amenaza, no obstante, un aspecto que puede incidir
significativamente en la decision de compra de los clientes es la percepcion de calidad de
los equipos, servicio, innovacién, tecnologia y tiempos de garantia.

3.3.4 Poder de negociacion con los proveedores
La capacidad de negociacion con proveedores como IHM, Pedrollo, Energia y

Potencia, entre otros, constituye un marco competitivo significativo para Bombasa para

mitigar los riesgos de producto y precio. Adicional a esto, la integracion con diferentes
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proveedores crea beneficios para Bombasa ya que elimina los riesgos propios de

depender de un Unico proveedor.

3.3.5 Poder de negociacion con los clientes

El poder de negociacion de negociacion con los clientes esta dado por soluciones
adaptadas a las necesidades de cada cliente. Como complemento a esto, Bombasa
debera implementar estrategias de negociacién con los clientes como lo son, ofrecer los
mejores precios y la mejor calidad del mercado, sumado a tiempos de garantia y servicio
especializado pre y posventa.

Tabla 5. Cinco fuerzas de Porter Bombasa

FACTORES ESTRATEGICOS

Ponderacion

Producto

Amenaza de la rivalidad entre competidores

Promedio

Ponderado

FACTORES ESTRATEGICOS

Ponderacion

Portafolio diversificado 0,25 1

Competencia por precio 0,3 0,9
Percepcidén de calidad 0,1 0,3
Estrategias de identidad de marca e impulso del mercado 0,1 0,2
Tiempo de entrega de productos y servicios 0,25 0,75

Producto

Amenaza de entrada de nuevos competidores

Promedio

Ponderado

FACTORES ESTRATEGICOS

Ponderacion

Aranceles y restricciones de comercio 0,3 0,6
Contexto macroecondmico 0,25 0,25
Saturacién del mercado 0,2 0,4
Tasas de interés y valor del crédito 0,1 0,1
Estandarizacion de producto 0,15 0,3

Producto

Amenaza de ingreso de productos sustitutos

Estandarizacion de producto 0,25 0,5
Aumento de fabricantes chinos 0,3 1,2
Leyes antidumping 0,15 0,15
Aceptacién de marcas nuevas 0,2 0,4
Propensién del consumidor por origen 0,1 0,3
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Promedio
Ponderado

FACTORES ESTRATEGICOS
Amenaza del poder de negociacidn de los

proveedores Ponderacion Producto
Cantidad de proveedores de equipos de bombeo 0,3 1,2
Tamafio de empresas proveedores 0,15 0,6
Micro mercados monopdlicos 0,3 1,2
Diferenciacion de productos 0,05 0,1
Calidad 0,2 0,8

Promedio

Ponderado

FACTORES ESTRATEGICOS

Amenza del poder de negociacion de los

Ponderacion

compradores

Producto

Cantidad de oferentes 0,3 1,2
Nivel de precio 0,35 1,05
Calidad 0,15 0,45
Fidelidad a las marcas 0,15 0,6
Propensién por origen 0,05 0,2
Promedio
Ponderado 3,5

Fuente: Elaboracion propia

Estrategia 1: La estrategia de producto estara enfocada en un portafolio
diversificado, que incluya: bombas de servicios industriales, de alta presion,
autocebantes, cloacales, de pozo profundo, centrifugas monofasicas, periféricas
monofasicas, sistemas de presion con velocidad variable y presostéaticos, equipos contra
incendios eléctricos y a combustion interna, tableros y transferencias.

Estrategia 2: Implementar catalogos técnicos y brochures, conservando los

estandares de WDM Pumps Colombia.
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Estrategia 3: Disefiar un cronograma de capacitaciones coordinados con el
programa institucional de WDM Pumps Colombia, con el fin de posicionar la marca en el
mercado y fortalecer la percepcion de calidad.

Estrategia 4. Comenzar a relacionarse con marcas como IHM, Pedrollo, Energia
y Potencia, entre otros con el fin de mitigar los riesgos tanto de producto como de precio
gue pueda representar WDM Pumps Colombia.

Estrategia 5: Desarrollar lista de precios enfocados en la lista de precios de la
competencia, sacrificar margen actual para incrementar market share.

Estrategia 6: Disefiar un banco de pruebas basico que permita realizar pruebas

hasta 1200 gpm.
3.4 Conclusiones sobre viabilidad del sector

“El sector de la construccion se ha caracterizado por ser una actividad econémica
de alta importancia en el valor agregado nacional. La relevancia se demuestra no solo
por los empleos que genera, sino también por su componente dinamizador, ya que
cuenta con un encadenamiento productivo robusto al interactuar con mas de sesenta
sectores y subsectores de la economia que dependen de él. Por tanto, conocer la
coyuntura del sector constructor, junto con los tres subsectores que lo integran
(Edificaciones residenciales y no residenciales, obras civiles y alquiler de maquinaria y
equipo de construccion con operadores), es vital para crear un esquema aproximado que
explique la coyuntura del pais en materia econémica” (Olaya Medina & Plazas, 2021).

Para el caso particular del sector de la construccion en la ciudad de Ibagué, las
cifras que aporta la Camara Colombiana de la Construccion — CAMACOL (Seccional
Tolima), a través de su actual director ejecutivo Nancy Pulido, nos proponen a dicho
sector como uno de los mas importantes en la region en términos de desarrollo

economico y aporte al crecimiento econémico del sector, de la region y del pais. En este
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orden de ideas, en entrevista con Caracol Radio, la alta funcionaria argumenta que el
sector de la construccién en la ciudad de Ibagué representa un aporte de mas de 24.000
empleos directos; adicional a esto, “en el 2020 fueron mas de 6.756 unidades de vivienda
gue se entregaron en Ibagué, generando mas de 20.000 empleos en el proceso de
reactivaciéon econdmica por la pandemia. La capital tolimense sigue siendo uno de los
destinos de inversién para los colombianos por su ubicacion y cercania con Bogota, lo
gue permite que muchas personas procedentes de esa region del pais busquen tener su
vivienda en la ciudad” (Robayo, 2021).

En este orden de ideas, el sector cuenta con un escenario propicio para cualquier
emprendimiento que actie como proveedor para el sector de la construcciéon, como los
equipos de bombeo que pretendemos establecer en la cuidad de Ibagué, junto con un
mercado en constante crecimiento debido a la localizacion geogréfica, que ubica a la

ciudad de Ibagué como punto de conexion entre las ciudades principales del pais.

4 ESTUDIO PILOTO DE MERCADO

4.1 Eleccion del cliente

Los clientes objetivo de Bombasa son grandes, medianas y pequefias
constructoras que desarrollan proyectos en el departamento del Tolima, quienes se

encuentran en la busqueda de soluciones integrales para el manejo del recurso hidrico.
4.2 Descripcion de los clientes

La descripcion de los clientes de Bombasa se basa en las herramientas
trabajadas para consolidar las perspectivas del modelo de negocio, como lo son el mapa
de empatia, el perfil persona, el arbol de problemas y una entrevista aplicada a 30

clientes potenciales con el objetivo de indagar sobre sus necesidades y expectativas al
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momento de comprar el sistema de bombeo para sus proyectos para finalmente definir
una postura sobre el producto y servicio ofertado.

Entre los aspectos relevantes se destacan los siguientes:

Para estos clientes del sector de la construccién los aspectos importantes en la
bdsqueda de equipos de bombeo es la calidad, precio, garantia, disponibilidad de
inventario, asesoria en la seleccién del equipo mas eficiente de acuerdo con su
necesidad, asistencia en la instalacion y soporte técnico para el mantenimiento y
reparacion de los equipos.

Figura 4. Mapa de Empatia Bombasa

¢Qué piensan y sienten?

v Compra del equipo que tiene el precio que mejor se ajusta al negocio.

v Conocen pocos distribuidores directos de equipos marca WDM Pumps en Ibagué
v' Quiere tiempos de entrega cortos

v Prefiere optar por equipos con respaldo de marca y garantia

¢Qué oyen? ¢Qué ve?
¥ QOye sobre ofertas y descuentos o v" Paginas web de proveedores
¥" Ovye sobre tecnologias diferenciadas de los equipos ¥ Promociones y ofertas del mercado
¥ Oye a personas del medio sobre su experiencia de v" Catélogos técnicos
compra y funcionalidad ¥" Opiniones del sector
¥ Oye sobre respaldo de la marca v"  Ferias empresariales

¢Qué dice y hace?

¥ Hacen comparacion de las diferentes ofertas y propuestas
comerciales para optar por la mejor

Le gusta tener un soporte técnico especializado y oportuno.
Busca proveedores con disponibilidad inmediata de equipos
Recomienda y contrata para nuevos proyectos

ENENEN

Esfuerzos Resultados

+ Buscar opciones en equipos eficientes v o
- Buscar la mejor oferta del mercado v Eficiencia en el bombeo de agua
+ Buscar repuestos Respaldo e imagen de marca

+ Buscan oferta de equipos llave en mano (instalacion y puesta en marcha)| ¥ Margen de rentabilidad

Fuente: Elaboracién propia
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Figura 5. Perfil del cliente Bombasa

fesion: . il ) Smartphone
Profesion: Ingenlero civil / Arquitecto Computador portatil
& Ingreso: Medio - Alto

| - Nivel alto en herramientas ofimaticas
Edad: 40 afios

LORENZO

| | 10 horas de uso diario promedio
‘ . Personal Motivaciones
“El camino al éxito siempre Estado civil: Casado
esta en construccién” Nivel académico: Universitario Generar soluciones eficientes en la
Cargo: Ingeniero de obra construccién en general.

+ Contratacién de mano de

Necesita una solucién Realiza constantemente obra
- Por lo general se encuentra . . ..
eficiente y rentable en el - comparativas de origen * Evaluacion y toma de
_ s tanto en su oficina como en .. . .
manejo del recurso hidrico campo técnico y economico de la decisiones sobre ofertas
para sus proyectos. P ofertas de sus proveedores. comerciales.

* Ejecucion de la obra.

Fuente: Elaboracién propia

Los clientes del sector de la construccién esperan encontrar una oferta
diversificada en equipos de bombeo, como, por ejemplo, equipos eléctricos y de
combustién acompafnados de un servicio de instalacion y reparacion. Adicionalmente,
manifiestan que los principales beneficios y necesidades estan centradas en garantias
extendidas, oferta de equipos sueltos y llave en mano, disponibilidad inmediata de
repuestos, precios justos y servicio oportuno de reparacién de bombas y motores.

Por otro lado, las principales frustraciones de los clientes en el sector estan
asociadas a el nivel de precios, bajo nivel de oferta de equipos, incumplimiento en los

tiempos de entrega y la calidad en la instalacion.
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Figura 6. Arbol de Problemas

e . . . Perdida de
Dificultad para Fraccionamiento de Perdida de .
: - relaciones
generar recompra la imagen de marca credibilidad )
comerciales
Incumplimiento en " Informalidad en la Riesgo de
mp Inestabilidad de s =
los tiempos de los recios distribucion de afectaciones a los
proyectos P equipos cultivos.

Los usuarios de equipos de bombeo en la ciudad de Ibagué, se encuentran insatisfechos debido a
la escasa oferta y la reducida cantidad de distribuidores, lo que dificulta el proceso de compra.

Tiempos de entrega Servicio técnico DIVEI’SIfICBCIC.)n del Precio
portafolio

Al ser equipos de

T Ofert-a rt.educida de -Lo-s a<.:tua|es Debido a |:'=1 cantidad
requiere tiempos de dlstrlbu@ores con dlstnbfjld‘ores se ; l'EC-iUC-Ida de -
entrega mis cortos, . opC|0r1'de esp.emallzan en dlStT.lbUldOTES el
tanto en la entrega |ns.taIaC|on de determinados canales, precio se VU(‘?'\_"E
de equipos sueltos equipos llave en .no.se (-:uenta coln un menf)s compet|t.|vo Y
como llave en mano. mano. distribuidor multicanal. tienda a subir

Fuente: Elaboracién propia

4.3 Segmentaciéon del mercado objetivo

Bombasa esta orientada a prestar sus productos y servicios a empresas del
sector de construccion en la ciudad de Ibagué y sus alrededores. El segmento del
mercado para la adquisicion de equipos y sistemas de bombeo de agua esta confirmado
por grandes, medianas y pequefias empresas del sector de la construccion que
desarrollan proyectos de bienes inmuebles (oficinas, fabricas, hospitales, vivienda,

establecimientos comerciales, centros educativos, etc.) en el departamento del Tolima.



Plan de negocio para la creacion de una empresa comercializadora
de equipos de bombeo, en la ciudad de Ibagué

Tomando como base las cifras reportadas por el censo de edificaciones del IV

trimestre del 2021 realizado por el DANE vy las cifras de construcciéon de Camacol se

evidencia un alto potencial de clientes de proyectos licenciados para construccién en la

ciudad de lbagué principalmente para uso de vivienda, industria y comercio,

considerando que las edificaciones de mas de cuatro pisos requieren de sistemas de

bombeo.

Figura 7. Cifras Censo de edificaciones IV trimestre 2021

Cuadro 2. Estructura general del area censada por estado de obra, segun areas de cobertura (metros

cuadrados)
Total 20 areas
IV trimestre 2021°

Area en proceso

Area paralizada

Area

.. . Total area en . Total area
i . Continda en Reinicia Continda X
Areas de cobertura culminada Mueva proceso MNueva paralizada
" proceso proceso paralizada
L) (a) ® © (d) (e) ® ]
d=a+b+c gzo +f
Total 4.162.668 4.498.638 20.201.289 753.809 25.453.736 1.133.214 9.500.495 10.633.709
Bogota 730.029 §B0.049 4.164 268 82.811 5.127.128 165.404 1.479.593 1.644.997
Medellin AM 792.075 684.799 4.316.652 123.538 5.124.989 237.059 1.288.150 1.525.249
Cundinamarca’ 665.917 687.397 1.629.825 44.975 2.362.197 98.345 682 664 781.009
Cali AU 375.700 618.382 2.107.070 56.971 2.782.423 112.625 1.341.420 1.454.045
Barranquilla AM 278.139 311.840 1.791.193 86.128 2.189.161 116521 B95.623 1.012.144
Bucaramanga AM 239.688 157.105 1.150.702 B67.877 1.375.684 71.248 699.709 T70.957
Pereira AM 162.855 B7972 353202 7.229 448.403 21972 126.900 148.672
Armenia AU 45.380 63413 383.189 24.146 470.748 42.510 282797 325.307
Cartagena AU 161.537 212141 1.020610 96.268 1.329.019 50.552 581.551 632,103
Ibague AL 140.776 153.580 755873 7.942 917.405 15.178 183.591 198.769

Fuente: DANE, 2021

4.4 Tendencias del mercado

La evolucién del PIB de la construccion evidencia el comportamiento dindmico de

sus componentes, por tanto, el resultado del sector se encuentra altamente relacionado

con el desenvolvimiento del subsector edificaciones que aporta cerca del 52,7% del valor

agregado, seguido de obras civiles con una participacion de 26,9% vy, por ultimo,

actividades especializadas con 20,6% (Camacol, 2021).
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Asi mismo, es importante destacar la dinamica de las licencias de construccién
gue sirven para prever la evolucion futura del sector, en donde se evidencia un
crecimiento sostenido de los permisos desde 2012 hasta la actualidad.

Teniendo en cuenta el crecimiento sostenido que muestra el sector de la
construccién en el pais y especificamente en el departamento del Tolima, se puede inferir
un crecimiento paralelo para el mercado para las empresas distribuidoras y

comercializadoras de equipos y sistemas de bombeo de agua.
4.5 Validacion y aceptacion del mercado

En el analisis de los diferentes factores econémicos, politicos y sociales, los
resultados sobre la alternativa de crear un nicho de negocio en el departamento del
Tolima son positivos teniendo como pilares de negocio aspectos como la calidad, precio,
garantia y servicio pre y post venta.

El proceso de validacion del mercado se desarrollé mediante la aplicacion de
entrevistas a algunos prospectos de clientes, con el fin de analizar la versién de los
entrevistados en cuanto a su experiencia para adecuar el modelo de negocio a la
necesidad existente.

Para este fin se aplicaron un instrumento conformado por once preguntas, de las
cuales cinco preguntas con tipo de respuesta segun el nivel de importancia calificada de
uno a diez siendo uno el valor de menor importancia y diez como el de mayor
importancia, complementado por una serie de preguntas abiertas. A continuacion, se
listan las preguntas aplicadas en la encuesta a prospectos de clientes:

e ;Qué marcas de equipos de bombeo conoce?
e Al momento de comprar un equipo de bombeo, usted recurre a:
e Califique que tan importante es para usted la asistencia técnica y las ofertas

con puesta en marcha para la inversion en un equipo de bombeo
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e Califique que tan importante es para usted el reconocimiento de la marca
en el equipo de bombeo

o Califique que tan importante es para usted el origen del equipo de bombeo

e ¢ Cual es el tiempo de garantia que normalmente le ofrecen las marcas que
actualmente contempla en sus proyectos?

e Califique que tan importante es para usted la variable precio en la
adquisicion de un equipo de bombeo

e Califique que tanto se relacionan el precio y la calidad en los equipos de
bombeo

e ¢ Qué tipos de equipos de bombeo usualmente compra?

e ¢Con qué frecuencia surgen necesidades de compra de equipos de
bombeo?

e (A qué se debe la frecuencia de dicha necesidad?

4.6 Riesgosy oportunidades del mercado

El sector de la construccién en Colombia cuenta con altos niveles de seguridad en
términos de finalizacion de los proyectos satisfactoriamente; adicional a esto, dicho
sector cuenta con indices de crecimiento sostenido soportados por el informe econémico
del 20 de diciembre de 2021 de CAMACOL, en donde expresa que “después de una
caida de -24,4% en el 2020 para el PIB de edificaciones residenciales y no residenciales,
el informe de Fedesarrollo publicado en septiembre del 2021 estima un cierre del afio
alrededor del 9,4%. A su vez, la entidad investigadora prevé que en el 2022 esta
variacion sera del 4,8%. Por su parte, el reporte mas reciente de Corficolombiana
proyecta un incremento del 12% para el 2021 y del 17,6% para el 2022. Esta
contundente variacion es explicada por un mercado residencial altamente creciente
especialmente en el segmento social, mientras que las edificaciones no residenciales
contribuiran de manera mas discreta en la comercializacion total” (Olaya Medina &

Plazas, 2021).
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Para el mercado de equipos de bombeo que, a su vez, son especializados para el
sector de la construccién, contar con un portafolio diversificado que contemple la oferta
total de bombas para agua, se convierte en uno de los principales argumentos
comerciales a la hora de penetrar dicho mercado. Para este caso, contar con el respaldo
de la empresa multinacional Barnes de Colombia S.A., a través de su marca WDM
Pumps, nos permite enfrentar los riesgos que presente el mercado de la construccién en
la ciudad de Ibagué de una forma mas adecuada. Por lo anteriormente mencionado, vale
la pena especificar el portafolio necesario para ofertar a las constructoras de la ciudad de
Ibagué, haciendo referencia a cuatro equipos basicos y principales en cualquier
edificacion:

e Bombas de Pozo Profundo.
e Bombas cloacales y pluviales.

e Equipo Contra Incendio.

e Equipo de presurizacién con velocidad variable o velocidad fija.

Por otro lado, uno de los riesgos en los que se incurre al momento de participar
en el portafolio de proveedores de las constructoras, independientemente del contexto y
del pais en el que ejerzan sus actividades, hace referencia al periodo medio de pago que
manejan en dicho mercado. En ocasiones, los periodos de financiacion que solicitan las
constructoras a sus proveedores ascienden a los 90-120 dias, razén por la cual sera
imperativo establecer una politica comercial estricta, en la que las condiciones
comerciales estén sujetas a las demandas del mercado y junto a un proceso adecuado
de evaluacioén de riesgo de cartera por incobrables.

Adicional a lo anterior, el contexto y la coyuntura que se vivio en el mundo a
causa de la pandemia del COVID-19, es de conocimiento publico el riesgo por

desabastecimiento a causa de las dificultades en el comercio internacional, la falta de
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contenedores y, principalmente para la industria de equipos de bombeo, la escasez de
materiales metalUrgicos y metalmecanicos, representan un alto riesgo de falta de stock;
razén por la cual, se debera optar por implementar una politica de inventarios que
soporte como minimo doce meses de inventario, tomando ventaja del minimo riesgo de
obsolescencia que existe en esta industria y haciendo andlisis periodico de puntos de re
orden.

Tabla 6. Riesgos y oportunidades Bombasa

RIESGOS OPORTUNIDADES
Desabastecimiento por tiempos de | Portafolio diversificado manejando la
entrega de las fabricas. marca WDM Pumps.

Pericdo medioc de pago general en el |Sector con tendencia al crecimiento
mercado de la construccion. en vivienda VIS y no VIS

Equipos WDM Pumps con altos
estandares de calidad y
reconccimients en el mercado.

Penetracidn en &l mercado de
productos Chinos con bajos precios.

Altos niveles de inversion en Ingenieros proyectistas v

desarollos tecnolégicos de marcas  |disefiadores de pliegos para la

como Grundfos v Pedrollo. construccicn pablica y privada.
Pocas barreras de entrada para Diversidad de mercados en los que a
marcas y competidores en el futuro se podrian incorporar en 2l
mercado objetivo. portafolio de aplicaciones.

Fuente: Elaboracion propia

4.7 Ventajas competitivas del producto y/o servicio

Bombasa pone a disposicién de sus clientes un equipo de ventas y servicio
técnico exclusivo y altamente especializado, capacitado en la seleccion, venta,
instalacion, puesta en marcha y reparacion de equipos de bombeo, tanto livianos como
de alta ingenieria.

La propuesta de valor de Bombasa esta enfocada en solucionar las necesidades

de los clientes a través de un portafolio diversificado, calidad de los procesos y servicios,
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oferta de soluciones integrales en el manejo del recurso hidrico, contando con capital
humano de alto nivel.

Los diferenciadores de Bombasa frente a los competidores de la region se
fundamente en:

o Efectividad de los tiempos de garantia: Se ofrecen 2 afios tiempo de garantia
para todo el portafolio de productos y servicio prestado.

o Oferta de un portafolio diversificado y precios competitivos.

e Capacitaciones técnicas de producto facilitadas con un personal técnico
especializado y con experiencia.

¢ Relacioén directa con la fabrica: Respaldo de marca.

e Automatizacion y eficiencia energética.

5 DISENO DE LAS HERRAMIENTAS DE ESTUDIO PILOTO DE CLIENTES
Con el fin de validar la hip6tesis que ha planteado para el modelo de negocio
Bombasa se aplicaron entrevistas a profundidad a cinco personas que hacen parte de los

grupos de interés de la empresa, los hallazgos de las mismas se detallan a continuacion:

Grupo de interés: Experto Técnico 1.
Objetivo de la Analizar la respuesta de los entrevistados en
Entrevista: cuanto a su experiencia para adecuar el modelo de

negocio a la necesidad existente.

Conocer la viabilidad del proyecto en manos de

expertos.
Hipo6tesis o dudas a ¢, Los expertos consideran técnicamente viable
validar (del modelo de la propuesta de negocio planteada y desde su

negocios): experiencia cuales son sus recomendaciones?
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Mensaje (es un Somos una empresa emprendedora que busca
mensaje de introduccién brindar a nuestros clientes soluciones a sus
para romper el hielo): necesidades en equipos de bombeo a través de un
portafolio diversificado, calidad en los procesos y
servicios, oferta de soluciones integrales en el manejo
del recurso hidrico, contando con capital humano de

alto nivel.

Preguntas para realizar:

1. En general, ¢qué factores claves (desde su perspectiva) hay que tener en
cuenta para el éxito en un emprendimiento de equipos de bombeo?

2. ¢Considera usted gue Bombasa es una solucién innovadora que podria tener
éxito en el mercado de equipos y sistemas de bombeo en el departamento del
Tolimay por qué?

3. ¢ Qué valor agregado deberiamos incluir desde su perspectiva en este
emprendimiento?

4. ¢Cudles son las caracteristicas técnicas basicas con las que debe contar un
equipo o sistema de bombeo?

5. ¢Cuales son los materiales mas utilizados en la fabricacién de bombas para
los servicios domésticos, construccion, riego e industria en general?

6. ¢Como se mide la eficiencia hidraulica y eléctrico en los equipos de bombeo?

Experto Técnico Jorge Camilo Pimiento:

Disponible en: https://universidadeaneduco-

my.sharepoint.com/:v:/r/personal/jpoveda81586 universidadean edu co/Documents/Entr

evistas%20Bombasa/Camilo%20-

%20Experto%20T%C3%A9cnico.mp4?csf=1&web=1&e=yZdj0X

Hallazgos
Como experto técnico, entrevistamos al ingeniero Jorge Camilo Pimiento, miembro
del equipo de ingenieria de WDM PUMPS Colombia, en donde nos dio sus impresiones

sobre este nuevo modelo de negocios llamado BOMBASA y nos puso en contexto sobre


mailto:https://universidadeaneduco-my.sharepoint.com/:v:/r/personal/jpoveda81586_universidadean_edu_co/Documents/Entrevistas%20Bombasa/Camilo%20-%20Experto%20T%C3%A9cnico.mp4?csf=1&web=1&e=yZdj0X
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los diferentes equipos y sistemas, materiales y caracteristicas importantes del producto
gue ofrece la fabrica. Adicional a esto, nos sugiere el servicio técnico como parte de la

propuesta de valor del cliente.

Grupo de interés: Aliado Clave 1.
Objetivo de la Analizar la respuesta de los entrevistados en
Entrevista: cuanto a su experiencia para adecuar el modelo de

negocio a la necesidad existente. |dentificar los aliados
potenciales que podrian participar y aportar los recursos

necesarios para el desarrollo de este modelo.

Hipotesis o dudas a ¢ El argumento de nuestro modelo de negocio es
validar (del modelo de suficientemente preciso y convincente para atraer a los
negocios): aliados claves?

Mensaje (es un Somos una empresa emprendedora que busca
mensaje de introduccion brindar a nuestros clientes soluciones a sus
para romper el hielo): necesidades en equipos de bombeo a través de un

portafolio diversificado, calidad en los procesos y
servicios, oferta de soluciones integrales en el manejo
del recurso hidrico, contando con capital humano de

alto nivel.
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Preguntas para realizar:

1. En general, ¢ qué factores claves (desde su perspectiva) hay que tener en
cuenta para el éxito en un emprendimiento de equipos de bombeo?

2. ¢Considera usted que Bombasa es una solucién innovadora que podria tener
éxito en el mercado de equipos y sistemas de bombeo en el departamento del
Tolima y por qué?

3. ¢Qué valor agregado deberiamos incluir desde su perspectiva en este
emprendimiento?

4. ¢Considera usted que esta propuesta da respuesta a las necesidades actuales
de su negocio y por qué?

5. ¢Considera que WDM Pumps cuenta con el portafolio suficiente para satisfacer
la demanda en el mercado colombiano?

6. ¢Cuales son las lineas de producto mas utilizadas en los servicios domésticos,
construccién, riego e industria en el mercado colombiano?

7. ¢Cual es la rentabilidad promedio de estas lineas de producto?

Aliados Claves Andrés Felipe Mufioz

Disponible en: https://universidadeaneduco-

my.sharepoint.com/:v:/r/personal/jpoveda81586 universidadean edu co/Documents/Entr

evistas%20Bombasa/Andr%eC3%A9s5%20-%20Aliado.mp4?csf=1&web=1&e=0tqghjk

Hallazgos

Como aliado estratégico, entrevistamos al ingeniero Andrés Felipe Mufoz Vivas,
director de ingenieria y calidad en Barnes de Colombia S.A. Su intervencién nos da claridad
del portafolio que maneja la empresa en el que soportaremos una de las propuestas de
valor que hace referencia a la diversificacion del portafolio y de aplicaciones. Como
caracteristica importante de la entrevista, el ingeniero menciona como clave la asistencia

técnica y puesta en marcha de los equipos de bombeo que comercialicemos.


https://universidadeaneduco-my.sharepoint.com/:v:/r/personal/jpoveda81586_universidadean_edu_co/Documents/Entrevistas%20Bombasa/Andr%C3%A9s%20-%20Aliado.mp4?csf=1&web=1&e=Otqhjk
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Grupo de interés: Empresario
Objetivo de la Analizar la respuesta de los entrevistados en
Entrevista: cuanto a su experiencia para adecuar el modelo de

negocio a la necesidad existente.
Conocer la viabilidad del proyecto en manos

de empresarios.

Teniendo en cuenta el modelo de
Hipotesis o dudas a | negocio, como se puede mejorar desde el punto de
validar (del modelo de vista empresarial y el recorrido profesional de cada
negocios): uno de estos para aplicar conocimientos que puedan

ofrecernos de la mejor manera.

Mensaje (es un Somos una empresa emprendedora que
mensaje de introduccién busca brindar a nuestros clientes soluciones a sus
para romper el hielo): necesidades en equipos de bombeo a través de un

portafolio diversificado, calidad en los procesos y
servicios, oferta de soluciones integrales en el
manejo del recurso hidrico, contando con capital

humano de alto nivel.
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Preguntas para realizar:

1. En general, ¢ qué factores claves (desde su perspectiva) hay que tener en
cuenta para el éxito en un emprendimiento de equipos de bombeo?

2. ¢Considera usted que Bombasa es una solucion innovadora que podria
tener éxito en el mercado de equipos y sistemas de bombeo en el
departamento del Tolima y por qué?

3. ¢Qué valor agregado deberiamos incluir desde su perspectiva en este
emprendimiento?

4. Alahora de elegir un proveedor de equipos y sistemas de bombeo, entre la
calidad y el precio, ¢ cual tiene mayor valor para usted?

5. ¢Qué plazos de pago promedio maneja con sus proveedores actuales?

6. ¢Qué garantia promedio le ofrecen hoy los proveedores en este mercado?

Empresérios Manuel Mdrcia'y Mauricio Abril

Disponible en:https://universidadeaneduco-

my.sharepoint.com/:v:/r/personal/jpoveda81586 universidadean edu co/Documents/Entr

evistas%20Bombasa/Manuel%20-%20Empresario.mp4?csf=1&web=1&e=CEgMV3

Disponible en:https://universidadeaneduco-

my.sharepoint.com/:v:/r/personal/jpoveda81586 universidadean edu co/Documents/Entr

evistas%20Bombasa/Mauricio%20-%20Empresario.mp4?csf=1&web=1&e=BT6a5D

Hallazgos

Como empresarios, tuvimos la oportunidad de contactarnos con dos miembros del
sector de la construccion, Mauricio Abril y Manuel Murcia. Ambos entrevistados cuentan
con grandes expectativas con respecto al emprendimiento propuesto, debido a que hacen
mencion a la falta de actores (competidores) en el mercado del departamento del Tolima.
Adicional a esto y de manera coherente con los demas entrevistados, mencionan la puesta
en marcha y servicio técnico de instalacién como un valor fundamental para el desarrollo
del negocio; hacen referencia al periodo medio de pago entre los 30 y 60 dias y se

interesan en marcas con garantias extendidas. Adicional a esto, ambos empresarios optan
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por la calidad por encima del precio, debido a que un equipo de bombeo deberia tener una

vida util prolongada.

Grupo de interés:

Objetivo de la

Entrevista:

Hipétesis o dudas a
validar (del modelo de

negocios):

Mensaje (es un
mensaje de introduccién

para romper el hielo):

Experto en sostenibilidad

Cbémo mejorar la sostenibilidad de nuestro

proyecto

¢, Cudles son las recomendaciones de los
expertos para mejorar nuestro modelo de negocio
teniendo en cuenta un factor tan importante como lo

es la sostenibilidad?

Somos una empresa emprendedora que busca
brindar a nuestros clientes soluciones a sus
necesidades en equipos de bombeo a través de un
portafolio diversificado, calidad en los procesos y
servicios, oferta de soluciones integrales en el manejo
del recurso hidrico, contando con capital humano de

alto nivel.
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Preguntas para realizar:

1. En general, ¢ qué factores claves (desde su perspectiva) hay que tener en
cuenta para el éxito en un emprendimiento de equipos de bombeo?

2. ¢Considera usted que Bombasa es una solucion innovadora que podria tener
éxito en el mercado de equipos y sistemas de bombeo en el departamento del
Tolimay por qué?

3. ¢Qué valor agregado deberiamos incluir desde su perspectiva en este
emprendimiento?

4. ¢Cbémo considera usted que un equipo de bombeo aporta a la sostenibilidad
ambiental?

5. ¢Existe alguna regulacion en términos de eficiencia eléctrica en Colombia?

6. ¢De acuerdo con su experiencia, qué componentes de sostenibilidad
considera usted son claves en un emprendimiento como el nuestro?

Experto en sostenibilidad Julidn Gémez

Disponible en:https://universidadeaneduco-

my.sharepoint.com/:b:/r/personal/jpoveda81586 universidadean edu co/Documents/Entr

evistas%20Bombasa/Entrevistas%20Julian%20Gomez Experto%20Sostenibilidad.pdf?c

sf=1&web=1&e=91K4d7

Hallazgos

Como experto en sostenibilidad, se contact6 al ingeniero ambiental Julian Gomez,
quien nos permitio entender la importancia de incorporar la sostenibilidad en el modelo de
negocio, ya que, si bien la propuesta Bombasa es similar a negocios ya reconocidos, el
enfoque de eficiencia energética e hidrica aplicada a la ingenieria de los equipos y
sistemas de bombeo, se constituyen como un valor agregado que permitira la prosperidad

economica del negocio, generando al mismo tiempo un impacto positivo al entorno.
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6 METODOLOGIAS DE ANALISIS DE LOS COMPETIDORES

El andlisis de los competidores esta basado en el “benchmarking” como
“herramienta analitica empleada para determinar si las actividades de la cadena de valor
de una empresa son competitivas en comparacién con las de sus rivales y asi favorecer
su éxito en el mercado. El benchmarking implica la medicion de los costos de las
actividades de la cadena de valor en una industria para determinar las mejores practicas
entre las empresas competidoras, con la finalidad de imitar o mejorar tales practicas”
(Fred & Forest, 2017).

A partir de esta herramienta, evaluaremos los portafolios de las empresas
competidoras en términos de lineas de equipos de bombeo ofrecidas, analizaremos los
aspectos técnicos como curvas de desempefio, en donde se evidencia el caudal
requerido, la presion o cabeza dinamica, la eficiencia hidraulica, la potencia eléctrica y las
dimensiones de los equipos. Adicional a esto, se llevara a cabo la confeccién de la lista
de precios de precios, optando por una estrategia combinada que involucre la
rentabilidad y los precios minimos de la competencia, con el fin de asegurar una
introduccion de la marca al mercado de forma competitiva en precios y calidad.

La implementacién de esta metodologia nos va a permitir estar constantemente al
tanto de las tendencias del mercado, las posibles variantes de precios y las mejores
practicas en términos de servicios ofrecidos por nuestros competidores. La
implementacion de un benchmarking periddico nos permitir4 también estar mas
preparados ante las fluctuaciones que el mercado y el mismo contexto nos sugiera en

determinado momento.
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7 ANALISIS DE LA COMPETENCIA

En el desarrollo y ejecucion de iniciativas empresariales, un aspecto fundamental
es el analisis de los competidores que actian dentro del contexto comercial y productivo
en donde ejercerd sus actividades el emprendimiento, es por esta razén que, para el
presente estudio, se analizan dos empresas tradicionales en la ciudad de Ibagué, ambas
con mas de 20 afios en el mercado ibaguerefio y atendiendo canales de distribucién
similares al que pretendemos en el presente trabajo.

En primer lugar, tenemos a la empresa SLS REPRESENTACIONES, ubicada en
la ciudad de Ibagué. SLS Representaciones es una empresa familiar, inicio sus
actividades en el afio 1994 bajo el nombre de “Comercial Agropecuaria”, ofreciendo
principalmente equipos, instalaciones y servicios generales al sector agricola en el
departamento del Tolima, en cabeza de su Gerente General y socio accionista, el Sr.
José Emilio Valderrama. Posterior a esto, en el afio 2008 cambia la razén social e
incorporan el canal constructor dentro de su portafolio, el cual es su principal actividad
actualmente.

En segundo lugar, la empresa REDES Y SUMINISTROS HIDRAULICOS -
DISTRICEL SAS, ubicada en la ciudad de Ibagué. En una empresa familiar que arranca
sus actividades comerciales y productivas en el afio 1999 bajo el nombre de “Ferreteria
Celemin”, bajo la direccion de su gerente general y principal accionista, la Sra. Amparo
Celemin. Antiguamente se limitaban a comercializar elementos de ferreteria 'y
construccién y actualmente su objeto social es, integramente, el comercio al por mayor

de maquinaria y equipos agropecuarios.
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Competidor 1

SLS REPRESENTACIONES

Localizacion

Ibagué — Tolima

Productos y Servicios

La compafiia SLS Representaciones se encarga de la
comercializacién, venta e instalacion de equipos de bombeo,
principalmente en Ibagué y municipios del Tolima. En el
portafolio maneja marcas como Honda, Barnes y Pedrollo.
Los canales que usualmente atiende son el sector de la

construccion y el riego agricola.

Precios

La empresa no posee una lista de precios para la
comercializacion de equipos de bombeo. La estrategia de
precios siempre esté orientada a cotizaciones con base en la
rentabilidad esperada de cada proyecto y no se tiene en
cuenta el precio de la competencia a la hora de cotizar, lo
gue le merma el margen de maniobrabilidad y control a la

hora de presentar sus ofertas.

Logisticay

Distribucion

La empresa cuenta con una oficina comercial sobre la
Avenida Ferrocarril, en donde cuenta con un taller de
reparacion de equipos. La oficina comercial es en un
segundo piso, lo que hace imposible generar una politica de
stock para equipos de bombeo sin antes contratar un
espacio adecuado, razén por la cual, su proceso logistico y
de distribucién de mercancias omite el almacenaje y pasa
directamente de los domicilios de los fabricantes a los

usuarios finales.
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Otros

Las decisiones empresariales son lideradas por el Gerente
General (José Emilio Valderrama) y su esposa (Sandra
Liliana Suarique). Llevan 28 afios en el mercado Ibaguerefio,
antiguamente bajo la razon social de "Comercial

Agropecuaria”.

Competidor 2

REDES Y SUMINISTROS HIDRAULICOS - DISTRICEL

SAS

Localizacion

Ibagué — Tolima

Productos y Servicios

La empresa "Redes y Suministros Hidraulicos - DISTRICEL
SAS" se encarga del comercio al por mayor de maquinaria y
equipos agropecuarios principalmente para la ciudad de
Ibagué y municipios del departamento del Tolima.

Con 23 afios de presencia en el mercado Ibaguerefio, Redes
y Suministros Hidraulicos se ha posicionado como el
distribuidor oficial y exclusivo de la marca IHM.

Los canales que usualmente atiende son el sector de la

construccion y el riego agricola.

Precios

DISTRICEL SAS cuenta con una lista de precios en donde
ofrece equipos de bombeo sueltos, principalmente con la
marca IHM y estos estan calculados con base en la
rentabilidad esperada de sus accionistas. Sin embargo, para
proyectos especiales, DISTRICEL SAS genera la cotizacion
teniendo en cuenta principalmente la rentabilidad y los
costos asociados a materia prima, entre otros. Usualmente

no tienen acceso a los precios de la competencia.
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La empresa cuenta con su domicilio fiscal en la calle 26 con

carrera 4ta, en donde cuentan con un depdsito para el

Logistica y
almacenaje de stocks y un taller para reparacion y
Distribucion
preparacion de mercancias. Desde este punto se distribuyen
los equipos hacia sus usuarios finales.
Districel fue fundada en 1999 bajo el nombre "Ferreteria
Celemin”, siempre bajo la direccion de su gerente general, la
Otros

sefiora Amparo Celemin y su hijo Javier Mesa como gerente

comercial.

8 ESTRATEGIA Y PLAN DE INTRODUCCION DE MERCADO

Dentro del mundo del bombeo de fluidos, es de vital importancia identificar los
principales satisfactores del mercado objetivo al cual se estd apuntando, que para este
caso en particular es el sector de la construccion en la ciudad de Ibagué.

Se comienza por identificar cinco factores de éxito claros dentro del mercado de
equipos industriales para el movimiento de agua como son:

o Percepcion de Calidad.

¢ Nivel de precios.

o Portafolio diversificado.

e Imagen, marca y mercadeo.

¢ Tiempos de entrega.

Por lo anteriormente expuesto, el modelo bajo el cual la empresa BOMBASA
arrancarda a ejercer sus actividades comerciales en la ciudad de Ibagué, estard enfocado

en suplir y dar cumplimiento a cabalidad a los cinco factores identificados como
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elementos satisfactores de los clientes que participan en el sector de la construccion en

dicha ciudad.
8.1 Percepcion de calidad

Para este punto en particular, se buscé el respaldo de la empresa Multinacional
WDM PUMPS, quien participa en el mercado colombiano con aproximadamente el 35%
de market share y es reconocida como la principal fabrica de equipos de bombeo del pais
(Barnes de Colombia, 2020). Bajo este paradigma, la empresa BOMBASA hara uso del
selector de equipos y sistema de oferta ofrecido por la empresa multinacional para dar
cumplimiento al primer paso del circuito comercial que es la oferta. Adicional a esto, al
ser reconocidos como representantes oficiales de la marca en la ciudad de Ibagué, se
ejercera el rol de embajador de la marca junto con el equipo de marketing y con cero
inversiones por parte de BOMBASA.

Por ultimo, como aspecto determinante en la calidad de los equipos de bombeo,
la fabrica se compromete a entregarnos los equipos con sus respectivas curvas
individuales de performance y con protocolos para el recorte de impulsores, balanceos
dindmicos, pintura y granallado y certificados de materiales. Para este punto en
particular, tanto la fabrica como BOMBASA, aseguran la calidad total de sus equipos,

reconociendo garantias de hasta 3 afios (segun sea el producto).
8.2 Nivel de precios

El precio es, en definitiva, uno de los principales satisfactores a la hora de optar
por las diferentes alternativas que ofrece el mercado en equipos y sistemas de bombeo.
Es por esta razon que, para definir la estrategia de precios, se pretende adoptar un
modelo mixto que contraste la rentabilidad esperada por los accionistas de la empresa

versus el andlisis de precios minimos de la competencia.
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Al fijar la estrategia de precios para el emprendimiento BOMBASA, se reconoce
de forma categorica la alta elasticidad de la demanda en equipos de bombeo como
principal caracteristica para dicho andlisis. Atendiendo que es un mercado con productos
homogéneos y facilmente sustituibles, se determina que el mercado tiene una

sensibilidad muy alta al precio, es decir una curva muy eléstica.
8.3 Portafolio diversificado

Para la distribucion de equipos de bombeo, principalmente si se pretende
participar dentro del mercado de suministros para el sector de la construccion, es
importante contar con un portafolio diversificado y que supla las necesidades principales
de una obra en construccion, sea un edificio, una casa, un estacionamiento, etc. Por lo
anteriormente expuesto, el portafolio minimo por tener en cuenta en dicho mercado hace
referencia a cuatro grupos de bombeo:

1. Bombas de pozo profundo: estos equipos se caracterizan por presentar un
cuerpo tubular del diametro de la descarga, con cuerpo en acero inoxidable
304, impulsores o turbinas en POM, motores refrigerados por aceite y
rebobinables. El potencial de estos equipos es importante debido a que “un
total de 67 mil hectareas comprenden la reserva de agua subterranea para
Ibagué, Alvarado y Piedras, que es potencial hidrico para la expansién
industrial, econdmica y poblacional de estos municipios” (EI Nuevo Dia,
2014).

2. Sistemas contra incendio: los sistemas de lucha contra incendios en
Colombia estan regulados bajo la norma NSR10 que hace referencia al
reglamento colombiano de construccién sismo resistente. A partir de esta
norma, se determina el tipo de extincion de incendios necesario y 6ptimo
para el tipo de edificacion o construccion. Para este caso en particular,
BOMBASA se enfocaré directamente en sistemas de extincion de incendios
de agente limpio, recurriendo a la norma internacional NFPA20. Estos

equipos contaran con caudales hasta 2500gpm y presiones hasta 10Bar,
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accionados por electricidad y por combustién interna, segun sea el
requerimiento del cliente.

3. Equipos de presion: la principal funcion de estos equipos es mantener
presurizadas todas las tuberias de suministro de agua que tenga la
edificacion. Son generalmente de dos tipos: equipos regulados por
presostatos y equipos con velocidad variable. Adicional, son equipos
armados con bombas de alta presion o con bombas multietapas verticales
en grupos de dos, tres y cuatro bombas en paralelo.

4. Equipos cloacales y de aguas residuales: Las bombas NE de WDM Pumps
cuentan con impulsores en hierro gris de caracteristica abierta, 1o que
permite un mayor paso de solidos haciendo las bombas inatascables. Se
comercializaran en 60Hz, en tamanos de 2", 3", 4” y 6”, con motores
refrigerados con aceite dieléctrico y con potencias desde los 1,5Hp hasta
los 75Hp. Con estos equipos se pretende mantener seco el predio en la fase

de movimiento de tierras y transportar las aguas residuales de la edificacion.

8.4 Imagen, marcay mercadeo

Como lo hemos mencionado anteriormente, la apertura de esta distribucién
exclusiva en la ciudad de Ibagué nos dara acceso al material técnico que ofrece la
fabrica, al apoyo del area de marketing corporativo para activaciones de marca y eventos
en los que participara la empresa. Adicional a esto, la pagina de internet con la que
cuenta WDM Pumps, nos permite acceder a todo tipo de informacion técnica, brochures y
manuales de operacion, instalacion y mantenimiento. Al ser una distribucién oficial en un
sector del pais, se adoptara una estrategia de co-branding en donde participe

activamente el sector comercial y de mercadeo del fabricante.
8.5 Tiempos de entrega

Junto con el precio, el tiempo de entrega para equipos sueltos y sistemas de

bombeo, el tiempo de entrega es un elemento satisfactor determinante a la hora de
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vender equipos de bombeo para el mercado de la construccién. Es por esta razon que se
ha determinado, junto con la gerencia general de WDM Pumps Colombia, un stock inicial
en consignacion que asciende a los USD 150mil. Contando con un stock diversificado y
suficiente para cubrir la demanda, la politica de entrega para equipos sueltos es de
méaximo 3 dias, después de puesta la orden de compra, para sistemas paquetizados
eléctricos el tiempo de entrega sera no mayor a los 30 dias y, para sistemas de

combustién interna, el tiempo de entrega sera no mayor a 60 dias.

9 ASPECTOS TECNICOS

9.1 Fichatécnicadel producto

Anexo se presentan las fichas técnicas de los diferentes tipos de bombas.

Todas las fichas técnicas se encuentran estructuradas bajo el siguiente esquema:
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9.2 Descripcion de productos o servicios

La estrategia de producto de Bombasa estard enfocada en un portafolio
diversificado, que incluya: bombas de servicios industriales, de alta presién, autocebantes,
cloacales, de pozo profundo, centrifugas monofésicas, periféricas monofasicas, sistemas
de presion con velocidad variable y presostéticos, equipos contra incendios eléctricos y a
combustion interna, tableros y transferencias.

Complementario a esto y con el fin de ofrecer una solucion integral a nuestros
clientes del sector de la construccion, Bombasa prestara el servicio de asesoria en la
seleccién de equipos de bombeo y el servicio de instalacion, puesta en marchay
reparacion de equipos.

A continuacion, se presenta la participacién en ventas que se proyecta para cada

linea de negocio, esta participacion se determiné a juicio de expertos en el sector.

Figura 8. Participacion en ventas lineas de negocio Bombasa

Participacién en ventas por linea de negocio

SISTEMAS
CONTRA
BOMBAS VSSE. $ INCENDIO. § | INSTALACIO...

319.200.000 190.000.000 | $ 182.400.000

BOMBAS BOMBAS EQUIPOS DE PRESION.
BOMBAS DE POZO. $ CLOACALES. $ DOMESTICAS, & | *25:090.000
BOMBAS DIN. $ 592.800.000 228.000.000 202.920.000 123.120.000

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 7. Participacion en ventas lineas de negocio Bombasa

VALOR UNITARIO SIN

LINEA DE NEGOCIO CANTIDAD

IVA
1 BOMBAS DIN 120 % 4.940.000,00
2 BOMBAS VSSE 120 % 2.660.000,00
3 BOMBAS DE POZO 300 $ 760.000,00
4 BOMBAS ALT/PRE 120 % 1.710.000,00
5 BOMBAS CLOACALES 60 $ 3.382.000,00
6 SISTEMAS C.1. 10 $ 19.000.000,00
7 INSTALACIONES % $ 1.900.000,00
8 BOMBAS DOMESTICAS 360 $ 342.000,00
9 EQUIPOS DE PRESION 10 $ 9.500.000,00
10 REPUESTOS 240 % 114.000,00

9.3 Portafolio de productos

Fuente: Elaboracion propia

El portafolio de productos comprende:

e Bombas de servicios industriales

e Bombas de alta presion

e Bombas cloacales

e Bombas periféricas monofasicas

¢ Bombas autocebantes

e Bombas de pozo profundo

e Equipos contra incendios

e Bombas centrifugas monofasicas

e Tableros y transferencias

INGRESOS
TOTALES
592.800.000
319.200.000
228.000.000
205.200.000
202.920.000
190.000.000
182.400.000
123.120.000
95.000.000
27.360.000

e Sistemas de presién con velocidad variable y presostéaticos

9.4 Costo y rentabilidad de los servicios

% VENTAS

27%
15%
11%
9%
9%
9%
8%
6%
4%
1%

En la tabla N°8 se detallan los equipos de bombeo que conformaran la lista de

precios con la que la empresa BOMBASA atendera el mercado, cada uno analizado en

términos de costo de ventas bruto promedio y precio promedio de venta:

59



Plan de negocio para la creacion de una empresa comercializadora 60
de equipos de bombeo, en la ciudad de Ibagué

Tabla 8. Costos y rentabilidad del portafolio

EQUIPOSDE | COSTO DE VENTAS | PRECIO DE VENTA | RENTABILIDAD

BOMBEO (COP) (COP) (%)
SCl $ 15.200.000 | $ 19.000.000 20%
VARIPRESS $ 7.125.000 |$ 9.500.000 25%
DIN $ 3.458.000 | $ 4.940.000 30%
CLOACAL $ 2.367.400 | $ 3.382.000 30%
VSSE $ 1.596.000 | $ 2.660.000 40%
ALT/PRE $ 1.282.500 | $ 1.710.000 25%
POZO $ 570.000 | $ 760.000 25%
DOMESTICA $ 273.600 |$ 342.000 20%

Fuente: Elaboracién propia

9.5 Nombrey ubicaciéon de la empresa
9.5.1 Nombre

El nombre de la empresa es BOMBASA - Alta eficiencia en el bombeo de fluidos.

9.5.2 Macro localizaciéon

El negocio se proyecta para atender el mercado del departamento del Tolima, por

lo cual estratégicamente su ubicacidn principal estara en la ciudad de lIbagué.

9.5.3 Micro localizacién

Teniendo en cuenta que actualmente se cuenta con un establecimiento comercial
operativo, se establece que la ubicacién de Bombasa sera en la Avenida Ferrocarril # 26-
42.

Actualmente se cuenta con la trayectoria y experiencia de 30 afios de una de las

familias de mayor influencia en la region en el mercado de equipos de bombeo y de la
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cual hace parte uno de los socios del negocio, lo que va a facilitar a Bombasa su
crecimiento y el dar respuesta a las problematicas enunciadas anteriormente.

Teniendo en cuenta que en este momento el negocio familiar no esta enfocado en
el segmento de distribucién, se identifica la oportunidad de negocio orientada a la
distribucion de equipos de bombeo de la marca WDM PUMPS.

Adicional a esto, la cercania de Ibagué con Bogota genera la oportunidad de
desarrollar nuevas ofertas para el sector logistico, constructor y agricola, debido a su
ubicacion geogréfica, conectividad, amplia oferta agricola y desarrollo en construccion.

En cuanto a la micro localizacion Bombasa se ubicara en la Avenida Ferrocarril
#26-42 donde ya se encuentra un local comercial propio con bodega, showroom y
oficinas.

Figura N°9. Ubicacion geografica de Bombasa

Macro localizacion: Ibagué, Tolima Micro localizacion: Avenida Ferrocarril #26-42

(&) ~

o
Y

)

Ibagué

Fuente: Google maps
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9.6 Requerimientos de infraestructura

Los recursos requeridos en Bombasa para iniciar su operacion son:

Tabla 9. Requerimientos Bombasa

Talento Humano Hardware/software

Maquinariay Equipo

Sistema de informacion
contable con médulo de
manufactura (BAAN — SAP)

Personal en relaciéon de
dependencia

Torno (1 unidad)

Cabina de pintura

Gerente

Auxiliar administrativo (1)

Vendedores externos (2)

Instaladores (2)

Operarios de bodega (3)
Outsourcing

Estudio contable

Estudio juridico

9.7 Lugar de operacion

Fuente: Elaboracion propia

Herramientas neumaticas
Herramientas de corte
Tableros y transferencias
Otras herramientas

Racks de
almacenamiento

Montacargas

Transpaleta

Las operaciones de Bombasa iniciaran fisicamente en un local comercial con

bodega, showroom y oficinas. Las oficinas estaran destinadas para los trabajos

administrativos y como centro de operaciones de las areas de ventas, contabilidad y

gerencia. La bodega cuenta con protocolos para garantizar la custodia de los productos

almacenados. Por ultimo, el showroom estara destinado a la demostracion de equipos a

clientes, eventos de capacitacion, pruebas piloto, etc.
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10 REQUERIMIENTOS DE INVERSION

Para el ensamble, distribucion y reparacién de equipos y sistemas de bombeo, se
necesitara una inversion en activos fijos que hace referencia a un torno, una cabina de
pintura, herramientas de corte, neumaticas y generales, un vehiculo de reparto, racks de
almacenamiento, entre otros; adicional a esto, se renovara el mobiliario y equipos de
cdmputo de la empresa que opera en la actualidad. Adicional a esto, se invertira en un
sistema de informacion y registro contable con modulo de manufactura, el cual se elegira
entre BAAN o SAP, dependiendo de las necesidades que se requieran. Para la inversion
en capital de trabajo, es importante mencionar que se solicitaran fondos para cubrir los
gastos fijos por 6 meses y los costos operativos se expresas en términos de cubrir los
requerimientos para dos meses. Actualmente se esté viendo la posibilidad de contar con

un stock en consignacion de WDM Pumps por valor de USD 200mil.

Tabla 9. Requerimientos de inversién

N

TERRENOS $ -
PROPIEDAD PLANTA' Y EQUIPO $  250.000.000,00
MUEBLES Y ENSERES $ 10.000.000,00
EQUIPO DE OFICINA $ 15.000.000,00
EQUIPO DE TRANSPORTE $ 45.000.000,00
FRANQUICIAS $ -
PATENTES /INV en INTANGIBLES $ 5.000.000,00
GASTOS DE PUESTA EN MARCHA $ -
INERVSION TOTAL $ 325.000.000,00

Fuente: Elaboracion propia
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11 PROCESO DE PRODUCCION DEL SERVICIO
11.1 Proceso de prestacién del servicio

El proceso productivo del servicio esta asociado con el disefio y control de las
etapas del proceso que se transforman en productos y servicios para los clientes
finales (Malhotra, 2013).

El proceso de distribucién y venta de Bombasa se llevara a cabo de acuerdo con
el siguiente esquema:

Figura 10. Proceso productivo Bombasa

Identificacion de y Recepcidn y Recepciony  Ensamble y
necesidades del Grznerecllcmn dela almacenaje dela —| aceptacin de - ﬂ|ISItEII'I'IIEﬂtD de los
portafolio orden de compra mercaderia ordenes de venta equipos de bombeo

_ﬂ"-}-—-‘-
-
Usuario final Instalacion

l

Entrega en mostrador de
Bombasa o domicilio
comercial del cliente

Fuente: Elaboracion propia

Solicitud de materiales
para instalacion y puesta
en marcha

!

Entrega de materiales y
equipos de bombeo a los
instaladores

l

Instalacion y puesta en
marcha en obra

.

Entrega de informe
técnico y recepcion de
conformidad del servicio

por parte del cliente
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12 CAPACIDAD PRODUCTIVA
12.1 Capacidad de Produccion o Prestacion del Servicio

La capacidad de almacenamiento y servicio de Bombasa se detallan a
continuacion:

Capacidad de almacenaje

« Bombas monofasicas o de servicio doméstico 300 bombas/mes

* Bombas de servicios industriales eléctricas 30 bombas/mes hasta 10 hp

» Bombas de servicios industriales eléctricas 5 a 10 bombas/mes a partir de 15 hp

» Bombas de servicios industriales a combustiéon 20 a 30 bombas/mes hasta 13 hp
* Bombas de servicios industriales a combustién 1 a 3 bombas/mes a partir de 28 hp
+ Bombas cloacales 10 a 20 bombas/mes

*  Bombas de pozo profundo 30 a 40/mes

Capacidad del servicio

+ Cantidad de instaladores = 2

» Duracién de instalacién promedio = 8 horas
+ Jornada laboral = 8 horas

» Dias laborales por semana = 6 dias

» Capacidad de servicio/ mes = 48 servicios

13 ASPECTOS ORGANIZACIONALES Y LEGALES
13.1 Mision

Ser la comercializadora de preferencia de bombas centrifugas y soluciones integrales
en el manejo del recurso hidrico, atendiendo principalmente el mercado del departamento
del Tolima. Para este fin, Bombasa busca establecer relaciones de confianza con sus
clientes que involucran asesoria permanente a través de un equipo comprometido con la

entrega de soluciones eficientes.
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13.2 Visioén

Ser la comercializadora referente en la comercializacion de equipos de bombeo de

agua en el mercado nacional, con enfoque hacia la eficiencia e innovacion.
13.3 Logo

Figura 11. Logo Bombasa.

© BOMBASA

ALTA EFICIENCIA EN EL
BOMBEO DE FLUIDOS

Fuente: Elaboracion propia

13.4 Equipo de trabajo

Con el fin de presentar los procesos internos contemplados para la operacion de
Bombasa, en primer lugar, se definieron las principales areas internas de la empresa:
Gerencia, area administrativa, area de instalaciones, area de almacenamiento y

ensamble, area de ventas y outsourcing.
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Figura 12. Organigrama Bombasa

Gerente General

Auxiliar
dministrativo

Bodegay
ensamble (3)

(2) (2)

Instaladores lOperadores de l Vendedores

l Outsourcing

IEstudio contable

I Estudio Juridico

Fuente: Elaboracion propia

13.5 Funciones

Gerente general: Definir la estrategia comercial de Bombasa y facilita los recursos
requeridos para el cumplimiento de objetivos, administracion del presupuesto y gestion
del personal.

Auxiliar Administrativo: Soportar el proceso de compras, despachos, pago a
proveedores, cartera, control de inventarios, archivo y registros contables

Instaladores: Realizar el proceso de instalacion y puesta en marcha de equipos.
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Operadores de bodega y ensamble: Realizar el proceso de recepcion de mercaderia,
almacenamiento, ensamble y reparacion de equipos.
Vendedores: Realizar visitas a clientes, asegurar el cierre de negociaciones y definir el

forecast.
13.6 Andlisis DOFA

Para generar estrategias que acerquen a Bombasa a una visién que contemple
un camino bajo el marco de la administracion estratégica, dentro de la etapa de los
insumos encontramos el analisis DOFA como un instrumento de decisién a partir del
entorno interno y externo. En este sentido, identificar las debilidades, oportunidades,
fortalezas y amenazas, aporta a la empresa una linea de referencia para la definicién de
estrategias (Chapman, 2014). Teniendo en cuenta esto, a continuacion, se mencionan
aspectos relevantes para Bombasa en el andlisis DOFA:

Tabla 10. DOFA Bombasa
Debilidades

Oportunidades

1. Crecimiento del mercado
inmobiliario / gran nimero de obras
en construccion

1. Nivel de confianza y conocimiento
de los clientes al ser un
comercializador nuevo

2. Ausencia de pagina web o medios 2. Mercados periféricos del
de venta en linea departamento

3. Baja percepcion de calidad entre 4. Crecimiento de redes viales para
los clientes. conectar llegar a todo el

departamento
Fortalezas Amenazas

1. Incorporaciébn de un portafolio Velocidad de los cambios en
diversificado a precios competitivos materia de nuevas tecnologias

2. Unico comercializador multicanal Diversidad de proveedores
en la ciudad de lbagué nacionales de equipos de bombeo

3. Conocimiento amplio en los Aumento de fabricantes chinos
procesos — personal idéneo

4. Ubicacién geografica Lineamientos estrictos para la

adjudicacion de licitaciones
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5. Garantias extendidas y respaldo de
fabrica

Homologacion del negocio por

parte de los competidores

6. Equipos con eficiencia energética e
hidraulica

Politca de precios
competencia

de

la

8. Alianzas estratégicas con
proveedores

9. Disponibilidad continua de
repuestos

10. Oferta de equipos sueltos y llave en
mano

Fuente: Elaboracion propia

A partir de lo anterior, teniendo en cuenta las fortalezas y oportunidades que tiene

Bombasa, la empresa debe en un principio centrar su estrategia en:

Desarrollar una estrategia de producto enfocada en un portafolio diversificado,
gue incluya: bombas de servicios industriales, de alta presion, autocebantes,
cloacales, de pozo profundo, centrifugas monofasicas, periféricas monoféasicas,
sistemas de presién con velocidad variable y presostaticos, equipos contra
incendios eléctricos y a combustién interna, tableros y transferencias.

Disefiar e implementar catalogos técnicos y brochures, conservando los
estandares de WDM Pumps Colombia, proveedor de respaldo.

Disefiar y ejecutar un cronograma de capacitaciones coordinados con el
programa institucional de WDM Pumps Colombia, con el fin de lograr un
posicionamiento en el mercado y fortalecer la percepcion de calidad de los
clientes.

Establecer relaciones con otras marcas como IHM, Pedrollo, Energiay Potencia,
entre otros con el fin de mitigar los riesgos tanto de producto como de precio que

pueda representar WDM Pumps Colombia.

69



Plan de negocio para la creacion de una empresa comercializadora
de equipos de bombeo, en la ciudad de Ibagué

o Desarrollar lista de precios enfocados en la lista de precios de la competencia,

sacrificar margen actual para incrementar market share.
13.7 Constitucion de la empresa

Bombasa estara constituida a término indefinido como una sociedad por acciones
simplificada S.A.S. Este tipo de sociedad tendra la posibilidad de recibir capitales de
inversionistas ademas de tener un modelo societario, es asi que la responsabilidad de los
participantes sera proporcional al monto de sus aportes. Lo anterior, le permite a
Bombasa seleccionar las normas societarias de acuerdo a su necesidad, lo cual es un

beneficio para formalizar la actividad econémica.
13.8 Aspectos financieros

La idea de negocio denominada en el presente trabajo como BOMBASA, la cual
hace referencia a una empresa principalmente comercializadora de equipos y sistemas
de bombeo para el area de la construccién en Ibagué, tiene como principal objetivo
financiero generar rentabilidad y retorno financiero a sus accionistas, recuperando la
inversién en el menor tiempo posible y, a través de la implementacién de politicas
comerciales influenciadas por el mismo ejercicio empresarial que se desarrolle en el
mercado, posicionar la marca e incrementar las ventas en un 5% para el afio 2024, un
7% para el afio 2025 vy, a partir del 2026, tener un crecimiento sostenido no menor al
10%.

Mediante la experiencia de los participantes en el actual proyecto y en conjunto
con el area comercial de la empresa multinacional WDM PUMPS, se ha determinado el
portafolio de equipos y sistemas de bombeo que se ofrecera al sector de la construccion
en Ibagué y que hacen referencia a bombas normalizadas (DIN EN-733), bombas de alta
presion, bombas verticales multietapas (VSSE), bombas de pozo profundo, bombas de

aguas residuales y cloacales, sistemas contra incendio, equipos de presién con
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presostato y con velocidad variable y, de igual forma, se ofreceran servicios de

reparacion y puesta en marcha y se contara con stock de repuestos.
13.9 Determinacion del precio

Los equipos y sistemas de bombeo son productos con un grado alto de
estandarizacion, que cumplen determinadas normas hidraulicas, electicas y de
dimensionamiento que hacen la intercambiabilidad de marcas muy sencilla, es decir, son
productos que encuentran facilmente un sustituto. A continuacion, desarrollamos el
termino de bien sustituto: “Cuando la reduccion del precio de un bien reduce la demanda
de otro, se dice que los bienes son sustitutos. Por lo general, los bienes sustitutos son
pares de bienes que pueden usarse uno en lugar del otro” (Mankiw, 2021).

“la elasticidad precio de la demanda mide qué tanto responde la cantidad
demandada a un cambio en el precio. Se dice que la demanda de un bien o producto es
elastica si la cantidad demandada responde de forma significativa a un cambio en el
precio. Se dice que la demanda es inelastica si la cantidad demandada responde
ligeramente a un cambio en el precio” (Mankiw, 2021). El mercado en el cual participara
BOMBASA, es reconocido por contar con una demanda muy elastica, en donde un
cambio leve de precio podria generar un fuerte impacto en las cantidades demandadas;
razon por la cual, se ha determinado optar por una politica de precios orientada hacia la
rentabilidad esperada de los accionistas, en combinacién con un analisis de precios de la
competencia. Para este punto en particular, vale la pena mencionar que los dos
principales competidores no cuentan con una lista de precios que contenga a cabalidad
el portafolio ofertado por BOMBASA, asi que dicho andlisis ejecutara a medida que

transcurra el ejercicio comercial.
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13.10Proyeccion de ingresos

Tabla 11. Proyeccién de ingresos (en miles de pesos)

PRODUCTO INGRESOS INGRESOS INGRESOS INGRESOS INGRESOS
2023 2024 2025 2026 2027

B. DIN $ 592.800 $ 641.113 $ 706.571 $ 800.545 $ 907.017
B. ALT/PRE $ 205.200 $ 221.924 $ 244582 $ 277112 $ 313.967
B. VSSE $ 319.200 $ 345215 $ 380.461 $ 431.063 $  488.394
B. POZO $ 228.000 $  246.582 $ 271.758 $ 307.902 $  348.853
B. DOM $ 123.120 $ 133.154 $ 146.749 $ 166.267 $ 188.380
B. NE $ 202.920 $ 219458 $ 241865 $ 274.033 $ 310479
SISTEMAS C.1. $ 190.000 $ 205.485 $ 226.465 $ 256.585 $ 290.711
VARIPRESS $ 95.000 $ 102.743 $ 113.233 $ 128.292 $ 145.355
SERV. $ 182.400 $ 197.266 $ 217.406 $ 246.321 $  279.082
REPUESTOS $ 27.360 $ 29.590 $ 32.611 $ 36.948 $ 41.862
TOTAL $ 2.166.000 $ 2.342.529 $ 2.581.701 $ 2.925.067 $ 3.314.101

Fuente: Elaboracién propia

El horizonte del presente proyecto tiene una duracion de cinco afios a partir del
afio 2023, afio donde se pretende arrancar las operaciones comerciales y productivas.
Se ha determinado una demanda mensual promedio de productos que se
comercializaran en el sector de la construccion de Ibagué y se ha determinado el precio
promedio de dichos equipos y sistemas de bombeo. Adicional a esto, por las
caracteristicas de dicho sector de la industria, se espera que los crecimientos sean, a
partir del afio base (2023), del 5% para el primer afio (2024), del 7% para el segundo afio
(2025) y crecimientos no menores al 10% a partir del 2026, afio en el que se pretende

tener una marca consolidada y posicionada en el mercado Ibaguerefio.
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13.11 Proyeccion de costos

Tabla 12. Proyeccién de Costos (en miles de pesos)

PRODUCTO COSTOS COSTOS COSTOS COSTOS COSTOS
2023 2024 2025 2026 2027

B. DIN $ 414960 $ 444422 % 485.042 $ 544218 $ 610.612
B. ALT/PRE $ 153.900 $ 164.827 $ 179.892 $ 201.839 $ 226.463
B. VSSE $ 191520 $ 205.118 $ 223.866 $ 251.177 $ 281.821
B. POZO $ 171.000 $ 183.141 $ 199880 $ 224265 $ 251.626
B. DOM $ 98.496 $ 105489 $ 115131 $ 129.177 $ 144.937
B. NE $ 142.044 $ 152.129 $ 166.034 $ 186.290 $ 209.017
SISTEMAS $ 152.000 $ 162.792 $ 177671 $ 199.347 $ 223.667
\c/:,.‘J\.RIPRESS $ 71.250 $ 76.309 $ 83.283 $ 93444 $ 104.844
SERV. $ 91.200 $ 97.675 $ 106.603 $ 119.608 $ 134.200
REPUESTOS $ 5472 $ 5861 $ 6.396 $ 7.176 $ 8.052

TOTAL $ 1491842 $ 1597.763 $ 1.743.798 $ 1.956.542 $ 2.195.240

Fuente: elaboracion propia

Atendiendo al horizonte del presente proyecto, se han determinado los niveles de
costo de ventas bruto que tendra el proyecto en sus estados financieros proyectados al
2027, partiendo de la base de los ingresos por ventas, contrastados con el nivel
generalizado de precios que presenta la empresa WDM PUMPS dentro de sus listas de
precios, habiendo aplicado el correspondiente descuento negociado del 44%. Para el
primer afio, el proyecto registra un costo de ventas bruto del 69%; posterior a esto,
vemos un costo del 68% para el afio 2024 y 2025; para el afio 2026 tendremos un costo
de ventas bruto reducido en 1%, llegando el 67% y manteniendo esta tendencia para el

afio 2027, con un 66%.



Plan de negocio para la creacion de una empresa comercializadora 74
de equipos de bombeo, en la ciudad de Ibagué

13.12Proyeccion de los gastos operativos

Tabla 13. Proyeccién de Gastos Operativos

OP(IBEARiTI'(I)VS 0s 2023 2024 2025 2026 2027
ADTIVOS Y VTAS $ 280.800,00 $ 289.224,00 $ 297.901,00 $ 306.838,00 $ 316.043,00
FIJOS DEL PERIODO $ 89.040,00 $91.711,00 $ 94.463,00 $ 97.297,00 $ 100.215,00
OTROS GASTOS $ 10.000,00 $ 15.000,00 $ 15.000,00 $ 15.000,00 $ 15.000,00
DEPRECIACION $ 40.000,00 $ 40.000,00 $ 40.000,00 $ 40.000,00 $ 40.000,00

Fuente: Elaboracion propia

La proyeccion de gastos operativos, incluye los gastos de ventas, gastos de
administracion, gastos fijos del periodo, otros gastos operativos y las depreciaciones
correspondientes a cada periodo fiscal. Dentro de la distribucion del gasto se reconoce
una fuerte participacion de los gastos operativos de administracion y ventas con el
rededor del 66,75% del total del gasto para el promedio de todos los periodos evaluados;
adicional a esto, el total de gastos operativos representa, para el primer afio, un 19%
contrastado con los ingresos por ventas y, a través del transcurrir del ejercicio comercial
y productivo de la empresa, dichos gastos van decreciendo a razén del 1% promedio por

afio (aprox.), hasta llegar a representar el 14% en el Ultimo periodo evaluado.
13.13Financiamiento

Tabla 14. Tabla de Amortizacion

inicial interés amort cuota final
ANO 0 $ 563.560.333,33
2023 $ 563.560.333,33 $ 111.979.438,23 S 75.924.915,18 S 187.904.353,41 S 487.635.418,15
2024 S 487.635.41815 S 96.893.157,59 S 91.011.195,83 S 187.904.353,41 S 396.624.222,33
2025 $ 396.624.22233 $ 78.809.232,98 S 109.095.120,44 S 187.904.353,41 $ 287.529.101,89
2026 $ 287.529.101,89 $ 57.132.032,55 $ 130.772.320,87 S 187.904.353,41 $ 156.756.781,02
2027 $ 156.756.781,02 $ 31.147.572,39 S 156.756.781,02 $ 187.904.35341 S -

Fuente: Elaboracion propia
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Con respecto al financiamiento del proyecto, se ha determinado que el valor total
de la inversién asciende a $763'560.333,33, el cual esta compuesto por $325°000.000,
que hacen referencia a la inversion inicial para la implementacion del emprendimiento en
términos de propiedad planta y equipo, muebles y enseres, equipo de oficina, equipo de
transporte e inversion en intangibles, y por $438'560.333,33 como célculo del capital de
trabajo inicial para dos meses de costos operativos, 6 meses de nbminas, 6 meses de
gastos de marketing y 6 meses de gastos fijos.

Se ha determinado que los socios o inversionistas del presente proyecto
aportaran $200°000.000 y los restantes 563'560.333,33 se solicitaran al Bancolombia, a
través de un crédito de fomento BANCOLDEX a una tasa de la DTF + 7.5 EA por un
periodo de 5 afios, reconociendo intereses por $375961.433,7 a lo largo del horizonte del
crédito, con una cuota mensual promedio de $15'658.696.

En un principio, los activos de la empresa BOMBASA estaran financiados o
apalancados en un 74% por pasivos 0 Compromisos con terceros, sin embargo, a medida
gue transcurre el ejercicio comercial y productivo, el nivel de apalancamiento tenderéa a
revertir este comportamiento, registrando para el primer afio un 64% de apalancamiento
a través de pasivos, al finalizar el periodo fiscal 2024 un 57%, en el 2025 un 48%, en el
2026 un 37% vy, para el Ultimo periodo evaluado, el nivel de endeudamiento se habra
normalizado a través de la amortizacién de las obligaciones financieras y la acumulacién

de capital, terminando en un 24%.
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13.14Proyeccion de indicadores de rentabilidad

Tabla 15. Margenes y Rentabilidad

INDICADOR DE

RENTABILIDAD 2023 2024 2025 2026 2027

MARGEN BRUTO 31,12% 31,79% 32,46% 33,11% 33,76%

MARGEN OPER 11,74% 13,18% 15,13% 17,41% 19,54%
UTILIDAD A.l. 6,57% 9,05% 12,07% 15,46% 18,60%
MARGEN NETO 4,47% 6,15% 8,21% 10,51% 12,65%
EBITDA 13,59% 14,89% 16,68% 18,78% 20,75%

Fuente: Elaboracién propia

Atendiendo a los indicadores de rendimiento financiero del proyecto, al evaluar la
inversion en un horizonte de 5 afios, podemos notar que el costo de ventas bruto esta
apenas por encima del promedio del mercado, cuyo costo de ventas promedio o normal
oscila entre el 60% y el 65%, razén por la cual uno de los focos por tener en cuenta es la
negociacién con los principales proveedores como WDM Pumps. Sin embargo, vale la
pena analizar que el presente proyecto de inversion, descontando las depreciaciones,
presenta desde el periodo inicial, EBITDA y margenes netos positivos.

Atendiendo a lo anteriormente expuesto, se llevara a cabo un exhaustivo
seguimiento del EBITDA, debido a que lo pretendido como objetivo de dicho indicador, es
un 18% para el 2025, un 20% para el 2026 y un 22% para el 2027; raz6n por la cual, la
estrategia financiera estara enfocada en tres ejes fundamentales que son: incrementar el
valor de las ventas proyectadas, negociar descuentos con los proveedores y reducir
costos y gastos operativos; estas tres acciones, en si mismas, propenderan hacia el

cumplimiento de esta pretension financiera.
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13.15 Punto de equilibrio

Tabla 16. Punto de Equilibrio

MARGENDE  PARTICIPACIO  MARGENDE 10 EQUILIBRIO

NOMBRESIE::"T;%DUCTO 2 CONTRIBUCION N ENVENTAS CONTRIBUCION Po';: :F;rltoEl;CIA
UNITARIO TOTALES PONDERADO SERVICIO
BOMBAS DIN $ 1.482.000,00  27% $ 405.600,00 84
BOMBAS ALT/PRE $ 427.500,00 9% $  40.500,00 29
BOMBAS VSSE $ 1.064.000,00  15% $ 156.800,00 45
BOMBAS DE POZO $ 190.000,00 1% $  20.000,00 32
BOMBAS DOMESTICAS $  68.400,00 6% $  3.888,00 17
BOMBAS CLOACALES ~ $ 1.014.600,00 9% $  95.052,00 29
SClI $ 3.800.000,00 9% $ 333.333,33 27
EQUIPOS DE PRESION  $ 2.375.000,00 4% $ 104.166,67 13
INSTALACIONES $ 950.000,00 8% $  80.000,00 26
REPUESTOS $  91.200,00 1% $  1.152,00 4

Fuente: Elaboracién Propia

Dentro del analisis del punto de equilibrio, tenemos que, si bien las bombas DIN
participan de una forma ampliamente mayoritaria en las ventas de la compafiia, los
sistemas contra incendio y los equipos de presion con velocidad variable son aquellos
gue, por su compleja ingenieria, cuentan con un mayor margen de contribucion.
Hablando en términos generales, el punto de equilibrio se presenta en el momento en el
gue los ingresos son iguales a los costos totales y, representados en cantidades y
precios, la empresa debera vender $ 1.398’436.699,42 en 306 unidades para cubrir a
cabalidad todos sus costos; la anterior afirmacion se ve representada en la siguiente

gréfica:
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Figura 13. Punto de Equilibrio
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Fuente: Elaboracion propia
13.16 Evaluacion financiera (VPN = TIR)

Para el inicio del presente proyecto, se determind en asamblea general de
accionistas que la tasa interna de oportunidad (TIO) o la tasa minima a la que los
inversionistas invertiran en el desarrollo de este proyecto va a estar calculada mediante
el método del CAPM y el WACC, en donde se toma la beta de la empresa KSB (0,8), el
promedio de los depdsitos a término fijo en Colombia (12,37% EA) como tasa libre de
riesgo, el riesgo del mercado con el promedio de los ultimos 5 afios del indicador S&P500
(0,71%) y el costo de la deuda como la DTF + 7.5. A partir de estos datos, determinamos
el CAPM (43,33% EA) y, aplicando la formula del WACC, con una tasa de impuestos del
35%, un endeudamiento con terceros del 74% y un endeudamiento con los socios del
26%, determinamos que la tasa minima a la que el directorio estara dispuesto a invertir
en este proyecto es del 20,83%. A continuacion, presentamos los flujos de caja del

proyecto:
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Tabla 17. Flujo de Caja del Proyecto

ANOO 2023 2024 2025 2026 2027

$ (763.560.333,33) $ 152.070.933,18 $ 253.688.764,99 $ 306.803.14394 $ 381.598.789,72 $ 485.473.653,36
Fuente: Elaboracién propia
A partir del anterior flujo de caja, con una inversiéon de $763'560.333,33, vemos

gue los flujos de caja, a partir del afio 2023 y hasta finalizar el periodo evaluado, son
positivos en su totalidad, registrando una tasa interna de retorno (TIR) del 24,62% que,
contrastada con la tasa interna de oportunidad (TIO), nos comienza a mostrar al proyecto
BOMBASA como viable financieramente. Adicional a esto, devolviendo todos los flujos de
caja de todos los periodos evaluados en el presente proyecto a valor actual, el
rendimiento financiero en términos de valor presente neto (VPN), nos registra un
resultado positivo de $77'484.188,8 y un periodo de recuperacion de la inversion de
cuatro afios y medio. Por lo anteriormente expuesto, definimos el presente proyecto

como viable y atractivo financieramente.

14 ENFOQUE HACIA LA SOSTENIBILIDAD
Dimensidn Social: La responsabilidad social de Bombasa estara orientada a:

¢ Fomentar una cultura de salud y seguridad para todos sus colaboradores.

e Brindar condiciones laborales que favorezcan la calidad de vida de sus
colaboradores.

o Desarrollar estrategias de desarrollo y crecimiento para sus colaboradores.

e Generar empleo en la regiébn cumpliendo la legislacion y leyes laborales

vigentes.

Dimension Ambiental: Bombasa es consciente que desde el inicio de sus
operaciones debe propender porque sus actividades sean amigables con el medio

ambiente, es por esto por lo que su responsabilidad estara orientada a:
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e Ofrecer equipos y sistemas de bombeo que proporcionen eficiencia energética
e Ofrecer equipos y sistemas de bombeo que proporcionen eficiencia hidrica.
e Brindar servicio de mantenimiento post venta lo cual puede favorecer el maximo
aprovechamientos de los equipos.
¢ Fomentar practicas ambientales en los espacios de trabajo, como por ejemplo:

manejo de adecuado de residuos, reduccion de desperdicios, optimizacion de
transportes.

Dimensién Econdmica: En esta dimensién Bombasa estara orientada a:

e Asegurar la sostenibilidad financiera del negocio a través del manejo adecuado
de los recursos, cumpliendo asi, el presupuesto y los objetivos financieros y de
crecimiento del negocio.

¢ Integracion con diferentes proveedores estableciendo alianzas estratégicas con
enfogque ganar — ganar.

Dimension de gobernanza: Para este aspecto en Bombasa estara orientada en
todos los niveles organizacionales en desarrollar una estrategia de sostenibilidad basada
en un analisis continuo de los objetivos y recursos financieros asegurando la alineacion
de la gestién tactica y operativa.

Teniendo en cuenta lo anterior, Bombasa mediante este enfoque de equilibrio
entre la dimension econémica, ambiental y social, pretende que en el desarrollo de sus
operaciones, se implementen estrategias alineadas con objetivos de desarrollo sostenible
(ODS), entre las que se encuentran:

e Apoyar el desarrollo social mediante la generacion de empleo con
condiciones dignas, asi mismo ampliando estas oportunidades de empleo
a personas pertenecientes a grupos marginados

e Reducir la huella de carbono implementando ideas sostenibles como
reduccion de residuos y logistica eco amigable.

e Promover la mano de obra local

e Promover nuevas tecnologias para el uso eficiente de agua y energia.
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Figura 13. ODS Prioritarios para Bombasa

Fuente: Naciones Unidas, 2022

14 CONCLUSIONES

Bombasa es una propuesta de valor que ofrece una solucion integral a las
necesidades de los clientes ubicados en el departamento del Tolima mediante aspectos
claves como: oferta de un portafolio diversificado para la extraccién, conduccién y
elevacion de aguas, amplios tiempos de garantia calidad, tiempos de respuesta oportunos,
soporte técnico, desarrollo de capacitaciones técnicas continuas, calidad de los productos.

Teniendo en cuenta lo anterior, Bombasa establecera una alianza estratégica con
la Multinacional WDM PUMPS, reconocida como la principal fabrica de equipos de
bombeo del pais, lo cual le permitira a Bombasa cumplir con la amplia oferta de equipos
y favorecera la percepcion de calidad y confianza de los clientes.

Un diferenciador clave que hace que Bombasa sea una solucién integral para los
clientes en su busqueda de equipos y sistemas de bombeo, estd dado en un aspecto de
gran valor como lo es el enfoque de sostenibilidad, con el cual se pretende que en el
desarrollo de las operaciones se implementen estrategias alineadas prioritariamente con
los objetivos de desarrollo sostenible, como la generacion de empleo digno, mano de obra
local, implementacion de logistica eco amigable e inversién en tecnologias para el eficiente

uso del recurso hidrico y energético.

81



Plan de negocio para la creacion de una empresa comercializadora
de equipos de bombeo, en la ciudad de Ibagué

De acuerdo con el andlisis financiero y en aras del cumplimiento del rendimiento
financiero del proyecto, la estrategia financiera de Bombasa estara enfocada en tres ejes
fundamentales que son: incrementar el valor de las ventas proyectadas, negociar
descuentos con los proveedores y reducir costos y gastos operativos. Adicionalmente, se
puede concluir a partir del analisis que el proyecto es viable financieramente, ya que a

partir del afio 2023 y hasta finalizar el periodo evaluado, los flujos de caja son positivos.
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