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RESUMEN
En este trabajo se evalta la viabilidad econémica de un modelo de negocio que
ofrezca el servicio de medicion de condiciones hidraulicas de manera continua en sistemas
hidraulicos, para lo cual se realiza un estudio de mercado para la implementacion de este
servicio. Se disefia un plan de marketing, se construye la estructura de la organizacion, se
analizan los aspectos técnicos y legales y se proyectan los estados financieros, con el fin de

evaluar la tasa interna de retorno y el valor presente neto del proyecto.

Los resultados del estudio de mercado muestran que existe un porcentaje significativo
de empresas que valoran el servicio de generacion de mediciones y monitoreo de condiciones
hidraulicas, por lo que estan dispuestas a pagar por ese servicio en lugar de adquirir los
equipos necesarios y administrar los procesos correspondientes; esa situacion es la
oportunidad de mercado que se evalla en el trabajo. El analisis técnico y administrativo, asi
como la proyeccion de los estados financieros permitieron concluir que la operacién de la
empresa es viable; se recomienda prestarle atencion al mantenimiento de las relaciones
comerciales con los representantes de las empresas clientes, debido a que el servicio de la
empresa se caracteriza por un namero relativamente pequefio de clientes, por lo que el
mantenimiento de los mismos es determinante para asegurar los buenos resultados en el

mediano y largo plazo.

Palabras claves: viabilidad economica, monitoreo y medicion, condiciones

hidraulicas.



ABSTRACT

In this work, the economic viability of a business model that offers the service of
continuous measurement of hydraulic conditions in hydraulic systems is evaluated, for which
a market study is carried out for the implementation of this service, the plan of marketing,
the design of the organization is built, the technical and legal aspects are analyzed and the
projection of financial statements is constructed, in order to evaluate the internal rate of return

and the net present value of the project.

The results of the market study show that there is a significant percentage of
companies that value the service of generation of measurements and monitoring of hydraulic
conditions, so they are willing to pay for this service instead of acquiring the necessary
equipment and managing the corresponding processes; that situation is the market
opportunity that is evaluated in this work. The technical and administrative analysis, as well
as the projection of the financial statements allowed to conclude that the operation of the
company is viable; it is recommended to pay attention to the maintenance of commercial
relations with the representatives of the client companies, because the company's service is
characterized by a relatively small number of clients, so their maintenance is decisive to

ensure good results in the medium and long term.

Keywords: economic viability, monitoring and measurement, hydraulic conditions.



INTRODUCCION

El efecto del cambio climatico es evidente tanto a nivel global como en Colombia,
donde la alteracion de las condiciones climaticas, particularmente temperatura y
precipitacion, que han sido muy marcados, han hecho que se presenten fendmenos extremos
como sequias, inundaciones, avalanchas, escasez de alimentos, agua, energia, degradacion
ambiental, que afectan directamente la poblacién, los ecosistemas y los sectores

socioeconoémicos del pais (Posada, 2007) (Carvajal, 2011).

Los efectos del cambio climatico combinados con las modificaciones en el uso y la
cobertura del suelo, reducen su capacidad de infiltracion, aumentan la escorrentia superficial
y por ende el riesgo de inundacion (Coll, 2013), es necesario entonces implementar sistemas
de alertas tempranas que permitan reducir el riesgo de inundaciones, a través de sistemas de
monitoreo contante que permiten, en tiempo real, monitorear el comportamiento de los

principales cuerpos de agua.

El monitoreo constante de los cuerpos de agua, ademéas de permitir prevenir
inundaciones y contrarrestar los efectos asociados a las mismas, requieren de aplicaciones en
el area de sistemas ingenieriles, como es el disefio de sistemas de acueducto, sistemas de
alcantarillado, plantas de tratamientos, proyectos hidroeléctricos y en general, sistemas

hidraulicos.

En la préctica de la ingenieria, los sistemas hidraulicos son disefiados y estudiados a
través de modelos matematicos los cuales han alcanzado gran aceptacion, por tratarse de
herramientas necesarias para el disefio, gestion y explotacion de estos. Este logro ha sido
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posible fundamentalmente por la capacidad de los modelos matematicos de reproducir con

adecuada precision la dinamica de los sistemas hidraulicos (Bosch & Recio, 2014).

Sin embargo, para que un modelo matematico pueda ser utilizado con confianza para
la evaluacion de los sistemas hidraulicos, este debe ser previamente calibrado y verificado.
En este sentido, el procedimiento de calibracion consiste bésicamente en ajustar los
pardmetros del modelo que permitan que los resultados obtenidos por el modelo
correspondan con los datos medidos en condiciones reales del sistema (Bosch & Recio,

2014).

En la actualidad, el mercado de monitoreo de sistemas hidraulicos se limita a vender
el equipo con el cual se realiza la captura de datos, y no el servicio de captura y procesamiento
de datos que ayudan y soportan la toma de decisiones en sistemas de alertas tempranas y

calibracién de modelo hidraulicos.

La presente investigacion propone estudiar la viabilidad técnico-econémica de una
empresa enfocada en prestar el servicio de captura y procesamiento de datos para el
monitoreo y medicion de condiciones hidraulicas continuas en tiempo real. Para alcanzar este
cometido se realizaron varias acciones, que empezaron con la revision de antecedentes y la
determinacion de la vision general de la empresa, y continuaron con el andlisis de la industria
y del mercado. Esas primeras fases permitieron plantear el disefio de la empresa, y definir el
plan de marketing correspondiente; asi mimo se planed la implementacion de la empresa y
su desarrollo, se disefi0 la estructura organizacional y el plan estratégico de la empresa.

Finalmente se realizé la evaluacion financiera por medio de la proyeccion de los estados
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financieros que permitio, por altimo, calcular la tasa interna de retorno y el valor presente

neto de este proyecto empresarial.

El trabajo se encuentra organizado en diez capitulos, dado que, ademas de lo
mencionado en el parrafo anterior, incluye un marco tedrico que hace relacion a los aspectos
técnicos del servicio que ofrece la empresa, y a la evaluacion de proyectos de inversion;
también se presentan los antecedentes y la vision general de la oportunidad de negocio. Los
resultados de este proceso investigativo permiten concluir que la oportunidad de negocio

presenta viabilidad tanto en el aspecto técnico como econémico.
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1. PROBLEMA DE INVESTIGACION

1.1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Durante los ultimos 40 afios los desastres naturales a nivel global han ocasionado
pérdidas que alcanzan sumas que rondan aproximadamente los US$7100 millones, con un
promedio de pérdidas anuales de US$177 millones. En el periodo entre 1970 y el 2011 se
han registrado mas de 28.000 eventos de riesgo, de los cuales cerca del 60% se reportan a
partir de la década de los noventa. Ademas, durante el bienio 2010 - 2011, en el mundo se
alcanzo una cantidad cercana a la cuarta parte de los registros y muertes de la década anterior,

gracias a fenomenos como “La Nifia” que afectaron de manera significativa al pais en dicha

época (Banco Mundial, 2012).

Con base en lo anterior, se hace necesario generar programas gque incorporen en el
ordenamiento territorial las restricciones y recomendaciones que, segin las amenazas y los
riesgos asociados, controlen el uso del suelo ante las presiones de la expansion urbana y

agricola, mediante tecnologias que permitan preservar los ecosistemas.

En la dltima década se vienen realizando esfuerzos en acciones sistematicas de
monitoreo continuo de fendmenos, y por consolidar informacion histérica sobre desastres
ocurridos, por lo que han implementado y puesto en operacién, estaciones meteoroldgicas
para la prevencion de desastres, bajo la coordinacion de las administraciones municipales y

con el apoyo de entidades técnicas y/o académicas (Banco Mundial, 2012).

Los sistemas de alertas tempranas corresponden al programa integrado que esta

orientado a realizar monitoreo continuo del comportamiento hidraulico de los sistemas
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hidricos mediante la recopilacion y el procesamiento de informacion de manera constante,
que alimentan modelos matematicos, los cuales permiten generar pronosticos de amenaza o

vulnerabilidad ante fenbmenos extremos.

La utilizacion de modelo matematicos como herramientas de disefio y seguimiento
de sistemas hidraulicos, hace necesario realizar procesos de validacion que reflejen la
capacidad que tienen de representar las condiciones reales del sistema ante condiciones

conocidas (Bosch & Recio, 2014).

Para la calibracion de los modelos matematicos, el monitoreo y seguimiento de los
sistemas hidraulicos es necesario realizar procesos de captura y procesamiento de variables
hidraulicas como, caudal, velocidad, nivel de la lamina de agua, a través de equipos

especializados.

Ante las anteriores circunstancias se identifica una necesidad en el mercado, la cual
consiste en ofrecer un servicio de recopilacion y procesamiento de datos durante el monitoreo

continuo de sistemas hidricos, el cual en la actualidad no se estd ofreciendo en el sector.

1.2. PREGUNTA DE INVESTIGACION

A partir de la problematica antes presentada, surge la siguiente pregunta de
investigacion. ¢Cuales son los factores economicos y de mercado que determinan la
viabilidad econémica de un modelo de negocio que ofrezca el servicio de medicion de las

condiciones hidraulicas para monitorear los sistemas hidraulicos?
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1.3.  JUSTIFICACION Y USO DE LOS RESULTADOS DEL ESTUDIO

En los Ultimos afios se ha presentado un crecimiento acelerado, desordenado y
desigual de la poblacion mundial. La Organizacién de Naciones Unidas (ONU) estima que
hace aproximadamente 2.000 afios los habitantes del planeta eran solo 200 millones y no fue
sino hasta 1804 cuando se lleg6 a los 1.000 millones de personas. Ese crecimiento no se ha
detenido, y por el contrario se ha acelerado debido a los avances en la prevencion de
enfermedades contagiosas que antes eran mortales. Entre 1804 y 1927 la poblacién mundial
se duplico, y en 1960 ya existian aproximadamente 3.000 millones de personas. En 1974
existian 4.000 millones, en 1987 la cifra Ileg6 a 5.000 millones y en 1999 se alcanzd una cifra
de 6.000 millones de personas, segin datos de la ONU (2017). En el Gltimo afio, 1919, de

acuerdo con la ONU, la poblacion mundial fue de 7.383 millones de habitantes.

Esa proyeccion se observa de manera gréfica en la Figura 1.
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Figura 1. Evolucion de la poblacion del planeta

Fuente de los datos: Naciones Unidas (2001)
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Las alteraciones en el clima como consecuencia del cambio climético han producido
aumentas en los registros de eventos por desastres, llegando a reportar 3.181 muertos y 12,3

millones de afectados entre 2006 y 2014 (DNP, 2018).

Los modelos matematicos aparecen como herramientas de ingenieria que permiten
predecir el comportamiento de los sistemas hidricos y de esta manera generar programas de
alertas tempranas ante eventos extremos, lo que permite reducir el impacto en la sociedad, el

medio ambiente y la economia del pais.

Adicionalmente los modelos matematicos son herramientas técnicas en actividades
de disefio de sistemas de acueductos, alcantarillados, embalses y rios, dado que representan
el comportamiento hidraulico del sistema ante condiciones de usos o intervencién del hombre
(Bosch & Recio, 2014). Para esto es necesario realizar procesos de calibracion del modelo
matematico que permita representar condiciones reales, y de esta manera contar con

prondsticos mas precisos.

El comportamiento hidraulico de los diferentes sistemas hidricos involucra la
utilizacion de tecnologias que permiten, en tiempo real, monitorear propiedades tales como
nivel de lamina de agua, velocidad de flujo, caudal o masa de agua que transporta el ducto,

canal o cuerpo de agua, entre otros.

En el mercado se presenta escasa oferta del servicio de captura y procesamiento de
datos y variables hidraulicas que hagan posible la calibracion de los modelos matematicos y

generar alertas tempranas ante eventos extremos, y en cambio, Unicamente, se cuenta con la
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posibilidad de comprar directamente el equipo de monitoreo para los entes gubernamentales
y las empresas de consultoria y disefo, este escenario no es eficiente ya que lo que més valor
tiene es el dato capturado y/o el andlisis que se realiza a través del procesamiento de la

informacién registrada.

Ante la demanda igualmente acelerada de alimentos que se ha presentado como
consecuencia del crecimiento de la poblacién, diferentes organismos e instituciones
internacionales han tomado partida en el debate. Fue asi como, en 1992 se realiz6 la Cumbre
de la Tierra para tratar los temas relacionados al desarrollo sostenible, cumbre liderada por
la ONU. En esta cumbre los dirigentes del mundo se comprometieron a adoptar para sus
paises un programa llamado ‘Agenda 21’ con el fin de alcanzar el crecimiento en las
diferentes regiones, para lo cual se trataron temas relacionados con el manejo de los recursos
hidricos, de agricultura y desechos, salud, vivienda y contaminacién del aire y el contenido

trasversal, el agua. (Rubio, Ruiz, & Gomez, 2019)

No obstante, la problematica de este recurso radica en la escasez de agua dulce, su
destruccion gradual y su creciente contaminacién, asi como la introduccién continua de
actividades incongruentes en las regiones del mundo, debido a la carencia en la planificacién
y ordenacion de los recursos hidricos, a lo que se suma el cambio climatico, la contaminacion

atmosfeérica y el derroche desmedido de este preciado liquido. (Restrepo & Aguilar, 2019)

Para la Organizacion Mundial de la Salud (OMS) el agua salobre y facilmente
accesible es indispensable para la salud publica, ya sea que se utilice para beber, para uso
domeéstico, para producir alimentos o para fines recreativos (OMS, 2019). A pesar de ello,

segun el Programa de las Naciones Unidas para el Desarrollo, mas de 1.000 millones de
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personas en el mundo no tienen acceso a agua potable y unos 2.600 millones de personas no

gozan de servicios sanitarios minimos (PNUD, 2018).

En Colombia la situacion del agua es similar; segun el reporte del Estudio Nacional
del Agua 2018 “Colombia cuenta con una gran riqueza hidrica: 5% de los recursos hidricos
mundiales” (ENA, 2018), lo que lo ubica como un pais rico en este preciado recurso. Sin
embargo, muchas personas en el pais y especialmente si se ubican en regiones apartadas o
marginadas, no tienen acceso a este recurso, debido a que para adquirirlo deben competir con
otros actores que tienen mayor capacidad econdmica y que pueden emplearla incluso para

usos suntuarios, como regar jardines o lavar vehiculos.

En consecuencia, ante la necesidad manifiesta, a través de la presente investigacion,
se quiere estudiar la viabilidad técnico-econdémica para desarrollar una idea de negocio que

permita ofrecer una solucién estructurada en el nicho de mercado antes identificado.

1.4. OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION

1.4.1. Objetivo general.

Evaluar la viabilidad econémica de un modelo de negocio que ofrezca el servicio de

medicidn de condiciones hidraulicas de manera continua en sistemas hidraulicos.

1.4.2. Objetivos especificos.

1. Realizar un estudio de mercado para la implementacién de un servicio de mediciones

de condiciones hidraulicas en tiempo real para sistemas hidraulicos.
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Realizar la evaluacion financiera para la implementacion de un servicio de

mediciones de condiciones hidraulicas en tiempo real para sistemas hidraulicos

Desarrollar estrategias de comercializacion del servicio de medicion de condiciones

hidraulicas en tiempo real para sistemas hidréulicos.
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2. MARCO TEORICO

Para el correcto desarrollo del proyecto es necesario referenciar conceptos y
aplicaciones que estan estrechamente ligados a la hora de realizar monitoreo y analisis
continuo de sistemas hidricos, embalses, rios, sistemas de acueducto y/o alcantarillados,

embalses, entre otros. A continuacion, se exponen los diferentes conceptos.

2.1. FLUJO O CAUDAL

En la mecanica de fluidos, el flujo se define como la masa de agua que se adapta a
cualquier forma, por lo que ofrece poca resistencia a los cambios de forma, y no es capaz de

soportar fuerzas tangenciales o cortantes (Ortiz, 2006).

2.2. PRESION

Desde el componente de la mecéanica de fluidos la presion es la fuerza que se ejerce
uniformemente en un fluido por unidad de area, de esta manera el valor de la presion en un
fluido es constante en cualquier punto de referencia, y por tanto la diferencia de presiones

entre dos puntos distintos define el flujo o movimiento del liquido (Ortiz, 2006).

2.3. TIPO DE CORRIENTE

El manejo y conduccién del agua como fluido, presenta dos tipos de corriente o flujo,

corriente forzada en carga y flujo libre o lamina libre.

Se denomina flujo en carga o forzado cuando el contorno esta totalmente limitado por
la conduccién o tuberia. Y se denomina flujo libre a aquellas corrientes que tienen parte de

la seccion transversal en contacto con la presion atmosférica (Ortiz, 2006).
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2.4. FASES ESTUDIOS DE PROYECTOS

En Colombia se acostumbra a adelantar los estudios de los diferentes proyectos en
tres (3) fases o etapas; la finalidad de ellas es ir evaluando de manera progresiva la viabilidad

técnico econodmica del proyecto (Pinzon, 2016).

2.4.1. Fase 1. Prefactibilidad.

En esta fase se identifican uno o varios corredores de ruta posibles, se realiza un
predisefio aproximado del proyecto a traves del planteamiento de varias alternativas con base
en criterios técnicos y economicos previamente definidos. EI objetivo concreto de la fase 1
es establecer si el proyecto ofrece posibilidades de ser viable econdmicamente, es decir, Si
supera umbrales preestablecidos para indicadores como la relacion beneficio costo (B/C) o

la tasa interna de retorno (TIR) (Pinzén, 2016).

2.4.2. Fase 2. Factibilidad.

Con la alternativa seleccionada en la fase 1, se realiza el disefio detallado que permita
evaluar técnica y economicamente el proyecto. Esta evaluacion se realiza con un mayor grado
de precisién, por cuanto en esta Fase ya se cuenta con elementos suficientes, tanto para
elaborar el presupuesto con menor incertidumbre como para cuantificar los costos de

construccion y operacién del proyecto (Burneo, Delgado, & Vérez, 2016).

2.4.3. Fase 3. Factibilidad.

En la Gltima fase se desarrollan los disefios detallados de tal forma que un constructor

pueda materializar el proyecto (Burneo, Delgado, & Veérez, 2016).
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25. MODELACION MATEMATICA SISTEMAS HIDRICOS

Existen numerosos paquetes de software que proporcionan andlisis hidroldgicos e
hidraulicos rapidos y precisos enfocados en definir las propiedades de los sistemas hidricos
como presion, caudal y velocidad de flujo, dependiendo las condiciones de estudio de cada
sistema (Burneo, Delgado, & Vérez, 2016). Asi mismo, la Corporacion Autbnoma Regional
(CAR) de Cundinamarca, recomienda que se realicen analisis hidroldgicos e hidraulicos que
permitan la delimitacién de las zonas que presentan frecuentes riesgos de inundacion, para
diferenciarlas de aquellas en donde ese riesgo es ocasional o excepcional. Mismo tipo de
analisis se deben adelantar en cuencas altas, quebradas y rios tributarios, asi como visitas de
campo previas a la acometida de cualquier intervencion de caracter preventivo o correctivo

(CAR, 2015)

Es posible encontrar que dentro de los sistemas hidricos el mas conocido se conoce
como estatico. La salida de un sistema estatico permanece constante si la entrada no cambia
y cambia s6lo cuando la entrada cambia; en un sistema dinamico la salida cambia con el

tiempo cuando no esta en su estado de equilibrio.

De acuerdo con el sistema estudiado, cualquier tentativa de disefio de un sistema debe
empezar a partir de una prediccion de su funcionamiento antes de que el sistema pueda
disefiarse en detalle o construirse fisicamente. Tal prediccion se basa en una descripcion
matematica de las caracteristicas dinamicas del sistema. A esta descripcion matematica se le
Ilama modelo matematico. Para los sistemas fisicos, la mayoria de los modelos matematicos

que resultan utiles se describen en términos de ecuaciones diferenciales.
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Aplicar las leyes fisicas combinadas con las ecuaciones matematicas a un sistema

especifico, es conocido como un modelo matematico que describe un sistema. (Martin, 2010)

2.6. SISTEMAS DE ALERTAS TEMPRANAS

El cambio climatico es un fendmeno que estd afectando a todos los seres Vvivos,
sometiéndonos a condiciones extremas como por ejemplo sequias, precipitaciones extremas,
y cambios drasticos de temperatura, que generan eventos extremos como inundaciones y/o
movimientos de masas agresivos. Estos fendmenos generan efectos como pérdida de vidas
humanas y de animales, dafios de infraestructura y por consiguiente pérdidas econoémicas que

amenazan el desarrollo del pais (Banco Mundial, 2012).

Una de las amenazas con mayor impacto son las inundaciones repentinas, fenbmenos
hidrologicos que se forman muy rapidamente y son dificiles de predecir, como las que
recientemente se han presentado en ciudades como Barranquilla y Mocoa, que han sido

mortales y causan dafios a la propiedad publica y privada (Cama, y otros, 2016).

Estas inundaciones son productos de la combinacion de la intensidad y duracion de
la precipitacion y el proceso de produccion de escorrentia rapida, ademas de factores
hidrolégicos, como las caracteristicas del suelo y las cuencas hidrograficas donde los flujos

de escorrentia definen su nivel de riesgo (Posada, 2007).

Con el fin de reducir los efectos causados por las inundaciones aparecen los Sistemas
de Alertas Tempranas (SAT) o Early Warning Systems (EWS), los cuales han sido
conformados por dispositivos de monitoreo, cuya funcién principal es reducir al minimo,

para evitar los dafios producidos por amenazas de distintos tipos en la propiedad publica o
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privada, al medio ambiente, a los medios de subsistencia y a la humanidad en general. Debe
resaltarse en este punto que los desastres afectan de manera desproporcionada a las personas
con el nivel socioecondmico mas bajo, incluidos los que sufren de pobreza, asi como a las
minorias y a los grupos discriminados. En muchos paises en desarrollo, el nivel
socioeconémico més bajo de la mujer, que implica un acceso desigual a la informacién, la
salud y los activos, contribuye a una menor capacidad de la mujer para hacer frente a los

desastres (UNDP, 2019).

Los SAT corresponde a componentes, dispositivos 0 equipos que estan asociados a
recopilacién de datos, control, deteccidn y reaccion ante riesgos directos y riesgos asociados,
mediante tecnologias que permiten monitorear de manera continua el comportamiento del

flujo en los cauces, velocidad, intensidad de la precipitacion y altura de la lamina de agua.

2.7. CALIBRACION DE MODELOS HIDRAULICOS

Ciertas aplicaciones de la ingenieria hidrolégica e hidraulica requieren analisis
complejos que involucran variaciones temporales y espaciales de precipitacion, abstracciones
hidroldgicas y escorrentias. Estos andlisis encierran un gran nimero de calculos complejos e
iteraciones que hacen necesaria la implementacion y uso de modelos matematicos: los cuales

son ejecutados con la ayuda de computadores (Bosch Fuentes & Recio Villa, 2014).

Un modelo matematico corresponde a una abstraccion matematica a través de la
idealizacion que preserva las propiedades estructurales de las condiciones reales. Los

modelos matematicos mas usados consisten en la integracion de procesos hidroldgicos,
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climatologicos, y sistemas de drenaje o flujo, con propdsitos de analisis, disefio, estimacion
de caudal o escorrentia de largo plazo, prediccion de volumen y prediccion o prondstico del

flujo en tiempo real (Cardenas & Alejandro, 2008).

Otro de los métodos de analisis de los sistemas hidraulicos, ademéas de los modelos
matematicos es a través de la medicion directa y continua de condiciones como la velocidad,
el caudal, las propiedades quimicas o la lamina de agua. Sin embargo, con dicho sistema de
medicién contrario al modelo matematico, no se tiene una simplificacion o idealizacién de
las condiciones del sistema, ya que se registra el comportamiento real del sistema en estudio,
aunque no permite realizar proyecciones o estudiar condiciones futuras, lo que hace necesaria

la utilizacion de los modelos matematicos.

En consecuencia, el comportamiento hidraulico de un sistema no puede ser descrito
completamente por los modelos matematicos o las mediciones (Cardenas & Alejandro,
2008). Por ende, los buenos resultados de una simulacion matematica se obtienen al combinar

buenas y precisas mediciones con modelos matematicos acertados.

Por otro lado, la busqueda de antecedentes investigativos relativos a la viabilidad de
empresas dedicadas al monitoreo y medicion de condiciones hidraulicas no permitio
identificar ninguna publicacién directamente relacionada con ese servicio, ni a nivel nacional
ni en el contexto internacional. Esta situacion se puede interpretar de dos maneras; la primera
interpretacion que se puede hacer es que nadie se ha interesado por la prestacion de este
servicio, lo cual puede ser una oportunidad si se tiene en cuenta que, contrario a ello, si se
encuentran numerosos planes de negocios para otras diversas empresas dedicadas a la

produccion y/o comercializacion de alimentos, actividades de mineria, y servicios. La otra
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forma de interpretar la ausencia de estudios de factibilidad de este tipo de servicios es que
las empresas que se hayan creado, sean el resultado de emprendedores que hayan tomado la
decision de ofrecer el servicio sin realizar de manera previa un analisis de factibilidad basado
en criterios técnicos sobre mercado, operacidn, administracion y finanzas de una

organizacion de esa naturaleza.

En cualquiera de los dos casos, el hecho de que se realice un estudio como el que aqui
se plantea puede interpretarse como una ventaja en el sentido de que el hecho de poner en
blanco y negro los diferentes aspectos involucrados en la operacién de la empresa,
necesariamente obliga a considerar diversos aspectos de variada naturaleza que pueden
emerger especialmente durante los primeros afios de vida de la organizacién que se pretende

establecer.

A partir de todo lo anterior, aparece la calibracion de los modelos matematicos, que
consiste basicamente en el proceso por medio del cual se logra que el modelo reproduzca los
datos medidos lo mejor posible. Una definicion aproximada de calibracion la describe un
proceso en el que los pardmetros de un modelo reproducen con gran exactitud, los datos

medidos de una situacion especifica. (Bosch & Recio, 2014).

2.8. EL MODELO CANVAS

El modelo Canvas se origina en la tesis doctoral realizada por Osterwalder (2004); su
principal contribucidn, es la conceptualizacion de los principales elementos que forman parte
de un modelo de negocio. En cuanto a la definicion, implementacion y seguimiento de la
estrategia de una empresa, sugiere la necesidad de centrarse en el modelo empresarial, por lo
que la descripcion de ese modelo de negocio adquiere mayor importancia. Osterwalder parte
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de las cuatro areas que constituyen las cuestiones fundamentales de una compafiia, y plantea
como pilares de un modelo empresarial, como son producto, perspectiva del cliente, gestion

de la infraestructura y aspectos financieros.
El modelo Canvas se desarrolla a través de las areas que se presentan en la Tabla 1.

Tabla 1. Areas del modelo de negocio Canvas

Area Descripcion

Se especifican todos los productos y servicios que integran el valor de
Propuesta de valor la empresa, los que la empresa proporciona a sus clientes, siendo
necesario alinear a la empresa con las necesidades de sus clientes

Reconoce los clientes objetivo, que son los que la empresa ofertard con
Segmento de clientes la propuesta de valor generada, segmentando los clientes excluyendo
los que no se interesen en el producto

Relaciones con los clientes Describe la relacion de la empresa con los clientes.

Explica los canales a través de los que se establecera la relacion
Canales empresa — clientes. Se determina la manera de captar clientes y
relacionarse con ellos

Establece los recursos necesarios en la generacién de valor para los
clientes. Se incluyen los recursos econdmicos, humanos, fisicos e
intelectuales; pueden ser propiedad de la empresa, alquilados o
contratados.

Recursos clave

Determinan las actividades realizadas por la empresa para crear valor
Actividades claves y darlo a sus clientes, individualmente en cada area funcional de la
empresa.

Explica cudles son las alianzas que se deberan establecer para dar valor
Asociaciones clave al cliente, integrando recursos o actividades que no se realizan
internamente en la empresa.

Describe las fuentes de generacion de ingresos para la empresa cuando
se da la propuesta de valor a los clientes, definiendo el precio que los

Ingresos . -
clientes estaran dispuestos a pagar por la propuesta de valor que se les
ofrece

Costos Establece los costos generados por la operacion, las actividades y la

utilizacion de recursos por la empresa.

Fuente: Macias et al (2014)

Este modelo permite resumir las principales variables de un proyecto de negocio,
aunque puede requerir de otras herramientas complementarias que se incluyen en el presente
trabajo.
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2.9. EVALUACION DE PROYECTOS DE INVERSION

Normalmente las grandes empresas se inician como microempresas, que son unidades
de explotacion econdmica, realizada por persona natural o juridica, en actividades
empresariales, agropecuarias, industriales, comerciales o de servicio, rural o urbano,
incluyendo los artesanos. La microempresa se caracteriza por tener menos de 10 trabajadores
0 unos activos totales, sin incluir la vivienda, inferiores a 501 salarios minimos legales

mensuales vigentes (Ley 1450, 2011).

Para estas empresas, al igual que para las grandes empresas, es importante la
definicion de estrategias empresariales, que son los medios por los cuales se logran los
objetivos a largo plazo (Betancourt, Aldana, & Gomez, 2014). Dentro de esas estrategias se
destaca el marketing, que es una funcion organizacional que incluye un conjunto de procesos
para crear, comunicar y brindar valor a los clientes y para gestionar las relaciones con los
clientes, en formas que beneficien a la organizacion y sus interesados (Mestre, Marketing,

2014).

Ademas del marketing, las empresas familiares deben contar con sistemas de
planeacion, entendido como el proceso mediante el cual una organizacion establece sus
objetivos y escoge el medio mas apropiado para el logro de estos, antes de emprender
cualquier tipo de accion (Islas, Velazquez, & Islas, 2015). Se destaca dentro de la planeacion
la de nivel estrategico, que corresponde al proceso mediante el cual quienes toman decisiones
en una organizacion obtienen, procesan y analizan informacion pertinente, interna y externa,

con el fin de evaluar la situacion presente de la empresa, asi como su nivel de competitividad
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con el propdsito de anticipar y decidir sobre el direccionamiento de la institucion hacia el

futuro (Sierra, 2013).

En la medida en que se siga esta metodologia de administracion se pueden lograr
ventajas competitivas, que incluyen todo lo que una empresa hace especialmente bien en
comparacion con empresas rivales (David, 2012). Sin embargo, antes de iniciar la fase
operativa, la empresa debe conocer su mercado potencial, correspondiente al grupo de
personas que comparten una necesidad o deseo especifico y que podrian estar dispuestos a
participar de un intercambio que satisfaga esa necesidad o deseo (Hoyos, 2016). Una vez
conocido éste, se pude identificar el mercado objetivo, constituido por aquella parte del
mercado potencial de consumidores o usuarios definido por el proveedor del producto o
servicio para un area geogréafica, segmento de edad, comunidad, producto o servicio con base
en datos demograficos, de ingresos, actividad econdmica y/o un analisis de contexto (Alvarez
& Valencia, 2016). Finalmente, se puede identificar el nicho, que es la porcién del mercado

objetivo que presenta sus necesidades insatisfechas (Acosta, 2012).

Por otra parte, en la evaluacion de proyectos resulta necesario realizar la evaluacion
financiera, que incluye la proyeccién de estados financieros para determinar la tasa interna
de retorno y el valor presente neto del proyecto. La tasa interna de retorno TIR: es aquella
tasa que hace que el valor actual neto (también conocido como valor presente neto) de un
proyecto sea igual a cero (Mongrut, Fuenzalida, Carrillo, & Gamero, 2017). A su vez, el valor
presente neto es la diferencia del valor actual de la inversion menos el valor actual de la
recuperacion de fondos. Aplicando una tasa de descuento que corporativamente se considera

como la minima aceptable para la aprobacion de un proyecto de inversién (Mongrut,
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Fuenzalida, Carrillo, & Gamero, 2017). Este valor presente neto se calcula de acuerdo con la

siguiente ecuacion:

n vt
t=1 (14Kt

VPN = ), I (Ecuacion 1)
En la anterior ecuacion VPN es el valor presente neto del proyecto, Vt representa los
flujos de caja (ingresos menos egresos) en cada periodo t valorados a una tasa de interés k

durante el nimero n de periodos considerados, e 10es el valor del desembolso inicial de la

inversion.
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3. ANTECEDENTES Y VISION GENERAL DE LA OPORTUNIDAD

La propuesta aqui presentada consiste en ofrecer un servicio de recopilacion y
procesamiento de datos (nivel, caudal, velocidad, profundidad de lamina de agua) durante el
monitoreo continuo de sistemas hidricos ya que actualmente en el mercado no se encuentra
dicho servicio, y solamente se encuentran empresas especializadas en la venta y
comercializacion de los equipos de monitoreo, mas no en el levantamiento y procesamiento
de informacion generada con los equipos de medicidn. Los anteriores términos se encuentran

analizados en el inciso anterior.

De esta manera, en el mercado se encuentra la oferta que obliga a los clientes
(Corporaciones autonomas regionales, empresas de consultoria e ingenieria del sector de los
recursos hidricos, etc) a comprar los equipos, lo que a su vez implica, personal capacitado,
infraestructura de transporte, instalacion y monitoreo, que en proyectos especificos no
justifican todos los recursos demandados para capturar informacion, que es lo que tiene

mayor valor de utilidad en el analisis de los recursos hidricos.

Por consiguiente, la propuesta de valor aqui planteada busca dar la posibilidad al
cliente (Corporaciones autonomas regionales, empresas de consultoria e ingenieria del sector
de los recursos hidricos, ver inciso 4.) de adquirir informacion especifica para su analisis, sin

necesidad de adquirir los equipos de medicion y los demas recursos asociados a su operacion.

3.1. JUSTIFICACION DE LA OPORTUNIDAD EMPRESARIAL

El monitoreo de sistemas hidricos como rios, sistemas de alcantarillado, embalses,

sistemas de acueductos, canales de drenaje, entre otros, consiste principalmente en capturar
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y analizar informacién como nivel de l&mina de agua, velocidad de flujo y caudal que fluye
en cada uno de los cuerpos de agua manera continua con registros de informacién que puede

ser minuto a minuto, durante 24 horas del dia, 7 dias de la semana.

La demanda de este tipo de servicios se ha visto acelerada por los inevitables efectos
naturales ocasionados por el cambio climatico y el aumento de los registros de eventos por
desastres, que llego a ocasionar 3.181 muertos y 12,3 millones de afectados entre 2006 y
2014 (DNP, 2018). A nivel mundial, durante los ultimos 40 afios los desastres naturales han
ocasionado pérdidas que alcanzan aproximadamente US$7.100 millones, con un promedio
de pérdidas anuales de US$177 millones. En el periodo entre 1970 y el 2011 se han registrado
mas de 28.000 eventos de riesgo, de los cuales cerca del 60% se reportan a partir de la década
de 1990. Ademas, durante el 2010 y el 2011, se alcanz6 una cantidad cercana a la cuarta parte
de los registros y muertes de la década anterior, gracias a fendmeno de la nifia que afecto de

manera notoria al pais en dicha época (Banco Mundial, 2012).

Para generar soluciones integrales y contundentes, ante lo referenciado anteriormente,
hacen cada vez mas necesario el monitoreo de informacion, que permite tener conocimiento
del comportamiento y la identificacion de patrones de los sistemas hidricos de tal manera que
se puedan recopilar y procesar informacion de manera constante, que alimentan modelos
matematicos, los cuales permiten generar pronosticos de amenaza o vulnerabilidad ante

fendmenos extremos.

Uno de los claros ejemplos de patrones de monitoreo de sistemas hidricos, es la
recopilacion de informacion en sistemas de alcantarillado, que permite evaluar caracteristicas

hidraulicas como velocidad, capacidad de llenado, altura de la ldmina de agua y caudal, que
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permiten descifrar concretamente la operacion del flujo a través del tiempo, como se puede
ver la Figura 2, se presentan los niveles del Rio Magdalena en la estacion de Puerto Salgar,

de acuerdo con el IDEAM (2011).
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Fuente: IDEAM (2011)

Figura 2. Niveles del Rio Magdalena en Puerto Salgar (Cundinamarca)

Con base en informacion como la que se muestra en la Figura 2 es posible definir el
comportamiento del caudal y el nivel de manera continua en una zona del pais o en una
tuberia de alcantarillado especifica, con lo que se genera la informacion base para analisis de
escenarios como inundaciones, calibrar modelos matematicos que permita validar la
confiabilidad de los resultados del modelo. Los sistemas hidraulicos son disefiados y
estudiados a través de modelos matematicos los cuales han alcanzado aceptacion como
herramientas indispensables para el disefio, gestién y explotacion de estos sistemas. Este

logro ha sido posible fundamentalmente por la capacidad de los modelos matematicos de
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reproducir con adecuada precision la dinamica de los sistemas hidraulicos (Bosch & Recio,

2014).

La calibracién de los modelos hidraulicos ya es una actividad reglamentada y exigida
por las principales normas de disefio como el Reglamento Técnico del Sector de Agua
Potable y Saneamiento Bé&sico (RAS - 2014), Norma de disefio de Acueducto y
Alcantarillado NS - 85 de la empresa de Acueducto y Alcantarillado de Bogotad (EAAB), y

Normas de Disefio de Sistemas de Acueducto y Alcantarillado de EPM, entre otras.

Por consiguiente, la oportunidad de negocio que se plantea, consiste en la
conformacion de una empresa, de nombre INGFLUIDOS, especializada en el monitoreo de
los recursos hidricos, de acuerdo con las necesidades especificas de cada cliente, por lo cual
el verdadero producto es la informacién que permita analizar y/o proyectar el
comportamiento del sistema estudiado. Este servicio evita que las empresas tengan que
adquirir por su cuenta unos equipos que solamente serian utilizados de manera ocasional. En
cambio, INGFLUIDOS contara con personas que todos los dias estaran dedicadas a este tipo
de mediciones, lo que le permitird contar con ingenieros y operarios que se convertiran en

expertos y contaran con toda la logistica requerida para estos procesos.

3.2.  MISION DE LA EMPRESA

Ser una de las principales empresas reconocidas por su idoneidad y confiabilidad en
el monitoreo y analisis de sistemas hidricos en Colombia mediante nuevas tecnologias de

medicion para capturar informacion instantanea y precisa, que permita a los clientes el
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andlisis y la toma de decisiones para la generacién de soluciones acordes al comportamiento

real de los sistemas hidricos.
3.3.  VISION DE LA EMPRESA

En cinco afos ser una de las empresas reconocidas por su ingenieria innovadora y
lider en el monitoreo y analisis de sistemas hidricos basada en la excelencia en el trabajo y

la calidad del servicio brindado a los clientes.
3.4. NOMBRE DE LA COMPANIA

Como empresa de ingenieria innovadora y lider en el monitoreo y analisis del
comportamiento hidraulico de sistemas hidraulicos, busca tener facil recordacion en los
clientes, por lo tanto, se adopta como nombre de la empresa INGFLUIDOS, el cual refleja el

segmento mercado objetivo y la actividad caracteristica a desarrollar.
3.5. PROPUESTA DE VALOR

La propuesta de valor aimplementar por parte de INGFLUIDOS es dar la posibilidad
a los clientes de adquirir los datos de nivel de lamina de agua, velocidad de flujo y caudal en
un sistema hidrico, sin necesidad de adquirir los equipos de medicion, ya que estos seran

proporcionados y administrados por la compafiia.

Ademas, de ofrecer el andlisis de la informacién capturada de acuerdo con las
necesidades del cliente a través el personal calificado de INGFLUIDOS, como complemento

al servicio de la compafiia.
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3.6. CARACTERISTICAS DE LOS EQUIPOS DE MEDICION

La captura de la informacion se realiza a través de una familia de equipos de medicion
ultrasonicos, los cuales actualmente usan la tecnologia mas actualizada, haciendo uso de
principios fisicos como el efecto Doppler y sensores que registran de manera continua y en
tiempo real, el comportamiento de las propiedades hidraulicas de un sistema de drenaje

(Figura 3).

El efecto Doppler corresponde a los cambios de frecuencia que se producen cuando
una fuente de sonido se desplaza respecto a un observador estacionario, descubierta por el

fisico y matematico austriaco Johann Christian Doppler (1803 - 1853) en 1846 (Paola, 2013).

En la préctica ingenieril, y mas especificamente en el campo del monitoreo hidraulico,
el efecto Doppler se emplea en la medicidn y/o estimacion, de manera continua de variables
hidraulicas como caudal, velocidad y nivel de la ldmina de agua, a través de sensores que
registran el cambio de frecuencia de las ondas que se presentan por la presencia de particulas
suspendidas en el flujo, las cuales viajan y reflejan el comportamiento hidraulico del flujo.
En la Figura 3 se muestra un esquema tipico de monitoreo de flujo en un canal rectangular a
través de sensores que utilizan el efecto Doppler, en la que los sensores emiten un haz de
ultrasonido el cual es reflejado por las particulas en suspension que viajan con el fluido, lo
que permite el registro de la velocidad de flujo y a su vez el caudal y el nivel de la ldmina de

agua que fluye en el ducto de medicion.
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Figura 3. Esquema de dispositivos de medicion de flujo continuo
Fuente: Lana Sarrate (2020)

Los caudalimetros Doppler acusticos se utilizan comiunmente para medir de forma
continua los caudales en alcantarillas y otros cuerpos de agua. Se basan en sensores de
velocidad que proporcionan datos que se supone son representativos, pero no iguales, a la
velocidad media del flujo. La relacion entre un valor medido y la velocidad media real del
flujo depende del volumen muestreado por el sensor de velocidad y de las caracteristicas

hidrodinamicas del lugar de medicion.
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4. ANALISIS DE LA INDUSTRIA Y DEL MERCADO

Para la implementacion de la propuesta de valor que propone INGFLUIDOS que
busca capturar informacion del comportamiento hidraulico de sistemas hidricos a traves del
monitoreo continua de los mismos, es necesario identificar los principales clientes, asi como
el mercado objetivo que son las empresas administradoras (como autoridades regulatorias

del uso del recurso hidrico) del recurso hidrico en Colombia.
41. MERCADO GLOBAL

Uno de los criterios de los proyectos para establecer su factibilidad o viabilidad, es la
investigacion del mercado que permita tener informacidn confiable en aspectos que pueden
llegar a afectar el proyecto como: identificacién de la demanda actual y potencial,
caracteristicas de los consumidores o clientes, caracterizacion de la competencia, canales o
instrumentos de comercializacion, mecanismos de publicidad, proveedores entre otros

(Pinzén, 2016).

La investigacion de mercados es una herramienta que permite proyectar la posible
participacién del proyecto en el mercado, y determinar el grado de influencia en el mismo, a

través del analisis de dos componentes como demanda y comercializacion.

Mediante el anélisis de la demanda del mercado es posible establecer el tamafio del
mercado, la ubicacion y la disposicion o capacidad de pago de los clientes por el servicio que
se ofrece, ademas las caracteristicas que debe tener o proporcionar el servicio para satisfacer

las expectativas del cliente (Pinzon, 2016).
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Para la definicion del mercado objetivo en el cual se enmarcan los clientes
demandantes de los servicios de INGFLUIDOS se identificaran en primer lugar, los
administradores del recurso hidrico en Colombia y las empresas de ingenieria y consultoria
especialistas en el desarrollo y solucion de proyectos de recursos hidricos tales como los
sistemas de alcantarillado, acueducto, proyectos hidroeléctricos, disefio y manejo de sistemas

de proteccion contra inundaciones.

El maximo referente de administrador del recurso hidrico en Colombia es el
Ministerio del Medio Ambiente y Desarrollo Territorial, entidad que define, regula y
promueve politicas de conservacion, proteccion, ordenamiento, manejo, uso Yy
aprovechamiento de los recursos naturales renovables entre ellos el agua y en términos

generales los sistemas hidricos.

Como ente regulatorio de politicas publicas se encuentra ademas el Viceministerio
del Agua y de Saneamiento Basico, que hace parte del Ministerio de Vivienda, unidad que
promueve el desarrollo de politicas, programas y proyectos para el acceso de la poblacion a

agua y saneamiento basico.

Como entes administradores de politicas del recurso hidrico y ambiental aparecen las
Corporaciones Autonomas Regionales y de Desarrollo Sostenible (CAR), las cuales son entes
publicos dotados de autonomia administrativa y financiera, patrimonio propio y personeria
juridica, encargados por la ley de administrar, dentro del area de su jurisdiccion el medio

ambiente y los recursos naturales renovables.

En Colombia existen 33 Corporaciones Autonomas, destacan cinco de ellas: la
Corporacion Autonoma Regional de la Orinoquia (CORPORINOQUIA), la Corporacién
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Auténoma Regional de Boyacd (CORPOBOYACA), la Corporacion para el Desarrollo
Sostenible del Area de Manejo Especial de La Macarena (CORMACARENA), la
Corporacion Autonoma Regional de Cundinamarca (CAR), y la Corporacién regional del

Valle del Cauca (CVC).

De igual forma, dentro del mercado objetivo se encuentran las empresas prestadoras
de servicio de agua potable y saneamiento basico (Acueducto y Alcantarillado), las cuales

pueden ser entidades publicas, privadas o mixtas.

En el pais existen del orden de unas 405 empresas prestadoras de servicios publicos
domiciliarios (Tabla 2) entre las que se destacan la Empresa de Acueducto y Alcantarillado
de Bogota (EAAB), las Empresas Publicas de Medellin (EPM), las Empresas Municipales
de Cali (EMCALI) y la Sociedad de Acueducto Alcantarillado y Aseo de Barranquilla (Triple

A), entre otras.

Tabla 2. Conformacion de empresas prestadoras de servicios publicos domiciliarios

Naturaleza juridica NUmero de empresas %
Oficial 3 0.7
Mixta 19 4.8
Privada 20 5.0
Egrégizzggndustrial y comercial 209 515
Municipio 154 38.0
TOTAL 405 100.00

Fuente: Superintendencia de Servicios Publicos (Superintendencia de Servicios Publicos,

2017)
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42. MERCADO OBJETIVO

Las empresas que presentan mayor necesidad de informacion del comportamiento
hidraulico de sistemas hidricos y en especial sistemas de redes de drenaje urbano y sistemas

de abastecimiento son las empresas de acueducto y alcantarillado.

Dentro del marco de mercado anteriormente definido las Corporaciones Auténomas
Regionales (CAR), aparecen como el segundo grupo de entidades con necesidad de
informacién continua del comportamiento de recursos hidricos del pais, como rios y

embalses.

Para definir el mercado, como primer paso definido, se toma como punto de partida
que en Colombia existen mas de mil doscientas empresas de Alcantarillado distribuidas en
los 32 departamentos y el Distrito Capital, las que por tamafio y por cantidad de suscriptores

se distribuyen de la manera como se presenta en la Tabla 3..

En la Tabla 3. se muestra la distribucion geografica de esas empresas en los diferentes

departamentos del pais.

Tabla 3. Distribucion de empresas de Alcantarillado en Colombia

Departamento Hasta 2500 Mas de 2500
Amazonas 2 1
Antioquia 88 72
Arauca 6 3
Archipiélago de San Andrés, Providencia y Santa Catalina 1 1
Atléntico 3 14
Bogota 2 1
Bolivar 13 7
Boyaca 121 9
Caldas 6 23
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Departamento Hasta 2500 Mas de 2500

Caqueta 18 3
Casanare 14 5
Cauca 42 8
Cesar 16 10
Chocd 32 1
Coérdoba 10 16
Cundinamarca 106 38
Guainia 2

Guaviare 2 1
Huila 37 12
La Guajira 11 9
Magdalena 13 14
Meta 19 20
Narifio 76 4
Norte de Santander 39 12
Putumayo 13 5
Quindio 2 11
Risaralda 11 8
Santander 82 14
Sucre 24 8
Tolima 52 15
Valle del Cauca 30 43
Vaupés 3

Vichada 1

Fuente (Datos abiertos gobierno de la Republica - 2018)

Como se observa en la Figura 4, el 70% de las empresas de alcantarillado que existen

en el pais tienen al menos 2.500 suscriptores.
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Figura 4. Empresas de Alcantarillado en Colombia

Fuente: Elaboracion propia — Datos Tabla 3..

De acuerdo con el mercado anteriormente definido y con el fin de acotar el mercado
potencial a abordar en un horizonte de corto y mediano plazo de 3 afios, se establecen una

serie criterios y aspectos que se enlistan a continuacion.

El primero de estos criterios, queda enmarcado en la pregunta: ;Como se ve la

empresa frente al mercado?

Para desarrollar este item, se desarrollé un cuestionario de evaluacion que permite
ubicar a la empresa segun su estado en siete ejes basicos, los cuales se dividen en 100 puntos,
segun la importancia correspondiente, para permitir ponderar un peso en la evaluacion de las

preguntas. Los siete ejes para evaluar y el puntaje de los mismo son los siguientes:

1. Ubicacion geogréfica: 10
2. Conocimiento del mercado: 15

3. Conocimiento del producto: 15
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Relacionamiento (Networking): 10
Experiencia como empleado: 10
Experiencia como empresa: 20

Capital (Para cubrir la zona geogréfica): 20

Para evaluar cada uno de los anteriores componentes se plantean una serie preguntas

que permitan calificar de manera numérica los componentes de mayor impacto para definir

el mercado para un periodo de 3 afios.

1.

El primer componente de ubicacion geografica se evalla a través de la siguiente
pregunta ¢Geograficamente es de facil acceso la plaza para la empresa?, tomando

como base la ciudad de Bogota, con un puntaje entre 0 y 10

El segundo componente planteado corresponde a cudal es el conocimiento que se
tienen de las empresas potencialmente clientes y si se tiene alguna experiencia laboral
con dichas compafiias, a través de la siguiente pregunta ;Cémo evalla su

conocimiento del mercado a abordar?, con puntaje entre 0 y 15

El tercer componente corresponde a establecer el conocimiento que se tiene del
servicio que se va a ofrecer y de los productos que se utilizan para desarrollar el
servicio, a través de la siguiente pregunta. ;Como evalla su conocimiento del

producto/servicio a vender?, con puntaje entre 0 y 15

Para evaluar el cuarto componente, se plantea desde la experiencia propia, qué tan
buenos clientes son las empresas evaluadas, desde el punto de vista de planteamiento

de proyectos y nivel de implementacién tecnoldgica para el estudio y analisis de los
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sistemas de abastecimiento y drenaje de los centros poblados. Se formula la siguiente
pregunta: ;Como evalla su conocimiento de clientes puntuales? (relacionamiento),

con puntaje entre 0 y 10

5. El quinto componente se evalud definiendo la experiencia que tienen las empresas
con el servicio y los productos que se estan ofreciendo en el presente estudio, a traves
de la siguiente pregunta. A nivel producto, servicio y mercado, ;tiene experiencia

como empleado?, con puntaje entre 0 y 10

6. El sexto componente, evalla la experiencia propia que se tiene ofreciendo el servicio
como a nivel de las empresas potenciales de mercado. A traves de la pregunta, ¢tiene

experiencia como empresa?, con puntaje entre 0y 20

7. El altimo componente evalla la capacidad financiera que se tiene para incursionar en
el mercado, teniendo como base la ciudad de Bogotd, a través de la pregunta, ;Cuenta
con los recursos econdmicos (capital) para ingresar al mercado como empresa? con

puntaje entre 0 y 20

Cada uno de los anteriores puntos se evaluaron desde la perspectiva interna de
desarrollo del y de acuerdo con la experiencia propia del autor de la presente investigacion,
experiencia en el manejo y operacién de los equipos de medicion, experiencia profesional
con diferentes empresas del sector de recursos hidricos como Empresa de Acueducto y
Alcantarillado de Bogota (EAAB), Empresas Publicas de Medellin (EPM), Empresas

Publicas de Cundinamarca (EPC), entre otras.
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Definidos los anteriores componentes se acotan como posibles clientes las empresas
de que por cercania geogréfica a Bogota y ser las empresas actualmente se tiene un grado de
contacto y conocimiento de esta, se encuentran en los departamentos de Cundinamarca,

Antioquia, Boyaca y Tolima, teniendo un numero significativo de posibles clientes.

Tabla 4. Regiones para abordar por la cercania a la base de INGFLUIDOS

Departamento Hastg 2500 Mas d_e 2500 Corpc_)raciones Total
suscriptores suscriptores regionales

Antioquia 88 72 3 163
Bogota 2 1 1 4
Boyaca 121 9 2 132
Cundinamarca 106 38 1 145
Meta 19 20 1 40
Suma Nacional 898 389 33 1320

Fuente: Elaboracion propia.

49



Figura 5. Regiones de crecimiento objetivo por afio.

Fuente: Elaboracion propia

Teniendo definidos cada uno de los componentes evaluados, se define el target de
INGFLUIDOS con respecto al mercado (Tabla 5. ). Se toma el score como la suma de todos
los componentes, para las empresas planteados en las 5 zonas generales cercanas a Bogota,
lo que evidencia que la zona con mejor resultado es Bogota y Cundinamarca, seguida de
Boyaca y Antioquia y por Gltimo Meta y Tolima. Se define entonces que para el afio 1,
INGFLUIDOS se concentre en visitar las empresas de Bogota y Cundinamarca, para en el
segundo afio incursionar en clientes ubicados en Antiogquia y Boyaca, y entrar en el tercer
afio en el mercado de las empresas del departamento del Meta. Los anteriores resultados se

observan en la Tabla 5. En general, la redaccion del documento requiere ampliar y mejorar e

50



incluir cuéles son los elementos o factores econémicos y de mercado para que la propuesta

sea mas atractiva

Cabe resaltar la importancia del servicio ofrecido para la naciente empresa, al igual
que es necesario fortalecer debilidades como la falta de capital y experiencia para entrar con

buena posicion en el mercado.

Tabla 5. Resultados caracterizacion zonas de mercado INGFLUIDOS

Componentes
Departamento 1 2 3 4 5 6 7 Score
Antioquia 3 7 11 2 9 2 7 41
Bogota 9 14 12 9 10 2 18 74
Boyaca 4 8 11 2 10 2 5 42
Cundinamarca 7 10 11 3 10 2 7 50
Meta 5 6 10 2 10 2 4 39
Tolima 3 6 10 1 8 1 1 30

Fuente: Elaboracion propia

Como resultado de la solucion del cuestionario para iniciar la operacion en el afio 1,

se concluye que las areas a fortalecer son:
- Experiencia como empresa (Principal debilidad)

- Capital de trabajo para poder iniciar el cubrimiento de mercado en regiones diferentes

a Bogota y Cundinamarca

Como conclusién del mercado que sera la poblacion objetivo en los primeros tres
afios de operacion, se obtiene una segmentacion del 37% que serd cubierta en las cinco

regiones seleccionadas, y se genera una nomenclatura para cada una de las regiones elegidas,
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lo que facilitara operar matematicamente y responder las preguntas por region y por eje en

los correspondientes afos.

Después de definir las zonas a incursionar como posibles clientes potenciales, como
segundo punto para el cubrimiento del target, se estima una probabilidad de venta con base
en el conocimiento del mercado, producto/servicio y relacionamiento. El resultado de esta
segunda evaluacion se conjuga con la evaluacion del cuestionario del punto anterior, con lo
que genera un factor multiplicador que se opera con la cantidad de empresas disponibles en

la poblacion de mercado de cada region.

Tabla 6. Nomenclaturas por region

Region ID Region
Bogota A
Cundinamarca B
Antioquia C
Boyaca D
Meta E

Fuente: Elaboracion propia

Contando con un ID para cada region, se procede a ubicar en la siguiente matriz
(Tabla 7.) la evaluacion de cada pregunta y cada afio de acuerdo a los indicadores de la Tabla
5., para finalizar con una probabilidad estimada de venta y concluir con el factor

multiplicador.

En la Tabla 7. se muestra la evaluacion se considera el aspecto critico por cada
pregunta, de acuerdo con los valores definidos segun la ponderacion mencionada

previamente.
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Tabla 7. Matriz de evaluacion
Afio 1 Afio 2 Afio 3
B A B C D A B C D E
Cercania (geografia) 9 7 9 7 3 4 9 7 3 4
¢Conoce el mercado? 14 10 14 10 7 8 14 10 7 8 6
¢Conoce el producto? 12 11 12 11 11 11 12 11 11 11 10

Eje / Region

Relacionamiento

(Networking) 9 3 9 3 2 2 9 3 2 2 2

Experiencia como 10 10 10 10 9 10 10 10 9 10 10

empleado

Experiencia como 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2
empresa

Capital 18 7 18 7 7 5 18 7 7 5 4

Resultado del
cuestionario

Probabilidad de Venta 55% 23% 60% 30% 18% 18% 70% 33% 19% 20% 11%

74 50 74 50 41 42 74 50 41 42 39

Estimacion general
(Multiplicador) 3% 9 40 126 6 47 13 6 6 4

Fuente: Elaboracion propia

Con el fin de acotar la cantidad de clientes a abordar en un horizonte de corto y
mediano plazo, en la Tabla 8. se muestra el factor multiplicador que muestra la probabilidad
de definir una probabilidad de venta y cantidad de empresas, lo que determina la cantidad de

clientes proyectados a un mediano plazo.

Tabla 8. Clientes proyectados

5 Empresas Afio 1 Afo 2 Afio 3
REdion | poblacion ) 1 iticador | Cantidad | Multiplicador | Cantidad | Multiplicador | Cantidad
Antioquia 163 6% 10 8% 13
Bogot 4 35% 1 40% 2 529% 2
Boyaca 132 5% 7 8% 11
Cundinamarca 145 8% 12 12% 17 15% 22
Meta 40 0 0 4% 2
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Region poblacion

Empresas Afo 1 Afo 2 Afo 3

total Multiplicador | Cantidad | Multiplicador | Cantidad | Multiplicador | Cantidad

Pais

1320 13 35 49

Fuente: Elaboracion propia

De acuerdo con los anteriores analisis es posible establecer que para el periodo de

estudio el mercado objetivo es el siguiente:

1.

Afio 1. En el departamento de Cundinamarca existen 145 empresas, de alli se calcula
poder llegar a conquistar el 8%, es decir 12 empresas, y desde Bogota, prestarle el

servicio a 1 de las 4 empresas existentes.

Afo 2. En el segundo afio se proyecta conservar el mercado conquistado, con lo que
crece ligeramente en participacion al ingresar a dos plazas nuevas. De esta forma se

pasara de 13 clientes en el afio 1, a 35 clientes en el afio 2.

Afo 3. En el afio 3 se proyecta que el volumen de ventas se elevara en los clientes
anteriores y se obtiene participacion del 4% en las empresas del departamento del
Meta, como plaza nueva. Lo anterior representa pasar de 35 clientes en el afio 2 a 49

clientes en el afio 3.

El mercado objetico es bastante amplio ya que cada una de las anteriores entidades

realizan para proyectos especificos el monitoreo y analisis hidraulico de sistemas hidricos de

manera directa o a través de empresas de consultoria e ingenieria, lo cual amplia los clientes

potenciales de la propuesta de valor de INGFLUIDOS.
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4.3. PERCEPCION SOBRE LA PROPUESTA DE VALOR INGFLUIDOS

A partir de la definicién del mercado objetivo y su proyeccion en el corto y mediano
plazo, se realiz6 una encuesta, con el fin de tener una percepcion inicial de la propuesta de
valor de INGFLUIDOS a diferentes representantes de ese mercado objetivo. Se consult6 a
un total de 51 personas, especialmente ingenieros de empresas como Empresa de Acueducto
y Alcantarillado de Bogota, Empresa de Consultoria — INGETEC Ingenieros Consultores,
Profesores de Hidraulica de la Pontificia Universidad Javeriana y del Instituto Distrital de

Gestion de Riesgo y Cambio Climatico.

Para la realizacion de esa encuesta se disefio el instrumento de investigacion que se

presenta en la Tabla 9.

Tabla 9. Instrumento de encuesta

Titulo del proyecto de investigacion: Viabilidad Economica para Implementar un Servicio de
Monitoreo y Medicion de Condiciones hidraulicas

Universidad de La Sabana

Obijetivo: Evaluar la viabilidad econémica de un modelo de negocio que ofrezca el servicio de medicion
de condiciones hidraulicas de manera continua en sistemas hidraulicos.

Confidencialidad: La presente encuesta tiene fines académicos e investigativos. La
informacién que usted facilite se manejara con total confidencialidad y bajo ninguna
circunstancia serd empleada para efectos distintos a los indicados arriba. En consecuencia, el
autor se compromete a garantizar que el nombre y los demés datos que pudieran conducir a la
identificacion del encuestado serdn manejados con reserva y no seran publicados dentro de los
resultados de la investigacion.

Por favor seleccione una de las opciones indicadas para cada pregunta

¢Piensa que es favorable comprar la informacion en lugar de comprar los equipos de medicién?
a) Si: __b)No:_c) Talvez: __

¢Piensa que comprar la informacion tiene mas beneficios econdmicos, comparados con la
o compra de los equipos de medicion?

a) Si: __b)No: __c) Talvez: __
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Titulo del proyecto de investigacion: Viabilidad Econémica para Implementar un Servicio de
Monitoreo y Medicién de Condiciones hidraulicas

Universidad de La Sabana

De los siguientes aspectos, ¢cuél cree que es el mayor beneficio a la hora de comprar la
informacién en lugar de comprar los equipos?

3 a) Inversion inicial en comprar equipos
b) Gastos en mano de obra
c) Gastos en logistica para monitoreo y medicién

¢Considera que al comprar la informacion en lugar de comprar los equipos de medicion y
operarlos directamente, puede deteriorar o perder calidad de los datos capturados?

4 a)Si: __b)No:__c) Talvez: __

¢Contrataria los servicios de compra de informacién en lugar de comprar los equipos?

5 a)Si: __b)No: c¢)Talvez:

Fuente: elaboracion propia

La encuesta desarrollada presenté los resultados que se describen a continuacion.

4.3.1. Informacién o equipos.

Frente a la primera pregunta, los encuestados respondieron como se muestra en la
Figura 6.
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Figura 6. Més favorable comprar informacion que equipos

Como se observa en la Figura 6, cerca del 76% de los encuestados consideraron que
si es favorable comprar la informacion en lugar de comprar los equipos de medicion y

solamente el 18% se manifestd contrario a esa afirmacion.

4.3.2. Beneficios econémicos.

En la segunda pregunta se cuestiono si los encuestados piensan que comprar la
informacién tiene mas beneficios econdmicos, comparados con la compra de los equipos de

medicién y las respuestas recibidas fueron las que se muestran en la Figura 7.
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Figura 7. Mas beneficios economicos al comprar informacién que equipos

Fuente: elaboracidn propia

Esta pregunta busco distinguir los beneficios puramente econdmicos involucrados en
la decision de comprar la informacion en lugar de los equipos; y el 59% estuvo de acuerdo
en que los beneficios tienen caracter economico; el 34% no se mostro seguro de ninguna de
las dos opciones y solamente el 18% manifestd no estar de acuerdo en la existencia de ese

tipo de beneficios.

4.3.3. Mayores beneficios de comprar informacion.

En la tercera pregunta se indago acerca de los aspectos que generan mayor beneficio
al comprar la informacion en lugar de comprar los equipos, y se les plantearon las opciones

que fueron seleccionadas de la forma que lo muestra la Figura 8.
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Figura 8. Cual es el mayor beneficio al comprar informacion en lugar de equipos
Fuente: elaboracion propia

Esta pregunta se formuld con la intencién de identificar los componentes del costo en
los que se percibe el mayor beneficio como consecuencia de la decision de adquirir la
informacidn en lugar de los equipos. Se encontrd que el 53% considera que los beneficios se
derivan de evitar los costos asociados a la logistica en los cuales las empresas deben incurrir
cuando utilizan equipos propios, mientras que el 41% consider6 que esos beneficios tienen
como principal razon el hecho de evitar la inversion inicial necesaria para adquirir los
equipos. Se trata, por supuesto, de una percepcion mas que de una informacion real que los

encuestados tengan sobre los costos que implica adquirir y operar tales equipos.

4.3.4. Calidad de los datos.

Con el propésito de conocer la percepcién de los encuestados sobre los efectos que
puede tener la decisién de adquirir la informacion en la calidad de la informacién, se les

formul6 el interrogante sobre si consideran que al comprar esa informacién puede
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deteriorarse la calidad de la informacion que se obtendria al operar equipos de propiedad de
las empresas usuarias de la informacion. Esta pregunta fue respondida tal como se muestra

en la Figura 9.

Tal vez,
28%

Figura 9. Comprar equipos y no informacion puede deteriorar calidad de datos
Fuente: elaboracion propia

Como se observa en la Figura 9, las respuestas estuvieron bastante homogéneas; el
39% percibe que esa calidad no se afectaria, mientras que el 33% considera que si lo haria 'y
el 28% no tuvo una posicion definida sobre este aspecto. Estos resultados indican la
conveniencia de que INGFLUIDOS implemente campafias de informacion y mecanismos
para garantizar la calidad de la informacion, de manera que los resultados que les entregue a

sus clientes tengan una adecuada confiablidad entre los clientes.
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4.3.5. Contratacion de servicios.

Finalmente, se les pregunt6 a los encuestados si contratarian o no los servicios de
suministro de informacion sobre condiciones hidréulicas en lugar de comprar los equipos,

ante lo cual se obtuvieron los porcentajes de respuesta indicados en la Figura 10.

Tal vez
41%

No
8%

Figura 10. Compraria informacidn en lugar de equipos

Fuente: elaboracion propia

Como lo refleja la Figura 10, el 51% de los encuestados respondieron de manera
afirmativa a este interrogante y solamente el 8% estuvo en desacuerdo; hubo un 41% de
encuestados que no mostraron una decision clara sobre el tema, lo que indica la conveniencia
y la oportunidad de abordar a las personas que se muestran indecisas para ayudarles a resolver

las dudas que les generan inseguridad sobre esa posibilidad.

Ante los anteriores resultados obtenidos, se hizo evidente que la propuesta de valor

INGFLUIDOS cuenta con aceptacion en un porcentaje significativo de su nicho de mercado,
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lo cual incrementa las posibilidades de éxito de este emprendimiento, al mismo tiempo que

permite identificar medidas que deben hacer parte de las estrategias de mercadeo.

4.4,  ANALISIS TECNICO

Para implementar la propuesta de valor que propone INGFLUIDOS es necesaria la

adquisicién y utilizacion de equipos de medicion de profundidad de lamina de agua y

velocidad de flujo de manera continua a través del tiempo.

Este estudio permitira identificar los factores diferenciadores en cada uno de los

proveedores evaluados, a partir del analisis del rendimiento y calidad de las mediciones de

nivel y flujo. Adicionalmente, se evaluara el ciclo de vida de los productos, con el fin de

estimar puntos de reinversion dentro del estudio financiero.

45. PRINCIPALES EQUIPOS DE MEDICION

A continuacion, se describen los principales proveedores de herramientas para la

medicién de nivel y flujo en el sector hidrico.

Tabla 10. Proveedor McCrometer

Pais de origen | USA

Nombre del FPI Mag®

producto

Método de Operacion bajo el principio de induccion electromagnética. Un conductor
medicion de dentro de un campo magnético produce una sefial eléctrica directamente
flujo proporcional a la velocidad del liqguido moviéendose atreves del campo.
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Pais de origen

USA

Método de
medicion de
nivel

Factor
diferenciador

No tiene sensores.

No requiere calibracion ni mantenimiento, transmision GPS.

Tabla 11. Proveedor Nivus

Pais de origen

Alemania

Nombre del
Producto

Método de
medicion de
Flujo

Método de
medicion de
Nivel

Factor
Diferenciador

NivuFlow 750 ®

Método correlacionado: Reflectores ubicados dentro del liquido
escanean un pulso ultrasonico y sus correspondientes patrones de eco.
La anterior medicion se realiza en dos instantes de tiempo diferentes,
para posteriormente correlacionar las medidas y obtener el célculo de la
velocidad de flujo. Método Doppler: Usa una sefial doppler continua con
frecuencia y &ngulo conocido. La interaccion de las particulas en el
medio con dicha sefial genera un cambio de frecuencia proporcional a la
velocidad de flujo de las particulas

Método Doppler: transmision continua de pulsos ultrasénicos reflejados
por la superficie del liquido son detectados por el sensor emisor,
posteriormente se hace calculos con el variable entre emisiéon y
recepcion.

Principio de medicién hidrostatico: Sensores de presion convierten el
pardmetro "presion™ a una sefial eléctrica directamente proporcional.

No requiere calibracion, transmisién GPS

Tabla 12. Proveedor Seita

Pais de origen

Distribuidor para Colombia de ABB

Nombre del
producto

FSM4000®
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Pais de origen

Distribuidor para Colombia de ABB

Método de Operacion bajo el principio de induccion electromagnética. Un conductor
medicién de dentro de un campo magnético produce una sefial eléctrica directamente
flujo proporcional a la velocidad del liquido moviéndose atreves del campo.
Método de

medicion de

nivel No tiene sensores de nivel.

Factor

diferenciador

No requiere calibracion.

Tabla 13. Proveedor Ultraflux®

Pais de origen | Francia

Nombre del UF8100 CO ®

producto

Meétodo de Medicion de flujo con 1, 2 canales o 2 conexiones rapidas.

medicion de

flujo

Método de Método Doppler: Usa una sefial doppler continua con frecuencia y angulo

medicién de conocido. La interaccion de las particulas en el medio con dicha sefial

nivel genera un cambio de frecuencia proporcional a la velocidad de flujo de las
particulas.

Factor

diferenciador

Auto test con osciloscopio para deteccidn de averias.

4.6.

VIDA UTIL DE LOS EQUIPOS DE MEDICION

Al consultar las hojas de datos de los medidores anteriormente descritos, se encuentra

que estos productos pueden llegar a tener un ciclo de vida atil mayor a 15 afios.

Dada las caracteristicas de los equipos de medicion, el soporte y respaldo técnico de

las empresas productoras de los equipos, al igual que la experiencia que ha podido tener el

autor de la presente investigacion, en el manejo de este tipo de tecnologias y proyectos, la
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compafiia selecciona los equipos NIVUS como primera tecnologia para adquirir para la

puesta en operacion y desarrollo del presente proyecto empresarial.
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5. DISENO DE LA EMPRESA

Para desarrollar la propuesta de valor caracteristica de INGFLUIDOS se implementa
un modelo de empresa en la que es necesario contar con una serie de profesionales y técnicos

que permiten implementar la linea de negocio que son principalmente.

5.1. VENTA DE DATOS MONITOREO CONTINUO DE SISTEMAS

HIDRICOS

Como se ha venido resaltando a lo largo de este andlisis, la principal linea de negocio
de INGFLUIDOS es que, a través de la utilizacion de equipos de medicion, se pueda vender
la informacion capturada con los mismos de acuerdo con las necesidades de los clientes, ya
gue en el mercado existen empresas especializadas en la venta de equipos y no en la venta de

informacion.

Con esta linea de negocio INGFLUIDOS puede convertirse en un asesor clave y
aliado de los entes administradores del recurso hidrico en Colombia, al igual que las empresas

gue a estos asisten.

5.2.  VENTA Y ANALISIS DE LA INFORMACION CAPTURADA EN EL

MONITOREO

En el mercado objetivo es posible encontrar clientes que necesiten la informacion y
ademas analisis de esta, ya que no cuentan con el personal profesional que haga dicha labor,

y ante dicha situacion INGFLUIDOS se encuentra en la capacidad de prestar dicho servicio
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ya que cuenta con el personal calificado y de experiencia, siendo esta la segunda linea de

negocio de la empresa.
5.3.  ALQUILER DE EQUIPOS DE MEDICION

INGFLUIDOS al manejar, administrar y contar con los equipos de medicion, como
complemento a la propuesta de valor, ofrece el servicio de alquiler de los instrumentos de
medicion, ya que algunos clientes (como las empresas de ingenieria y consultoria), al tener
personal especializado buscan unicamente tener prestado el equipo y ellos mismos realizar

la captura y andlisis de la informacion.
5.4. ANALISIS MODELO CANVAS

Con las lineas de negocios de INGFLUIDOS se definen los principales componentes
asociados a las lineas de negocio de la compafiia haciendo uso de la herramienta Canvas, con
la cual se estudian los factores externos e internos que ayudan en el modelo de negocio (Tabla

14).

Como resultado del modelo Canvas de INGFLUIDOS resalta la propuesta de valor
como oferta de servicio especifica, a un mercado técnico ingenieril con una necesidad

puntual.

Del lienzo Canvas resalta que, para incursionar en el mercado a través de las
diferentes lineas de negocio de la empresa, es necesario tener un relacionamiento con los
clientes desde las fases iniciales de los proyectos como las fases de disefio de sistemas de

alcantarillado y/o modelacion hidraulica de rios, lo que permite establecer relaciones

67



estrechas con el cliente, que permitan elegir a INGFLUIDOS como aliado y/o proveedor en

los procesos ce medicion hidraulica.

De acuerdo con el modelo de Canvas (Tabla 14), para los clientes de la garantia de
continuidad y precision de los datos suministrados en los procesos de medicion es uno de los
aspectos destacados al evaluar el servicio de INGFLUIDOS, dado que la informacion es el
producto que los clientes requieren y el diferenciador ante posibles competidores. Dada esa
importancia, un aspecto destacado en el modelo de negocio de INGFLUIDOS debe ser
entonces la utilizacién de tecnologia de punta que permita la precision en el proceso de toma
de datos, para generar de esta manera a los clientes confianza y garantia de la calidad de la

informacidn capturada para alcanzar la satisfaccion del cliente.

Del anélisis de los componentes internos y externos de INGFLUIDOS no se
identifican competidores directos que ofrezcan hasta el momento la misma propuesta de
valor, aunque como competidores sustitutos existen las empresas que comercializan los
equipos, pero no la informacién que es lo que mayor utilidad representa para los clientes de

INGFLUIDOS.

Los clientes de influidos, como se ha sefialado, son las empresas de consultoria en
ingenieria hidraulica, empresas de servicios de acueducto y alcantarillado, al igual que las
empresas de gestion del recurso hidrico como las corporaciones regionales y/o autoridades

municipales.

68



Tabla 14. Modelo Canvas INGFLUIDOS

Socios Clave

Actividades Clave

Propuesta de Valor

Relaciones Con los Clientes

Segmentos de Clientes

Proveedores de
equipos de
medicién.
Alcaldes.
Empresas de
acueducto y
Alcantarillado.
Ingenieros
coordinadores de
proyectos
hidraulicos

Instalacién y monitoreo de
equipos de medicion.
Actividad de publicidad en
entidades estatales y de
ingenieria para
asesoramiento en medicion
de condiciones hidraulicas.
Anadlisis de Datos
registrado de Nivel y
Velocidad en un medio
hidraulico.

Recursos Clave

Ingeniero hidréulico.
Equipos de medicién.
Operarios de instalacion y
mantenimiento de red de
medicion.

Equipos de instalacion
equipos de medicion
(herramienta - Carros).

Servicio de medicion de
condiciones hidraulicas de
manera continua en
sistemas hidraulicos -
venta de los datos
capturados y/o
procesamientos de estos.

Las relaciones con el cliente
son: Fase de asesoramiento
para la solucién de medicion
de condiciones hidraulicas en
sistemas hidricos - Durante la
fase de desarrollo del
proyecto, proporcionar datos
confiables de condiciones
hidraulicas del sistema en
medicidn - en la fase de post
venta asesoramiento en
analisis de la informacion
registrada.

Canales

Los clientes seran
contactados por: Social
Media -Asistencia a ferias
ambientales - Presentacion a
licitaciones de proyectos
estatales - Ferias
empresariales - Congresos
universitarios de recursos
ambientales

Empresas Estatales - Alcaldias-
Sistemas de Gestion del Riesgo -
Empresas de servicios publicos
de acueducto y Alcantarillo -
Isagen - EPM - Ecopetrol -
Empresas desarrollo de estudios
de impacto ambiental - Empresas
de Manufactura - Empresas de
Mineria

Estructura de Costos

Fuentes de Ingresos

Costo de Compra equipos de medicion.
Costo de instalacién y monitoreo equipos de

medicion.

Personal de instalacion y monitoreo de equipos de

medicion.

Costos de procesamiento y analisis de datos.

— Pago por la informacidn captura el cual va en funcién del nimero de puntos a medir y el

tiempo de medicion.

— Analisis de datos registrados.

— Asesoramiento en implementacion de redes de medicion.

— Alquiler de equipos de medicién.
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6. PLAN DE MARKETING

El plan de marketing es una herramienta vital y necesaria para toda empresa del Siglo
XXI. Actualmente se presenta un entorno altamente competitivo y dinamico, donde la
empresa debe afrontar continuamente nuevos retos. Sin duda, la globalizacion de mercados,
Internet, la inestabilidad econdémica y un continuo desarrollo y avance tecnologico producen
una serie de cambios que determinan el éxito de toda empresa. La adaptacion de las empresas
a este nuevo paradigma no puede ser improvisada y es necesario elaborar un plan de

marketing que permita anticiparse y afrontar los cambios del entorno.

6.1. DISTRIBUCION

Dados los atributos del producto, que se corresponde con datos de medicion de
velocidad, altura de ldmina de agua y caudal, capturados a través de las propiedades de los
equipos de medicidn, los cuales pueden ser recopilados a traves de comunicacion remota con
un centro de control, es necesario garantizar una buena comunicacion remota del sistema y

de no ser posible, esta comunicacion queda almacenada en la memoria interna del equipo.

Aunque la estrategia de distribucion dentro del plan de marketing, dado que el
servicio es escaso en el medio hidraulico, busca principalmente hacerse visible en los
principales clientes, como empresas operadoras de acueducto y alcantarillado, empresas de
ingenieria y consultoria, alcaldias, empresas de monitoreo ambiental y empresas de gestion

del riesgo en especial por inundaciones, mediante visitas a las oficinas operativas, asistencia
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a ferias, congresos y eventos ambientales y de ingenieria, y dar a conocer de esta manera el

servicio y propuesta de valor.

6.2. ESTRATEGIA DE UBICACION

Dentro del plan de marketing implementado, la estrategia de ubicacién inicialmente
contempla una oficina central de operaciones en la ciudad de Bogota, ciudad donde se
concentran clientes como la Empresa de Acueducto y Alcantarillado de Bogota, la
Corporacion Regional de Cundinamarca (CAR), y, en general, las principales entidades
gubernamentales y universidades. Aunque dado que la propuesta de valor ofrecida implica
desarrollo de actividades en diferentes zonas urbanas y rurales, desde la oficina de Bogota es
posible comunicarse facilmente a distintas ciudades y lugares de Colombia, lo que permitira
en un tiempo de cinco afios tener sucursales en principales ciudades como Villavicencio,

Medellin e Ibagué, para contar con presencia en las diferentes regiones del pais.

6.3. ESTRATEGIA DE POSICIONAMIENTO

Ante la nula competencia existente en el mercado, la estrategia de posicionamiento
se orientara a asistir a Congresos Académicos, Ferias de Ingenieria y Ambientales, que
permitan a los clientes identificar el servicio que se ofrece, ademas de garantizar la calidad y
continuidad de los datos de acuerdo con las necesidades del cliente, con el fin de generar

fidelizacion y de esta manera posicionamiento de la compaifiia.
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La estrategia de posicionamiento se complementa a través de estrategias de marketing
online como SEM (busqueda a través de resultados patrocinados en motores de busqueda) y
SEO (Optimizacién en motores de busqueda) los cuales priorizan en los motores de busqueda
la pagina de INGFLUIDOS aparezca entre los primeros resultados en temas acordes a la

propuesta de valor.

6.4. SERVICIO AL CLIENTE

El servicio al cliente consiste principalmente en instalacion y medicién de variables
como nivel de la lamina de agua, velocidad y caudal en un medio hidraulico, de manera
continua, durante el periodo de tiempo que el cliente necesite, dando acceso a la informacién

registrada, sin necesidad que el cliente adquiere los equipos de medicién.

Como servicio complementario se ofrece el procesamiento y analisis de los registros
capturados de acuerdo con el proposito del cliente, como calibracion de modelos hidraulicos
de rios, sistemas de alcantarillado y acueducto, al igual que modelos de inundacion y/o disefio

de canales entre otros.

Uno de los servicios al cliente es poder rentar los equipos de medicidn sin tener que
hacer la instalacion y monitoreo de estos, por lo tanto, en esta situacion se alquila el equipo

mas no la venta del dato.
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como:

6.5. ESTRATEGIAS DE PRECIOS

El precio, como elemento del plan de marketing, necesita tener en cuenta criterios

El costo del producto: se calcula a partir de una serie de operaciones econémico-

financieras, de las cuales se obtiene un precio rentable para la empresa

Los precios de la competencia: conocerlos puede orientar a la hora de poner precio al
producto o servicio. En este caso no existe competencia en el mercado para el

suministro de informacién de mediciones de condiciones hidraulicas.

La sensibilidad de los compradores: se tendra en cuenta el aumento o disminucién de

la demanda.
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7. PLAN DE IMPLEMENTACION Y DESARROLLO

INGFLUIDOS se constituira como una Sociedad Por Acciones Simplificada, de
acuerdo con lo previsto en la SAS, de acuerdo con la Ley 1258 de 2008, teniendo en cuenta
las ventajas que ofrece esta nueva forma de persona juridica, de acuerdo con el trabajo
publicado por la Camara de Comercio de Bogota (2015) y dado las diferentes lineas de
negocio, aunque de alta capacidad de accion, ya que los equipos de medicion son autbnomos
en funcionamiento y reporte de informacion, porque es recopilada de manera remota y a

través de la memoria interna del dispositivo.

Dado que el producto de INGFLUIDOS es la informacion recopilada y generada a
través del monitoreo continuo de recursos, y los analisis de la informacion recopilada de esta
manera, no necesitan de una cadena de produccién o plan de produccién, con lo cual se

reducen las cadenas de comercializacion y distribucion.

De esta manera el plan de implementacion de INGFLUIDOS implica inicialmente un
periodo de 8 meses, tiempo suficiente para buscar y concretar la compra de tres equipos con
los cuales empezara la operacién, al igual que blasqueda de una bodega para alquilar,
preferiblemente en la zona industrial de Bogota, como sede central de la compafiia. En cuanto
a compras adicionales, es necesario adquirir herramientas primarias (Taladro, Martillos,
pinzas, destornillador, corta cable, entre otras herramientas menores, con los cuales se realiza

la instalacion en campo de los equipos (Tabla 15).
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Durante los 8 meses como fase de implementacién define el cronograma para
asistencia y participacion a ferias y eventos empresariales como estrategia de marketing y
contacto de clientes y primeros proyectos para inicial la fase de operacion (Tabla 16).

Tabla 15. Plan de compra Afo 1
Mes

Actividad

Compra tres instrumentos de
medicion.

Promocion y divulgacion.

Evaluacién de proveedores

Evaluacion de productos
substitutos.

Tabla 16. Plan de implementacién Afio 1
Mes

Actividad

Generacion del plan negocio.

Promocion y divulgacion.

Consecucidn de capital

Participacion Expoconstruccién
Expodisefio 2019 (Corferias)

Participacion Agro expo (Corferias)

Participacion Expo ingenieria
(Medellin)

Evaluacion proyeccion de ventas . .
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8. PLAN ORGANIZACIONAL

Para la puesta en operacion de INGFLUIDOS, con el &nimo de garantizar la correcta
implementacion de la propuesta de valor de la idea empresarial, a continuacion, se expone el

plan organizacional de la compafiia.

8.1. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

Para esta oportunidad se prevé contar con un staff conformado por un equipo de
instalacién, un analista de datos y dos roles adicionales de apoyo al negocio conformadas por
un contador y un analista de marketing; esta estructura se mantendria para los tres afios de
analisis del proyecto y esta basada en la inversion que se manejara y en las proyecciones de

proyectos que se tendrian, se muestra en la Figura 11.

Al ser una estructura tan pequefia inicialmente, cada uno de los roles alli establecidos
son criticos para el funcionamiento la compafia y la falla de alguno de estos tiene
repercusiones significativas. Dentro de esta estructura destacan los cargos del Ingeniero
Analista de Datos, pues es quien dirige la operacion, y es quien entrega los informes para

cuando se tengan negocios de solo la entrega del dato para una situaciéon determinada.
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[ Conductor ]

Figura 11. Estructura organizacional INGFLUIDOS

8.2.  FUNCIONES DE LOS CARGOS

Teniendo en cuenta la estructura definida en el organigrama presentado en la Figura
11, a continuacion, se definen las funciones y perfiles de los cargos encargados de la gestion

administrativa y de la atencién de los clientes.
8.2.1. Gerente General.

- Mision del cargo: la mision principal del cargo es la coordinacién general de la
operacion de la empresa, incluyendo la supervision directa de las labores del
Ingeniero Analista de Datos, el Ingeniero de Campo, al igual que el Contador vy el
Auxiliar de Marketing, garantizando que se cumpla con brindar una experiencia que
satisfaga las expectativas de los clientes y con el presupuesto de ingresos y de gastos.
Debe procurar que se presten los servicios adecuadamente, que se atienda
correctamente a los clientes con los niveles de calidad y oportunidad adecuados, que

siempre existan los recursos necesarios, que se recauden los dineros producto de las
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ventas y que se pague al personal contratado en las fechas establecidas. Ademas, debe
coordinar otras labores administrativas como pagos de los aportes a las Entidades
Promotoras de Salud EPS, Administradora de Riesgos Laborales ARL,
Administradora de Fondos de Pensiones AFP, asi como la liquidacion y el pago de
Impuesto al VValor Agregado IVA, retencion en la fuente, entre otros; en estas labores
recibira el apoyo de un Contador.

Formacion académica: nivel profesional en Administracion de Empresas, Ingenieria
Civil, con postgrado en Ingenieria, Mercadeo o &reas afines.

Formacion complementaria: programas Word, Excel, indispensable con experiencia
en el cargo de al menos tres afios.

Competencias y actitudes: comunicacion, trabajo en equipo, resolucién de problemas
y toma de decisiones; buena disposicion para atender publico, buenas relaciones

interpersonales, don de mando, habilidad comercial, iniciativa y transparencia

Los esfuerzos del cargo son:

Mental y visual: Alto grado de concentracién y procesamiento de informacion.

Fisico: Normal — Medio

Las condiciones de trabajo del cargo son las siguientes:

Sitio: Oficina.

Riesgo: Normal.
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8.2.2. Ingeniero Analista de Datos.

La mision principal del cargo es dirigir el equipo de trabajo que se encarga de la
instalacion de los equipos en sitio y analizar los datos obtenidos en las mediciones para
presentarles los resultados a los clientes; ademas debe mantener las relaciones técnicas y

comerciales con los representantes de las empresas clientes.

Formacion académica:;

- Ingenieria Civil o Ingenieria Mecanica.

- Experiencia en atencion de clientes corporativos.
Competencias comportamentales:
- Trabajo en equipo.

- Compromiso.

- Transparencia.

Requisitos del cargo:

- Experiencia hasta de un afio como ingeniero en instalaciones hidréulicas.

Conocimientos esenciales:

- Hidraulica o mecanica de fluidos.

- Manejo de computador.

Esfuerzos:

- Mental y visual: alto grado de concentracion.

- Fisico: alto
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Las condiciones de trabajo del cargo son las siguientes:

- Sitio: oficina y zonas rurales.

- Riesgo: medio-alto.

Las competencias organizacionales son:

- Relaciones interpersonales
- Trabajo en equipo

- Compromiso institucional

8.2.3. Contador.

Responsable ante la gerencia por el registro de los hechos econdémicos de la empresa
y la administracion de los estados financieros, asi como por el cumplimiento de las
obligaciones fiscales. Puede contratarse mediante un contrato de prestacion de servicios y

sus funciones incluyen:

- Garantizar el registro oportuno y adecuado a las normas de todos los actos
econdmicos de la empresa.

- Elaborar los estados financieros con sus respectivos indicadores financieros.

- Supervisar y aprobar las operaciones contables de la empresa.

- Dar soporte al gerente para la toma de decisiones de caracter financiero.

- Diligenciar y presentar de manera oportuna las declaraciones de impuestos a que diere
lugar a las instituciones de orden nacional y municipal.

- Brindar asesoria contable, administrativa y financiera a la empresa con el fin de

facilitar la toma de decisiones estratégicas.
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Las competencias comportamentales requeridas incluyen:

Trabajo en equipo.
Compromiso.
Iniciativa.

Transparencia.

En cuanto a los requisitos:

Formador como contador publico,

Experiencia de tres 0 mas afios en cargos con funciones similares.

Habilidades organizacionales:

Muy buena organizacion del trabajo.

Conocimientos especiales:

Elaboracion y redacciéon de documentos.

Normatividad vigente de presentacién de documentos financieros.

Esfuerzos:

Mental y visual: alto grado de concentracién y procesamiento de informacion.

Fisico: Bajo.

Las condiciones de trabajo del cargo son las siguientes:

Sitio: Oficina.
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- Riesgo: Normal.

Las competencias organizacionales son:

- Relaciones interpersonales.

- Trabajo en equipo.

- Compromiso institucional.

- Capacidad de analisis y sintesis de informes financieros.

- Célculo matematico.

8.2.4. Analista de Marketing.

La misidn principal del cargo es garantizar la buena atencidn de las empresas clientes,
asi como la atencién de Ilamadas entrantes y salientes, dando apoyo al Gerente General y al
Ingeniero Analista de Datos para mantener los niveles de ventas y de servicio prometidos por

la empresa.

Formacién académica:

- Formacion técnica en Marketing y/o Servicio al Cliente
- Experiencia en atencion telefonica de clientes.

- Experiencia en gestion de datos técnicos y correo electrénico.

Competencias comportamentales:

- Trabajo en equipo.
- Compromiso.

- Transparencia.
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Requisitos del cargo:

Experiencia de un afio como Auxiliar de Marketing.

Conocimientos esenciales:

Comunicacion verbal asertiva.

Manejo de computador.

Esfuerzos:

Mental y visual: alto grado de concentracion.

Fisico: bajo.

Las condiciones de trabajo del cargo son las siguientes:
Sitio: oficina.

Riesgo: medio.

Las competencias organizacionales son:

Espiritu de servicio

Relaciones interpersonales

Trabajo en equipo

Compromiso institucional

8.2.5. Ingeniero de Campo.

Mision del cargo: la mision principal del cargo es la realizacion de trabajos de campo
para la instalacion de los equipos, la generacion y la transmision de los datos a la

empresa para ser entregados a las empresas clientes.
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- Formacion academica: nivel profesional en Ingenieria Civil, con conocimientos en
hidraulica, sistemas de riego o redes de acueducto y alcantarillado.

- Formacion complementaria: programas Word, Excel, buen manejo de las TIC y
experiencia en cargos similares de al menos un afio.

- Competencias y actitudes: comunicacion, trabajo en equipo, resolucion de problemas
y toma de decisiones; buena disposicion el mantenimiento de relaciones

interpersonales.
Los esfuerzos del cargo son:

- Mental y visual: Alto grado de concentracién y procesamiento de informacion.

- Fisico: Medio — alto.
Las condiciones de trabajo del cargo son las siguientes:

- Sitio: en terreno.

- Riesgo: Medio-alto.
El Ingeniero de Campo cuenta con el apoyo de dos ayudantes y un conductor.
8.3. TIPO DE SOCIEDAD

La conformacion de INGFLUIDOS se plantea como una sociedad SAS conformada
por un Unico propietario y/o inversionista, establecida por la Ley 1258 de 2008, teniendo en
cuenta las ventajas que ofrece esta nueva forma de persona juridica, de acuerdo con el trabajo

publicado por la Camara de Comercio de Bogota (2015).
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Figura 12. Ventajas percibidas de las SAS

VENTAJAS

Fuente: Camara de Comercio de Bogota (2015).

De acuerdo con el estudio de la Camara de Comercio, las Sociedades por Acciones
Simplificadas SAS no exigen la existencia del revisor fiscal, su constitucion legal se puede
hacer de manera simplificada sin necesidad de escritura publica, los inversionistas no
comprometen su patrimonio privado debido a que la responsabilidad legal esta limitada por

la cuantia de sus aportes en la sociedad y las relaciones societarias se gestionan de forma

sencilla a diferencia de las sociedades anénimas.

8.4. FUENTES DE FINANCIAMIENTO

Existen varias alternativas que pueden considerarse ante la necesidad de

financiamiento, como se describe a continuacion.
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8.4.1. Fondo Emprender del SENA.

El Servicio Nacional de Aprendizaje SENA ofrece una opcion de financiamiento a
través del Fondo Emprender. Esta alternativa incluye el asesoramiento en la elaboracion del
estudio previo a la puesta en marcha del negocio, mediante un grupo de profesionales

expertos en este tipo de evaluaciones, con énfasis en el estudio de mercado.

El alcance de este servicio incluye la proyeccion de los estados financieros y la
entrega de los recursos necesarios, por medio de un mecanismo de convocatorias, que permite
seleccionar las opciones que ofrecen mejores oportunidades de éxito, de acuerdo con el
capital disponible en el Fondo. Un atractivo adicional de este fondo es que permite la
condonacién de hasta el 100% del valor de los recursos requeridos para la puesta en marcha,
en la medida en que se genere empleo a personas que sean egresadas del SENA y que se

cumpla con la funcién social prevista. (Lozano & Figueroa, 2015)

8.4.2. Financiacion Corporacion Ventures.

La Corporacion Ventures es una entidad sin &nimo de lucro que se dedica a la
promocion de proyectos empresariales sostenibles. Esta corporacién es promovida por la
Revista Dinero, la firma de consultoria Mckinsey & Company, la corporacion sin &nimo de
lucro Compartamos Con Colombia y la organizacion global que promueve el

emprendimiento social, Ashoka.

Esta organizacién entrega premios en efectivo, en montos que son establecidos a
discrecion de sus organizadores. La entrega de los premios se sujeta a que el ganador presente

un plan detallado de implementacién detallado, que debe incluir la destinacion de los dineros
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entregados por la organizacion y un informe resumido de las actividades del plan de
implementacion durante los primeros 6 meses del afio siguiente a la premiacién. (Concurso

Ventures, 2017)

8.4.3. Créditos de descuento Bancoldex.

Segun lo contenido en su sitio web, “crédito Bancoldex ofrece el dinero necesario,
en el momento preciso, de manera oportuna y agil, entre otros beneficios”, esta opcion ofrece
amplios plazos de financiacidn de acuerdo con tus necesidades, hasta 120 meses; seguro de
vida de deudores durante la vigencia del crédito para personas naturales; posibilidad de
realizar abonos extraordinarios no pactados en cualquier momento; completa informacion
del estado del crédito en el extracto mensual; diferentes modalidades de crédito que le
ayudaran a atender sus necesidades, asi como consultas y pagos por la Sucursal Fisica o

Telefdnica a través del contacto con una operadora.

El Crédito Bancoldex tiene las siguientes caracteristicas:

- Plazo méaximo: 10 afios para Inversion (Modernizacion).
- Plazo Maximo: 5 afios para capital de trabajo y consolidacion de pasivos.
- Periodo de gracia: Hasta 3 afos.
- Amortizacion a Capital: Mensual, trimestral, semestrales iguales.
- Pago de intereses: Mensual, trimestral y semestral vencido.
- Tasa variable: segun la DTF.
- Monto minimo: $1.000.000 pesos.
- Monto maximo: depende de la capacidad de endeudamiento.
— Tasas.
— Tasa Variable; Personal: DTF + 20, 00% E.A.
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— Personal Plus: DTF + 16,80% E.A.
— Preferencial: DTF + 13,80% E.A.
— Emprendedor: DTF + 10,82% E.A.

Para la apertura del producto, el interesado debe acercarse a la sucursal con la

documentacion exigida y el tramite que se describe a continuacion. El usuario debe:

- Ser cliente del banco.

- Presentar certificado de Camara de Comercio con vigencia minima de 30 dias.

- Cumplir con la clasificacion de empresas (ley Mipyme).

- Diligenciar y presentar el formato de informacion basica.

- Suscribir pagaré dependiendo de la destinacion de los recursos.

- Recibir notificacion de la aprobacion o negacion del crédito.

- Dirigirse a una sucursal para la firma de los documentos: Pagaré, Anexo de operacion

Activa, seguro de vida (en caso de tomarlo).

8.4.4. Créditos directo a personas naturales.

Esta opcidn consiste en dirigirse a personas naturales o juridicas para gestionar un

préstamo directo sin intermediarios financieros.

8.4.5. Participacion en concursos de emprendimiento.

En la web bogotaemprende.com se encuentran alternativas de financiamiento para

emprendedores y las opciones estan actualizadas a 2020.
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8.5. ESTRUCTURA DE PROPIEDAD Y TIPO DE SOCIEDAD

La estructura de propiedad contempla propietarios multiples en una primera fase de

los bienes y enseres y se plantea un tipo de sociedad por Acciones Simplificada (SAS), la

cual tiene los siguientes beneficios (Reyes Villamizar, 2013).

No requiere dar fe publica mediante escritura publica ante notaria, esto es una

simplificacién de los tramites que hace que disminuyan los costos.

Esta ligada solo al derecho comercial, lo cual también esta destinado a simplificar los

tramites.

Elimina el requisito de que se constituya minimo por dos personas y permite

constituirla por una sola persona.

Da autonomia para estipular libremente las normas que mas se ajusten al negocio.

Los accionistas no son responsables por las obligaciones tributarias o de cualquier

otra naturaleza en que incurra la sociedad.

Se puede crear con un monto de capital cero

8.6. DEBERESY DERECHOS Y GOBIERNO CORPORATIVO

Se plantea un gobierno corporativo en el que se integra el funcionamiento de los

Organos y procesos que rigen la compaiiia teniendo como eje central los tres socios

participantes.
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Esto esta basado en la integracion de diferentes aspectos que se resumen en la Figura

13 a continuacioén.

Responsabilida
d, Valores

Evaluacién y Compromiso,
Seguimiento Cumplimiento

Comunicacion

Desarrollo
Sostenible de
Negocio

Control de
Riesgos

Desarrollo de
Personas

Figura 13. Gobierno corporativo INGFLUIDOS (elaboracion propia)

Las alianzas estratégicas relevantes que aseguran de alguna manera el éxito de la
oportunidad que se esta planteando corresponde a las empresas de gestion de recursos
publicos especificamente acueducto y alcantarillado en especial las cercanas a la ciudad de
Bogota para el corto y mediano plazo (inciso 4), al igual que las CAR y empresas de

consultoria ingenieril prestadoras de servicio a las anteriores compafiias.
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8.7.  ORGANISMOS DE APOYO

Los organismos de apoyo con los que la empresa puede contar son los siguientes:
Servicio Nacional de Aprendizaje SENA: esta entidad capacita y selecciona personal
para desempefiarse como panaderos.

Existen agremiaciones como la Asociacion Colombiana de Ingenieros que llevan a
cabo diferentes actividades que pueden servir de apoyo para temas como gestion de
proyectos, capacitacion a directivos y representacion de los intereses de las
instituciones que contratan con el Estado.

La Camara de Comercio de Bogota cuenta con programas de capacitacion y con el
programa Bogotd Emprende, que “es un centro especializado en promover la
competitividad de las empresas y fomentar la cultura del emprendimiento, a través de
servicios que se ofrecen con la metodologia de "aprender haciendo™, mediante la cual
emprendedores y empresarios encuentran respuestas concretas y soluciones reales a
sus necesidades” (Bogotad Emprende, 2019).

Instituto Colombiano de Bienestar Familiar. Al ser la organizacion encargada de
ejecutar las politicas del Gobierno Nacional para el bienestar de nifios y jovenes, debe
establecer cuéles son las normas nutricionales que les permitiran a los nifios alcanzar
un apropiado desarrollo fisico e intelectual.

El Fondo Emprender, organismo del sector publico que puede ofrecer apoyo
financiero mediante recursos con tasas de fomento que facilitan la viabilidad del

proyecto en el mediano plazo.
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8.8. ANALISIS ESTRATEGICO POR MEDIO DE LA MATRIZ DOFA

El analisis de las debilidades, oportunidades, fortalezas y amenazas de la empresa que

se proyecta crear, se presentan en la Tabla 17.

Tabla 17. Analisis DOFA.

Debilidades Oportunidades
—Los competidores en este tipo de servicio no

—Capital de trabajo limitado. cuentan con una diferenciacién clara.
—Experiencia limitada en la administracion de | —Alta oferta de terrenos para la sede principal

negocios independientes. de la empresa debido a la crisis que
—Marca INGFLUIDOS no es conocida por el experimentan otros sectores econémicos

nicho. —No se requiere tecnologia sofisticada o
—Sin trayectoria en el mercado, lo que limita costosa.

las posibilidades de contratar personal —Disponibilidad de créditos del sector

experto dispuesto a dejar sus cargos actuales financiero a bajas tasas de interés

Fortalezas Amenazas

—Probable resistencia de algunos clientes a
—La estructura de la empresa sera pequefia, lo tomar la decision de adquirir informacion en

que facilitara la toma de decisiones y lugar de comprar equipos

reducira los costos. —La competencia siempre puede mejorar la
—EI hecho de ser nuevos en el mercado puede calidad del servicio a sus clientes

motivar el interés de los clientes por —Tratados de libre comercio pueden facilitar la

conocerlo entrada de nuevos competidores extranjeros
—Buena formacién administrativa de los —Fortaleza econdémica de las empresas del

duefios aporta conocimientos que facilitan el sector publico que les otorga poder de

andlisis del negocio negociacion contractual

Fuente: elaboracion propia.

Al organizar estos aspectos en un analisis cruzado con el propdsito de definir las

estrategias a aplicar, se genera la matriz que se presenta en la Tabla 18.
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Tabla 18. Andlisis cruzado para desarrollo de estrategias.

Factores propios

Factores externos

Fortalezas-F

—La estructura de la empresa sera pequefia, lo que
facilitara la toma de decisiones y reducira los
Costos.

—El hecho de ser nuevos en el mercado puede
motivar el interés de los clientes por conocerlo

—Buena formacion administrativa de los duefios
aporta conocimientos que facilitan el analisis del
negocio

Debilidades-D

— Capital de trabajo limitado.

— Experiencia limitada en la administracion de
negocios independientes.

—Marca INGFLUIDOS No es conocida por el
nicho.

—Sin trayectoria en el mercado, lo que limita
las posibilidades de contratar personal
experto dispuesto a dejar sus cargos actuales

Oportunidades-O

— Los competidores en este tipo de servicio no
cuentan con una diferenciacion clara

— Alta oferta de terrenos para la sede principal
de la empresa debido a la crisis que
experimentan otros sectores econémicos

— No se requiere tecnologia sofisticada o
costosa.

— Disponibilidad de créditos del sector
financiero a bajas tasas de interés

Estrategias - FO
—Buscar instalaciones amplias que permitan en el
futuro expandir capacidad instalada sin tener que
cambiar la localizacion.
—Realizar una campafia de publicidad con el fin de
fortalecer recordacion y posicionamiento.
—Generar un posicionamiento diferenciador.
—Hacer campafia de promocion que invite a clientes
a conocer esta nueva opcion

Estrategias — DO

— Contratar personal con experiencia y
formacion técnica en preparacién de
alimentos

— Acceder a créditos con el sector financiero.

—Priorizar la atencidn de nichos de mercado
actualmente desatendidos.

—Empezar la operacion en el centro del pais
para controlar cotos de operacion y mejorar
el servicio a empresas de la region

Amenazas-A

— Probable resistencia de algunos clientes a
tomar la decision de adquirir informacion en
lugar de comprar equipos

— La competencia siempre puede mejorar la
calidad del servicio a sus clientes

— Tratados de libre comercio pueden facilitar
la entrada de nuevos competidores
extranjeros

— Fortaleza econémica de las empresas del
sector publico que les otorga poder de
negociacidn contractual

Estrategias — FA
—Realizar una estrategia de servicio que incluya
garantias de confiabilidad de la informacién.
—Certificar la calidad de los procesos.

—Mantener estrategias de estudio de la competencia
para mantener posicion.

Estrategias — DA

— Buscar alianzas estratégicas con socios
capitalistas para capitalizar la empresa.

—Fidelizar a los clientes mediante estrategias
de oportunidad y confiabilidad de la
informacion.

— Realizar visitas de campo con los clientes
actuales y potenciales

— Disefiar estrategias orientadas a la
recordacion de la marca.

Fuente: elaboracidn propia.
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Como se observa en la Tabla 18, si bien la empresa debe enfrentar diferentes
circunstancias tanto internas como externas que constituyen desafios al proposito de salir
adelante, también existen diferentes estrategias que pueden emplearse para mitigar dichas

circunstancias.
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9. PLAN FINANCIERO

Esta oportunidad empresarial que se plantea ING FLUIDQOS, requiere una inversion

para su puesta en marchay se generan unos ingresos y costos que se analizan en este capitulo.

9.1. BIENES-ENSERES Y EQUIPOS (BEE)

INGFLUIDOS como empresa de monitoreo y automatizacion de sistemas hidricos,
con una propuesta de valor con la cual quiere llegar a los clientes que hasta el momento no
cuenta con la posibilidad de compra de informacion sin tener que comprar los equipos,
necesita una inversion para Bienes, En seres y Equipos (BEE) que principalmente involucra

los siguientes aspectos:

- La compra de equipos de medicién

- Herramienta para la instalacion de los equipos

- Alquiler de bodega con oficina y compra de computadores

En la Tabla 19 se presentan estos costos de acuerdo con los precios de mercado
consultados, expresados tanto en ddlares como en pesos colombianos, con la tasa

representativa del mercado actual, de $3.800 por délar.

Tabla 19. Bienes, enseres y equipos (BEE))
Valor unitario

Instrumentos ($USD) Cantidad Total (JUSD) Total ($COP)
Equipos de $17,000 3 $51,000 $193,800,000
medicién
Herramienta $1,000 1 $1,000 $3,800,000
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Valor unitario

Instrumentos ($USD) Cantidad Total (JUSD)  Total ($COP)
Computador $1,000 2 $2,000 $7,600,000
Arriendo Oficina $1,500 1 $1,500 $5,700,000

Total

$55,500 $210,900,000

Fuente: elaboracion propia

9.2. CAPITAL DE TRABAJO

El capital de trabajo proyectado y demandado para implementar la propuesta de valor

de INGFLUIDOS involucra principalmente:

- Contratacion de personal, de acuerdo con la estructura organizacional descrita en el

numeral 8.1.

- Ingeniero especialista.

- Personal auxiliar (Instalacion equipos de campo).

- Compra y alquiler de vehiculo para movilizacion y monitoreo de equipos.

Tabla 20. Capital de Trabajo ($COP/ Mes)

Cargo Concepto Sueldo
. . Analisis de la informacion -

Ingeniero principal Implementacién Modelo Hidraulico $4,000,000
Coordinacion y seguimiento de

Ingeniero Junior instalacién de equipos y $2,500,000
recopilacion de informacion

Técnico de Instalacion Instalacion y supervision de equipos ~ $2,200,000

Coordinador de . i

Marketing Coordinador de Marketing $2,000,000

Contador Encargado de contabilidad $1,331,600
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Cargo Concepto Sueldo

Vehiculo con Transporte Acompafiamiento
conductor (Alquiler)  Supervision Instalacion Equipos $4.500,000
Total $16,531,600

Fuente: elaboracion propia

Como se puede observar, los requerimientos de puesta en marcha y operacion de
INGFLUIDOS se han planeado de forma que se minimice la inversion inicial y los costos

fijos, los cuales iran creciendo solo en la medida en que el mercado lo demande.

La prestacion de un servicio consiste en instalacion de equipos en el punto, la
medicion, el retiro de equipos, el analisis de datos y la generacidn de reporte con conclusiones
de los fendmenos de flujo capturados en el ejercicio de medicion de los cuerpos hidricos

estudiados.

Para determinar los costos se parte por la estimacion de esfuerzo en horas requerido
para cada actividad necesaria para la prestacion del servicio con la calidad requerida. En la
Tabla 21 se desglosan las principales actividades y el personal que interviene en las mismas,

al igual que la duracion en horas para el desarrollo de dicha actividad.

Tabla 21. Esfuerzo en horas por cada servicio

Etapa Actividad Ingeniero  Técnico Auxiliar
Alistamiento Definicion del punto de medida 4
Definicion de puntos de acceso. Medicion 8
Alistamiento de herramientas y equipo 4
Desplazamiento al punto de medida (round) Depende de la ciudad
Instalacion Instalacion de sonda de flujo y Nivel 8 8
Configuracion de equipos 4 4

Instalacion segura Datal.ogger
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Etapa

Actividad Ingeniero Técnico Auxiliar

Monitoreo  durante  mediciébn -  Incluye 4
desplazamiento

Desinstalacion

Reporteria

Desplazamiento al punto de medida (Round) Depende de la ciudad
Desinstalar y recoger equipos 3 3
Extraer y consolidar datos 1

Analizar datos de medicion y de entorno 8

Generacion de reporte final 32

Fuente: elaboracion propia

Teniendo definidos los costos de personal y de las actividades asociadas a la

prestacion del servicio, se procede a definir los ingresos y costos generales de los servicios

proyectados a partir de la base generada en el estudio de mercado (inciso 4), en donde se

determiné la cantidad de clientes proyectados por afio, para lo cual se determina una

proyeccion de servicios por mes a prestar al grupo de clientes, sin considerar ventas

mensuales individuales a cada cliente del grupo atendido (Tabla 22).

Tabla 22. Escenarios con servicios proyectados por afio

Elemento Afol Afo2 Afio3
NUmero de clientes proyectados acumulado 13 35 47
Numero servicios escenario optimista 75 326 501
Numero servicios escenario pesimista 23 98 150
Numero servicios escenario mas probable 38 163 251

Fuente: elaboracidn propia

Con la técnica PERT (Program Evaluation and Review Technique) se determina la

convergencia de los tres escenarios planteados, con el fin de definir el escenario que mas se

repite, lo que resulta consistente con el escenario mas probable, por lo cual éste fue tomado
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como base para determinar la cantidad de servicios que se prestaria por ciudad y con ello, los

costos e ingresos asociados (Tabla 23).

Los servicios proyectados se fundamentan, considerando que los clientes ordenan
campafas de medicion de recursos hidricos de aproximadamente dos semanas de manera
continua, durante el periodo de proyeccion de tres 3 afios y de acuerdo con el numero de
clientes proyectados en cada una de las zonas. En la Tabla 23 se muestran los resultados

obtenidos para el mediano plazo de acuerdo con las anteriores consideraciones.

Tabla 23. Servicios proyectados por afio

Region Afo 1 Afio 2 Afio 3
Antioquia 0 45 67
Bogota 4 7 11
Boyaca 0 30 54
Cundinamarca 33 80 111
Meta 0 0 8
Pais 38 163 251

De acuerdo con la cantidad de servicios estimados (Tabla 23)., y los costos asociados
al personal y las actividades para prestar el servicio (Tabla 21) en la Tabla 24 se proyecta los

ingresos y costos para los afios de estudio, en el escenario mas probable.

Para cuantificar los ingresos se adopt6 como precio unitario un valor de $25,000.000
COP, el cual permite cubrir los costos asociados a prestar el servicio, y generar utilidad.
Asumiendo que la empresa deba pagar mensualmente costos fijos de $6°250.000 para cubrir
los gastos de funcionamiento de una oficina, a continuacion, se proyectan los estados
financieros para los primeros cinco afos de actividad.
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Estado de Resultados

Tabla 24

. Proyeccion del Estado de Resultados

Ventas 950,000,000 4,197,250,000 6,657,147,500 6,856,861,925 7,062,567,783
Devoluciones y rebajas en ventas 28,500,000 125,917,500 199,714,425 205,705,858 211,877,033
Materia Prima, Mano de Obra 138,865,440 613,529,440 973,102,860 1,002,295,946 1,032,364,824
Depreciacion 21,090,000 21,090,000 21,090,000 21,090,000 21,090,000
Utilidad Bruta 761,544,560 3,436,713,060 5,463,240,215 5,627,770,122 5,797,235,925
Gasto de Ventas 19,837,920 20,433,058 21,046,049 21,677,431 22,327,754
Gastos de Administracion 39,675,840 42,851,795 43,827,006 45,822,984 44,569,260
Provisiones 395,833 1,353,021 1,024,957 83,214 85,711
Amortizacion Gastos 700,000 700,000 700,000 700,000 0
Utilidad Operativa 700,934,967 3,371,375,187 5,396,642,203 5,559,486,493 5,730,253,200
Intereses 14,063,698 6,668,021 0 0 0
Otros ingresos y egresos -14,063,698 -6,668,021 0 0 0
Utilidad antes de impuestos 686,871,269 3,364,707,166 5,396,642,203 5,559,486,493 5,730,253,200
Impuestos (35%) 226,667,519 1,110,353,365 1,780,891,927 1,834,630,543 1,890,983,556
Utilidad Neta Final 460,203,750 2,254,353,801 3,615,750,276 3,724,855,950 3,839,269,644

Fuente: elaboracion propia.

Las proyecciones de ventas se hacen con base en la estimacion de servicios que se muestra en la Tabla 22.
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Tabla 25. Proyeccion del balance

| ARO[ Afol | Afo2 [ Af03 | Afo4 |

Activo

Efectivo 23,781,600 | 681,181,235 | 3,541,460,812 | 6,743,434,513 | 8,735,579,247 | 10,789,488,295
Cuentas X Cobrar 0 7,916,667 34,977,083 55,476,229 57,140,516 58,854,732
Provision Cuentas por Cobrar -395,833 -1,748,854 -2,773,811 -2,857,026 -2,942,737
Gastos Anticipados 3,500,000 3,500,000 3,500,000 3,500,000 3,500,000 3,500,000
Amortizacion Acumulada -700,000 -1,400,000 -2,100,000 -2,800,000 -3,500,000 -3,500,000
Gastos Anticipados 2,800,000 2,100,000 1,400,000 700,000 0 0
Total Activo Corriente: 26,581,600 | 690,802,069 | 3,576,089,041 | 6,796,836,931 | 8,789,862,737 | 10,845,400,290
Maquinaria y Equipo de Operacion | 210,900,000 | 210,900,000, 210,900,000 | 210,900,000| 210,900,000 210,900,000
Depreciacién Acumulada -21,090,000| -42,180,000| -63,270,000| -84,360,000| -105,450,000
Magquinaria y Equipo de Operacién | 210,900,000 | 189,810,000| 168,720,000| 147,630,000| 126,540,000 105,450,000
Total Activos Fijos: 210,900,000 | 189,810,000| 168,720,000| 147,630,000| 126,540,000 105,450,000
ACTIVO 237,481,600 | 880,612,069 | 3,744,809,041 | 6,944,466,931 | 8,916,402,737 | 10,950,850,290
Pasivo

Cuentas X Pagar Proveedores 0 0 0 40,545,952 41,762,331 43,015,201
Impuestos X Pagar 0| 226,667,519 |1,110,353,365 | 1,780,891,927 | 1,834,630,543 | 1,890,983,556
Obligaciones Financieras 87,481,600 43,740,800 0 0 0 0
PASIVO 87,481,600 | 270,408,319]1,110,353,365|1,821,437,879 | 1,876,392,874 | 1,933,998,757
Patrimonio

Capital Social 150,000,000 | 150,000,000 150,000,000| 150,000,000| 150,000,000 150,000,000
Reserva Legal Acumulada 0 0 46,020,375 75,000,000 75,000,000 75,000,000
Utilidades Retenidas 0 0| 184,081,500 |1,282,278,776 | 3,090,153,913 | 4,952,581,889
Utilidades del Ejercicio 0| 460,203,750 | 2,254,353,801 | 3,615,750,276 | 3,724,855,950 | 3,839,269,644
PATRIMONIO 150,000,000 | 610,203,750 | 2,634,455,676 | 5,123,029,051 | 7,040,009,864 | 9,016,851,533
PASIVO + PATRIMONIO 237,481,600 | 880,612,069 | 3,744,809,041 | 6,944,466,931 | 8,916,402,737 | 10,950,850,290

Del total de recursos que se requieren para financiar el capital de trabajo (compra de equipos y costos de operacion del primer
mes), los socios aportaran $150 millones y se obtendra un crédito por valor de $87°481.600, que se pagara con una cuota mensual de

$37800.000 a un plazo de 36 meses.
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Tabla 26. Flujo de caja

Flujo de Caja Operativo

Utilidad Operacional 700,934,967 | 3,371,375,187 | 5,396,642,203 | 5,559,486,493 | 5,730,253,200
Depreciaciones 21,090,000 21,090,000 21,090,000 21,090,000 21,090,000
Amortizacion Gastos 700,000 700,000 700,000 700,000 0
Provisiones 395,833 1,353,021 1,024,957 83,214 85,711
Impuestos 0| -226,667,519|1,110,353,365 | 1,780,891,927 | -1,834,630,543
Neto Flujo de Caja Operativo 723,120,800 | 3,167,850,689 | 4,309,103,795 | 3,800,467,780 | 3,916,798,369
Flujo de Caja Inversion

Variacion Cuentas por Cobrar -7,916,667 | -27,060,417 | -20,499,146 -1,664,287 -1,714,215
Variacion del Capital de Trabajo 0 -7,916,667 | -27,060,417 20,046,807 -447,908 -461,346
Inversion en Maquinaria y Equipo | -210,900,000 0 0 0 0 0
Inversidn Activos Fijos -210,900,000 0 0 0 0 0
Neto Flujo de Caja Inversién -210,900,000 -7,916,667 | -27,060,417 20,046,807 -447,908 -461,346
Flujo de Caja Financiamiento

Amortizaciones  Pasivos  Largo

Plazo -43,740,800 | -43,740,800 0 0 0
Intereses Pagados -14,063,698 -6,668,021 0 0 0
Dividendos Pagados 0| -230,101,875|1,127,176,901 | 1,807,875,138 | -1,862,427,975
Capital 150,000,000 0 0 0 0 0
Neto Flujo de Caja - -

Financiamiento 237,481,600 -57,804,498 | -280,510,696 | 1,127,176,901 | 1,807,875,138 | -1,862,427,975
Neto Periodo 26,581,600 657,399,635 | 2,860,279,576 | 3,201,973,701 | 1,992,144,734 | 2,053,909,048
Saldo anterior 23,781,600 | 681,181,235 | 3,541,460,812 | 6,743,434,513 | 8,735,579,247
Saldo siguiente 26,581,600 681,181,235 | 3,541,460,812 | 6,743,434,513 | 8,735,579,247 | 10,789,488,295

Fuente: elaboracién propia
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Con base en las anteriores cifras, se calcularon la tasa interna de retorno y el valor
presente neto, que fueron de 488.04% y $8,931,019,959 respectivamente. Estos resultados
indican que el proyecto es ampliamente viable desde el punto de vista financiero, lo que hace
pensar que se puede desarrollar incluso si los ingresos fueran inferiores a lo que aqui se

proyecto.

En la Tabla 27 se presenta el resumen de la proyeccion del estado de resultados.

Tabla 27. Resumen del estado de resultados

Ano 1 Ao 2 Afno 3 Anos 4 Afo5
Ventas $950,000,000 $4,197,250,000 $6,657,147,500 $6,856,861,925 $7,062,567,783
Utilidad Bruta $761,544,560 $3,436,713,060 $5,463,240,215 $5,627,770,122 $5,797,235,925

Utilidad Neta Final $460,203,750 $2,254,353,801 $3,615,750,276 $3,724,855,950 $3,839,269,644

Fuente: elaboracion propia

Figura 14. Principales cifras del estado de resultados
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Fuente: elaboracion propia

Los resultados proyectados del ejercicio realizado a corto y mediano plano

(figura 14), reflejan un comportamiento financiero favorable debido a aspectos como la baja
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necesidad de capital de trabajo para la compra de equipos y contratacion de personal
calificado, lo que permitira desde el primer momento la demanda de servicios con buen

margen de utilidad.

Prestar el servicio de anélisis y captura de la informacion, a través de la compra de
los equipos de Gltima tecnologia, permite que, con la inversion inicialmente moderada, se
generen ingresos con bajo costo de mantenimiento. Los excelentes resultados proyectados
dejan el margen suficiente para adquirir equipos adicionales en la medida en que la demanda

de servicios vaya aumentando.

9.2.1. Diagrama de flujo y niveles

Con los resultados anteriormente obtenidos y definidos, se implementa un modelo de
dinamica de sistemas, con el fin de representar el comportamiento de los gastos, ingresos y
margen de ganancia a través del periodo de andlisis, teniendo en cuenta el niumero de
servicios (Tabla 23) definido en cada uno de los anos, al igual que los gastos en mano de

obra, kit herramienta y plantas y equipos demandados en cada uno de los servicios.

En la Tabla 28 se muestran las variables definidas y en la Figura 15 el diagrama de flujo y

niveles del modelo implementado.

Tabla 28. Variable modelo

Variable Tipo Unidad
Ganancias Netas Nivel MPesos
Ingresos Paralelo MPesos
Gastos Paralelo MPesos
ServiciosMeta Auxiliar Nservicios/Ano
ServiciosAntoquia Auxiliar Nservicios/Ano
ServiciosCundinamarca Auxiliar Nservicios/Ano
ServiciosBogota Auxiliar Nservicios/Ano
ServiciosBoyaca Auxiliar Nservicios/Ano
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Servicios Auxiliar Nservicios/Ano
Valor Servicio Constante MPesos
Mano de Obra Auxiliar MPesos
Depreciacion Devolucién Auxiliar MPesos
Gastos Operativos Auxiliar MPesos
Margen Auxiliar %

Figura 15. Diagrama de flujo y niveles INGFLUIDOS
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En la Figura 16 y Figura 17 se muestra el diagrama de ingresos y gastos y el margen de
ganancia respectivamente, reflejando de manera integral los andlisis mostrados en los
anteriores incisos, resaltando que a medida que aumenta el nimero de servicios en el tiempo,
los ingresos crecen a una tasa mas alta que los gastos , ya que al adquirir los equipos de
medicion y herramientas en los primeros afios y dado el ciclo de vida de dichos elementos

los gastos tienden a permanecer constantes, mejorando el margen del modelo planteado.
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10. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Frente a los objetivos planteados se concluye en primer lugar que existe un mercado
de empresas interesadas en adquirir un servicio de captura y analisis de la informacion
relativa al comportamiento hidraulico de los sistemas de acueducto, alcantarillado, embalses,
rios y otros cuerpos de agua; de acuerdo con el estudio de mercado realizado (inciso 4), los
representantes de esas empresas reconocen que para ellos lo importante es contar con esa
informacion en tiempo real y evitar la inversion y la administracion de la infraestructura que
supone utilizar equipos propios para hacer tales mediciones, dado que esas empresas son
usuarias de la informacién mas no de los equipos y toda la logistica necesarios para esta

labor.

INGFLUIDOS puede ofrecer tres tipos de servicios que se pueden complementar
entre si, los cuales son el alquiler exclusivo de los equipos de medicion, el segundo la captura
de informacion sobre el comportamiento hidrico del sistema en estudio, por el tiempo que el
cliente desee. El tercer servicio implica captura y andlisis de informacién recopilada, lo que

garantiza la calidad de los servicios

La caracterizacion de los sectores que hacen parte de la operacion, administracion y/o
estudio de los recursos hidricos en Colombia, permitié la identificacion de una serie de
empresas en el sector como posibles clientes de INGFLUIDOS, que para un periodo de corto
y mediano plazo son en total 49 compafiias ubicadas en la ciudad de Bogotd y los

departamentos de Antioquia, Cundinamarca y Meta.

107



Para la propuesta de valor que quiere implementar INGFLUIDOS se identifico una
serie de clientes que, a su vez, mostraron una favorable percepcion de los servicios de la
nueva empresa. Partiendo de ese resultado, se procedio a elaborar el plan de marketing, el
disefio operativo de la empresa, las funciones de los diferentes cargos, los perfiles de las

personas gue los deben ocupar, asi como los aspectos técnicos y legales.

Finalmente se estimaron los diferentes costos que genera la operacion de la empresa
en los primeros cinco afios y se proyectaron los estados financieros. La tasa de retorno del
proyecto y el valor presente neto muestran que el proyecto que la oportunidad de negocio es
altamente viable, pues el flujo de caja que genera tiene inclusive capacidad para soportar
inversiones adicionales en adquisicion de equipos que pudieran requerirse para ampliar la

capacidad instalada.

Ante los analisis realizados a corto y mediano plazo, para la propuesta de valor de
INGFLUIDOS se puede concluir que es factible técnica y econémicamente la medicion y

venta de informacién de recursos hidricos.

A pesar de lo anterior, se recomienda tener especial cuidado en la racionalidad de las
inversiones y de los gastos y costos, con especial énfasis en la promocién de la empresa
durante los primeros meses Yy afios, de acuerdo con lo previsto en el plan de marketing. La
viabilidad de la empresa presenta una alta dependencia de un nimero relativamente pequefio
de empresas clientes, a diferencia de lo que sucede en empresas que operan en el segmento
de consumo masivo; eso hace que las relaciones comerciales tengan un alto impacto en el

resultado del negocio
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