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INTRODUCCIÓN 

 

Las exigencias del mercado, la constante competencia y la escasez de los 

recursos, son algunas de las razones por las que hoy por hoy, los 

inversionistas buscan disminuir el riesgo de perder dinero en los negocios. Es 

por ello, que los estudios de factibilidad se han convertido en la mejor 

alternativa cuando se quiere iniciar en un negocio que no se sabe a ciencia 

cierta si logrará general las suficientes utilidades para sostenerse y prosperar.  

 

El presente estudio que tiene por título “Estudio de Factibilidad para el Montaje 

de un Almacén de Venta de Material Eléctrico de Refrigeración de la Empresa 

SOLUMEC en la ciudad de Cartagena” describe cada uno de los estudios 

necesarios para determinar la factibilidad del nuevo almacén que se pretende 

establecer en la ciudad de Cartagena, en respuesta a la latente necesidad de 

la empresa SOLUMEC de comercializar con mayor facilidad con sus clientes 

actuales e incursionar en nuevos segmentos de mercado. 

 

A lo largo de la investigación se realizaron cinco estudios: 

 

Estudio de Mercado: Permite estudiar algunas variables sociales y 

económicas, que condicionan el proyecto, entre ellas se puede mencionar la 

tasa de crecimiento de la población, los niveles de ingreso de la misma, el 

precio de los bienes competitivos, la competencia, los hábitos de consumo, 

procesos de comercialización; tales como almacenaje y transporte,  estudio de 

la demanda y la oferta del proyecto y de igual forma permite describir el bien o 

servicio que se va a prestar e indagar acerca de la capacidad que tiene el 

consumidor de aceptar o no el producto. 

 

Estudio Técnico: Permite la determinación del tamaño más conveniente, la 

identificación de la localización final apropiada y la selección del modelo 
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tecnológico y administrativo a seguir que sea consecuente con el 

comportamiento del mercado y las restricciones de orden financiero, 

determinación de la inversión y los costos de inversión. 

 

Estudio Legal: se establece la reglamentación que debe cumplir el almacén 

para funcionar legalmente; entre ellos encontramos los decretos, las 

4ordenanzas, los acuerdos, hasta los reglamentos y las resoluciones. 

 

Estudio organizacional: en este estudio se realiza una plena identificación de 

cada una de las actividades o tareas que se dan inicio al proyecto, permite 

agrupar tareas que se orienten a cumplir una función específica dentro del 

proyecto. (Producción, recursos humanos, procedimientos administrativos, 

mercado, investigación y desarrollo.), se determinan los requerimientos de 

personal para el ejercicio de cada función y con base a lo anterior se diseña el 

organigrama con sus correspondientes manuales de funciones. 

 

Estudio Económico y Financiero: permite tener un diagnostico financiero del 

proyecto, se realiza un análisis acerca de los precios, costos de producción y 

las ventas, cálculo de la rentabilidad y estudio de la inflación para al final del 

estudio determinar la factibilidad del proyecto desde el punto de vista 

financiero. 
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1. PROBLEMA DE INVESTIGACIÓN 

 

 

1.1. TÍTULO 

 

Estudio de factibilidad para el montaje de un almacén de venta de material 

eléctrico de refrigeración de la empresa SOLUMEC en la ciudad de Cartagena. 

 

1.2. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA  

 

La percepción que se tiene sobre la ciudad de Cartagena como una ciudad 

exclusivamente  turística, ha ido cambiado de manera significativa, basada en el 

afán de los empresarios  por la captación de nuevos mercado, esto ha conllevado 

a una renovación de la mentalidad empresarial, a la realización de estudios de 

factibilidad los cuales han propuesto a la ciudad como un espacio de negocios 

muy variado. 

 

La ciudad de Cartagena se ha convertido con el pasar de los años en un 

importante centro de negocios, cultura, turismo e industrial de Colombia. Es por 

ello que la ciudad es hoy en día escogida por muchos inversionistas para la 

creación de nuevos negocios de toda índole.  

 

En un artículo de  NOTI FENALCO Bolívar volumen 1391 publicado el mes de Julio 

del presente año, se destacó el desarrollo del sector comercial en la ciudad de 

Cartagena, el cual ha venido tomando cada vez más fuerza a pesar de la aparente 

desaceleración que ha presentado la economía en la ciudad. Según La Encuesta 

de Percepciones Económicas Regionales (EPER) realizada en Mayo de 2012, 

indica que el 56,03% tuvo un aumento en el volumen de ventas en relación al mes 
                                                           
1
 Revista NOTI FENALCO Bolívar volumen 139. 

Consultado el: 23/08/2012 
(En línea) Disponible en: http://fenalcobolivar.com/publicaciones/notifenalco-julio-2012 
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de Mayo de 2011. El 25,86% manifiesta tener constante las cantidades vendidas, 

y tan sólo un 18,10% tuvo un resultado menor comparado al año anterior. 

 

El comportamiento positivo de las ventas en el primer semestre del año actual se 

debe a los precios competitivos (33,05%) y a una mayor demanda (30,51%). 

 

Imagen 1. Comportamiento de las ventas en cantidades, Mayo de 2012 

 

 
Fuente: Dirección económica y Comercial de FENALCO  y el Centro de Estudios 

Económicos Regionales del Banco de la República 

 

Imagen 2. Comportamiento POSITIVO – Principales Causas 

 

Fuente: Dirección económica y Comercial de FENALCO  y el Centro de Estudios 

Económicos Regionales del Banco de la República 

 

Julián Trujillo, Vicepresidente Comercial de Fiberglass Colombia S.A., afirma que 

las expectativas del sector del aire acondicionado van de la mano con el sector de 
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la construcción, ya sea mediante nuevas obras, renovación y ampliación de 

edificaciones ya existentes. Sostiene que el buen momento de la construcción, 

la inversión extranjera y la adquisición de bienes de capital son un claro ejemplo 

de las oportunidades que la revaluación del peso ha generado y que la industria 

nacional del sector de la refrigeración ha sabido aprovechar. 

 

Por otra parte, el sector de alimentos también impulsa el negocio de la 

refrigeración, cada vez más son las exigencias de las entidades que controlan y 

normalizan las empresas del sector, en cuanto a la conservación de los productos 

y manipulación de los mismos. 

 

“En el marco de VII Alimentec que tuvo lugar en Corferias 2012, la industria de los 

alimentos procesados reveló que el crecimiento anual de la industria ha sido del 

200%, en los últimos cinco años, como consecuencia de la ampliación del 

portafolio de productos”. 

 

Elmer Botia Londoño, un importante empresario del sector de alimentos, destacó 

un proyecto de $4.000 millones para Bogotá, que se extenderá a otras regiones de 

Colombia, donde al igual que otras industrias entregará neveras para la 

comercialización de alimentos procesados en dos mil tiendas de la capital, lo cual 

impulsarán la industria y generará para el sector de la refrigeración una importante 

demanda2. 

 

El estudio de factibilidad a desarrollar se presenta como una oportunidad de 

negocio para la empresa SOLUMEC, que pretende incursionar en la venta al por 

menor de material eléctrico para equipos de refrigeración, con el fin de ampliar su 

                                                           
2 Artículo del Periódico El Universal.  
Consultado el: 14/11/2012 
(En línea) Disponible en: www.eluniversal.com.co/cartagena/economica/industria-de-alimentos-
procesados-crece-anualmente-200-por-ciento-81590 
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mercado meta y crear un punto de venta que permita una mejor comercialización 

de este tipo de productos. 

 

1.3. FORMULACIÓN DEL PROBLEMA  

 

¿Es factible desde el punto de vista administrativo, económico, financiero, técnico, 

legal y del mercado, de la apertura y puesta en marcha de un almacén para venta 

de material eléctrico de refrigeración de la empresa SOLUMEC en la ciudad de 

Cartagena? 

 

1.4. OBJETIVOS 

 

1.4.1. Objetivo General 

 

Analizar la factibilidad desde el punto de vista administrativo, económico, 

financiero, técnico, legal y del mercado, de la apertura y puesta en marcha de un 

almacén para venta de material eléctrico de refrigeración de la empresa 

SOLUMEC en la ciudad de Cartagena.  

 

1.4.2. Objetivos Específicos 

 

• Realizar un Estudio de Mercado en el cual se analice el comportamiento del 

consumidor, las características de la competencia y establezca los precios, 

la publicidad y estrategias de comercialización para materiales eléctricos de 

refrigeración. 

 

• Realizar un Estudio Técnico para determinar la viabilidad técnica del 

proyecto donde se establezca la ubicación, infraestructura y equipos, 

además determinar otros recursos como capital, insumos y recurso humano 
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para el funcionamiento de un Almacén de Venta de material eléctrico de 

refrigeración. 

 

• Realizar un estudio Administrativo donde se establezca  la estructura 

orgánica apropiada para el tipo de negocio que se piensa montar, fijando 

además la misión, visón, objetivos y políticas que regirán la empresa. 

 

• Realizar un Estudio Legal que permita determinar el tipo de sociedad 

pertinente para constituir la empresa, e  identificar los requisitos y 

obligaciones legales para poner en marcha un almacén de venta de 

material eléctrico de refrigeración. 

 

• Realizar un Estudio Económico y Financiero donde se establezca los 

recursos económicos, presupuestos y demás recursos necesarios para el 

montaje y puesta en marcha del punto y venta de la empresa SOLUMEC. 

 
 

1.5. JUSTIFICACIÓN 

 

El surgimiento de nuevas tecnologías para el manejo de la información ha 

generado nuevos requerimientos y expectativas en las empresas, las cuales busca 

mejorar sus procesos internos y externos de ventas, comunicación, negociación, 

promoción, compra, y por supuesto la expansión de su mercado. 

 

En la actualidad la mayoría de las empresas utilizan mecanismos más rápidos y 

eficaces para posicionarse en el mercado con el fin de dejar una huella en la 

mente de los consumidores. 

 

La economía mundial se ha dinamizado aceleradamente en las últimas décadas, 

el mundo se mueve cada vez más rápido impulsado por nuevas tecnologías, 
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especialmente en telecomunicaciones y computación, se están firmando múltiples 

acuerdos comerciales que hacen que la economía y el mundo se globalicen más. 

 

Esta apertura económica está provocando que la competencia se incremente cada 

día más y que los clientes exijan calidad y buen servicio en los producto que se le 

están ofreciendo lo que ha obligado a las empresas incrementar las inversiones en 

investigación y desarrollo tecnológico generando así un círculo virtuoso de mas 

investigación, mas productividad, mayor competitividad. 

 

En la región Caribe, se ha incrementado notablemente la venta de sistemas de 

aire acondicionado Mini Split, debido a la fuerte ola de calor que se ha 

incrementado en los últimos tiempos. Según los comerciantes locales, las ventas 

han aumentado aproximadamente entre un 30 y 40% en comparación con el año 

anterior. 

 

Los comerciantes de la ciudad coinciden en que el aumento de las ventas se debe 

a la necesidad de las oficinas de mantener fresca su área de trabajo, aunque la 

venta en hogares también se ha incrementado. En algunas tiendas de 

electrodomésticos, hasta un 95% de las ventas totales corresponden a los 

sistemas de aire acondicionado, equivalente a la comercialización de unos 25 

equipos diarios3. 

 

El crecimiento del sector del aire acondicionado y la ventilación mecánica se 

encuentra estrechamente relacionado con el sector constructor, puesto que las 

nuevas edificaciones pueden necesitar eventualmente sistemas de control para el 

manejo de temperaturas y renovaciones de aire. 

 

                                                           
3 ACR latinoamericana. Automatización, climatización  y refrigeración. Consultado el 15/11/2012. ( 
En línea) Disponible en: http://www.acrlatinoamerica.com/201106224302/noticias/tecnologia/se-
incrementa-el-consumo-de-aires-acondicionados-en-costa-atlantica.html. 
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En el mes de julio de 2012, el área aprobada para la construcción en el 

departamento de Bolívar mostró un crecimiento de 90%, y en lo corrido de enero a 

julio el incremento fue de 47,7%. Los destinos que más contribuyeron a este 

aumento fueron la construcción de bodegas, establecimientos comerciales y 

viviendas; siendo estos destinos los de mayor participación dentro del total del 

área licenciada, junto con la infraestructura hotelera, que a pesar de haber 

disminuido las licencias, mantiene una participación importante (17%). En total  se 

adjudicaron 697.759 m2 con un incremento anual de 29,2%, jalonado 

esencialmente por el mayor metraje destinado a vivienda y comercio. De esta 

forma, el departamento de Bolívar representó el 3,8% del área licenciada a nivel 

nacional4. 

 

Licencias de construcción aprobadas para edificaciones en la ciudad de Cartagena 

en metros cuadrados en lo corrido del año:5 

 

Vivienda: 289.902 m2 

Industria: 18.991 m2 

Oficina: 21.012 m2   

Comercio: 130.374 m2 

Hotel: 97.507 m2 

 

El de aire acondicionado definitivamente crece día a día, el incremento de la 

construcción hace que las necesidades de aire acondicionado sean cada vez más 

requeridas.  

 

El consumo de aire acondicionado es elevado en los centros comerciales, grandes 

                                                           
4Cartagena En Cifras. Serie No. 68. Cámara De Comercio De Cartagena. Consultado el 
15/11/2012. ( En línea) Disponible en: 
 http://cccartagena.org.co/docs/2012090649_ctg-cifras_julio2012.pdf 
5Dane.gov.co. consultado el 16/11/2012.  
(En línea) Disponible en:  
www.dane.gov.co/files/investigaciones/boletines/licencias/bol_lic_ago12.pdf 



 

29 
 

superficies, universidades, negocios en centros comerciales, hoteles y hospitales. 

Los equipos empleados son unidades centrales, chillers y unidades. 

 

Así mismo, el crecimiento del sector se encuentra relacionado con las 

regulaciones de sectores como el farmacéutico y el industrial principalmente 

alimentos, puesto que las exigencias en cuanto a áreas controladas, manejos de 

temperatura y humedad pueden influenciar la activación de estos mercados 

debido a que se ven en la obligación de implementar sistemas que les permitan 

cumplir con los requerimientos estatales y ambientales6. 

 

Colombia se ha convertido en uno de los países de mayor crecimiento en América 

Latina y con un potencial bastante fuerte. En el país, el consumo de 

electrodomésticos en los hogares, en algunas gamas de productos, es bajo y por 

eso es un mercado con un potencial muy grande, no solo para SOLUMEC  sino 

para las empresas que se encuentran en la ciudad de Cartagena.  

 

Las condiciones de precios bajos por la recuperación económica del peso frente al 

dólar han generado muy buen ambiente entre los inversionistas nacionales que 

buscan aprovechar esta condición favorable para emprender procesos de 

reposición y actualización tecnológica. La demanda del sector industrial e 

institucional de productos de refrigeración se ha incrementado sobre todo en el 

último año, con lo cual el mercado se ha ampliado y ha experimentado mejores 

ventas7. 

 

                                                           
6 Revista Acaire (asociación Colombiana del acondicionamiento de aire y de la refrigeración). 
Automatización  
de la CVAR. Edición No. 42. 2006 Consultado el 16/10/2012. (En línea). Disponible en: 
http://www.acaire.org. 
7 Revista Acaire (asociación Colombiana del acondicionamiento de aire y de la refrigeración). 
Automatización  
de la CVAR. Edición No. 44. Marzo- abril de 2007.  
Consultado el 16/10/2012. (En línea). Disponible en: http://www.acaire.org.  
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Según estudios realizados por  Luis Fernando Sánchez, de Johnson Controls, 

conocida en Colombia por su marca York, dan como resultado de que las  ventas 

en el sector industrial han crecido durante los últimos dos años entre un 30 y un 

35% como consecuencia de este fenómeno.  

 

En la última década, la cadena de electrodomésticos ha perdido participación en la 

producción y en el empleo de la industria nacional. En términos absolutos, el 

empleo se ha reducido mientras la producción ha aumentado. 

 

En tanto que la producción bruta de la cadena pasó de $356.586 millones en 1993 

a $705.892 millones en 2003, la participación en la industria pasó de 1,83% a 

0,95% durante el mismo período. En 2003 la cadena empleó a 7.367 personas, 

mientras que en 1993 el número de empleados en la cadena fue de 15.484 (la 

participación pasó de 2,39% en 1993 a 1,48%). El aumento en la producción y la 

reducción en el empleo pueden interpretarse como un síntoma de la introducción 

de procesos productivos más modernos y avanzados8. 

 

Los sistemas de aire acondicionado y ventilación mecánica han dejado de ser 

elementos de lujo para convertirse en productos de gran consumo cada vez más 

demandados, esta condición impulsa a la empresa para que se vuelva más 

competitiva y logre posicionarse en el mercado. 

 

El estudio de factibilidad que se realiza busca implementar y desarrollar los 

mecanismos pertinentes que permitan llevar a cabo la consecución de los 

objetivos que se propone el proyecto, debido a que este busca incursionar en la 

venta al por menor de material eléctrico para equipos de refrigeración, requiere la 

ampliación de su empresa para de esta forma darle una solución al problema que 

ha venido teniendo SOLUMEC, al no contar con un almacén para la venta de sus 
                                                           
8Documental aparatos electrodomésticos. Autor: desconocido. Consultado el 16/10/2012. ( En 
línea) Disponible en: 
http://www.dnp.gov.co/Portals/0/archivos/documentos/DDE/Electrodomesticos.pdf. 
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materiales y para ofrecer de una manera más directa el portafolio de sus 

productos y/o servicios y de este modo crecer, aumentar la demanda de sus 

productos y lograr un posicionamiento en el mercado. 

 

Al estudiar la evolución que ha tenido el sector de materiales eléctricos de 

refrigeración se puede notar que el mercado está creciendo y acaparando nuevos 

sectores en los que la empresa busca hacer parte, por ende necesita mejorar los 

productos y/o servicios que le ofrece a sus clientes, para lograr la fidelización de 

estos y del mismo modo dar a conocerse por medio de buenas estrategias de 

publicidad, promoción, y comercialización. 

 

La empresa SOLUMEC espera acaparar nuevos clientes y lograr una estabilidad 

económica tanto para su dueño como para su equipo de trabajo, a través del 

proyecto de investigación, por tal motivo esta debe contar con un personal 

especializado tanto en la atención al servicio al cliente como también en la 

correcta asesoría que se le debe brindar a las personas que lo soliciten para que 

puedan confiar en la información y los productos que se le están brindando y de 

esta formar crecer y conquistar nuevos mercados a nivel local y nacional 
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2. MARCO REFERENCIAL 

 

2.1.   ANTECEDENTES  

 

Luego de realizar un análisis de los antecedentes bibliográficos de presente 

estudio de factibilidad para el montaje de un almacén de venta de material 

eléctrico de refrigeración en la ciudad de Cartagena, se presentan a continuación 

algunas de las tesis guías para la elaboración de esta investigación: 

 

Estudio De Factibilidad Del Montaje De Una Comercializadora De Material 

Reciclable A Nivel Regional En La Ciudad De Cartagena. José Caballero Y 

Ana Pinzón. Universidad de Cartagena. Programa de Administración De 

Empresas. Cartagena 1993.  

 

Este proyecto tiene como finalidad la creación de una empresa que soluciones los 

problemas de reciclaje de la ciudad de Cartagena, debido a que no existe ninguna 

empresa que se dedique  a esto, en la tesis se encuentran temas muy importantes 

como son: integración del trabajador independiente, estudio de mercado, análisis 

de localización y el tamaño, análisis de precios y manejo de materiales reciclables. 

 

Estudio De Factibilidad Para El Montaje De Un Almacén De Venta De Muebles 

De La Línea Rustica Y Clásica De La Empresa Maderarco C.I En Cartagena. 

Pedro Pereira Y David Romano. Universidad de Cartagena. Programa de 

Administración Industrial. Cartagena 2004. 

 

Este estudio tiene como finalidad analizar la factibilidad que tendrá este proyecto 

en la ciudad de Cartagena antes de destinar los recursos necesarios que permiten 

la puesta en marcha del mismo, por tal motivo los puntos más relevantes del 

proyecto son: brindar las pautas para tomar la mejor decisión posible, es decir lo 
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que realmente sucedería si se llegara a montar el punto de venta, a través de un 

estudio de mercado, técnico, legal, económico-financiero y social. 

 

Plan De Negocio Para La Creación De Una Comercializadora De 

Componentes Eléctricos Y Electrónicos En La Plaza Del Municipio De Arjona 

Bolívar. Doralcys Blanquicett Y Viviana Rodríguez. Universidad de 

Cartagena. Programa de Administración De Empresas. Cartagena  2009.  

 

Este proyecto tiene como finalidad la creación de una empresa comercializadora 

de componentes eléctricos y electrónicos, en el municipio de Arjona (Bolívar), 

como una posible solución a una demanda insatisfecha. La investigación contiene 

ítems relevantes tales como: El análisis del sector comercial, análisis del mercado, 

aspectos legales para su funcionamiento, etc.    

 

2.2. RESEÑA HISTÓRICA 

 

La historia de la refrigeración tiene algunas evidencias de que los primeros en 

refrigerar hielo fueron los chinos, con el fin de almacenar vino y otro tipo de 

alimentos. Este hecho se remonta al año 1000 a.C., cuando en China se utilizaban 

los sótanos para el almacenamiento de hielo. Por otra parte, los griegos y romanos 

también tuvieron este tipo de prácticas utilizando almacenes subterráneos 

cubiertos con paja, maleza y otro tipo de materiales que les permitían conservar el 

hielo por largos periodos de tiempo. 

 

Los egipcios e indios por su parte, también tenían sus técnicas para enfriar 

algunas bebidas, utilizando jarrones de barro porosos, los cuales eran ubicados de 

tal manera, que de noche al circular el aire fresco, estos jarrones destilaba parte 

del líquido a través de la porosidad y enfriaba el líquido contenido dentro. 
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Adelantándonos un poco en la historia, en 1834 el estadounidense Jacob Perkins9, 

desarrolló un sistema de refrigeración cerrado, utilizando un mecanismo de 

expansión de un líquido y de compresión para producir un efecto de enfriamiento. 

Con este sistema Perkins obtuvo una patente en el Reino Unido.  

 

Imagen 3. Retrato de Jacob Pekins 

 
Fuente: http://forums.computing.co.uk/showthread.php?t=132890&page=100 

 

Durante el siglo XIX se vieron muchos avances en materia de refrigeración en 

países como EEUU, Australia e Inglaterra. Finalmente en la década de 1930, los 

sistemas de refrigeración estaban listos para entrar a los mercados de 

comercialización y ser utilizado en casas y empresas en distintas partes del 

mundo. 10 

 

                                                           
9
 Jacob Perkins. Ingeniero mecánico y físico . Nacido en Newburyport, Massachusetts. Conocido 

como el padre de la nevera. Se le otorgaron múltiples patentes como: la maquina a vapor, la 
tecnología de calefacción y aire acondicionado, entre muchas otras. 
10WHITMAN, William. Tecnología de la Refrigeración y Aire Acondicionado, Refrigeración 
Comercia, Paraninfo Thomson Learning, Tomo II. Consultado el: 10/10/2012. (En línea) Disponible 
en:  
http://books.google.com.co/books?id=skGScUTsO5IC&pg=PR9&lpg=PR9&dq=refrigeracion+histori
a 
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En la actualidad existe gran variedad de equipos de refrigeración y aires 

acondicionados. En Colombia se destaca la conformación de la Asociación 

Colombiana del Acondicionamiento del Aire y la Refrigeración ACAIRE, la cual 

está se crea y registra oficialmente ante la Cámara de Comercio el   19 de enero 

de 1982, con el nombre de ACAR, el cual fue necesario modificar tiempo después, 

pues está registrada la sigla por una Asociación de Archivistas, por lo que en los 

meses sucesivos, se ven en la necesidad de cambiar el nombre del gremio  y se 

adopta el nombre de ACAIRE.11 

 

Imagen 4. Material de Refrigeración12 

 

 
Fuente: http://www.acaire.org/ Revista Acaire, edición N0. 42. 
 

 

 

 

 

 

 

 
                                                           
11Consultado el 10/10/2012. (En línea). Disponible en: http://www.acaire.org/acerca.php 
12Consultado el 15/10/2012. (En línea)  Disponible en: http://www.acaire.org/ Revista Acaire, 
edición No. 42. 
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2.3. MARCO TEÓRICO  

 

2.3.1. TEORÍAS ADMINISTRATIVAS 

 

2.3.1.1. Teoría de La Organización Racional del Trabajo. 

 

Es una de las teorías administrativas más reconocidas, pertenece al enfoque de la 

administración científica y cuyo fundador fue Frederick Winslow Taylor. “Esta 

teoría se basa en la búsqueda de mayor productividad de las empresas en un 

sistema económico más industrializado. En ella se analizaron el cargo y sus 

funciones con el fin de establecer los movimientos necesarios para cada 

operación, y de tal manera que se pudiera determinar el tiempo adecuado en que 

deben ejecutarse cada una de las tareas de un trabajo. Esto permitió comprobar 

que la especialización del trabajo puede disminuir los gastos económicos de una 

operación, además del tiempo de ejecución y mejorar la eficiencia en las 

organizaciones.  

 

Taylor afianzó su teoría basándose en cuatro principios fundamentales descritos a 

continuación: 

 

1) Principio de Planeamiento: Sustituir en el trabajo el criterio individual del 

trabajador, la improvisación y la actuación empírico-práctica, por los métodos 

basados en procedimientos científicos.  

 

2) Principio de Preparación: Seleccionar científicamente los trabajadores y 

prepararlos y entrenarlos para que produzcan más y mejor. 

 

3) Principio de Control: Controlar el trabajo para cerciorarse de que el mismo está 

siendo ejecutado de acuerdo con las normas establecidas y según el plan 

previsto. 
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4) Principio de Ejecución: Distribuir distintamente las atribuciones y las 

responsabilidades, para que la ejecución del trabajo sea más equilibrada.13 

 

2.3.1.2. Teoría Clásica – Henry Fayol. 

 

“Esta teoría plantea que toda empresa trabaja a través de seis funciones básicas 

por medio de las cuales realiza las operaciones principales para  marchar: 

funciones técnicas (relacionadas con la producción de bienes y servicios), 

funciones comerciales (se relacionan con la compra y venta de insumos y 

productos terminados), funciones financieras (Realizadas con el fin de conseguir y 

administrar recursos económicos), funciones de seguridad (relacionada con la 

protección de bienes y personas), funciones contables (Incluye funciones de 

inventario, costos, registros contables, etc.) y funciones administrativas (son las 

funciones que integran las otras cinco funciones básicas)”.  

 

Fayol definió el acto administrativo con cinco funciones básicas tales como:  

∗ Planear: Es visualizar el futuro y trazar el programa de acción. 

∗ Organizar: Es constituir el doble organismo material y social de la empresa. 

∗ Dirigir: Es guiar y orientar al personal. 

∗ Coordinar: Es unir, armonizar todos los actos y esfuerzos colectivos. 

∗ Controlar: Es verificar que todo ocurra de acuerdo con las reglas establecidas y 

las órdenes impartidas.14 

 

2.3.1.3. Teoría de Motivación - Abraham Maslow. 

 

“La teoría de las necesidades expone un escalafón de necesidades que motivan la  

                                                           
13CHIAVENATO, Adalberto. Introducción a la Teoría de la Administración, Mc Graw Hill, segunda 
edición, Santafé de Bogotá.  
14 Ibíd., p. 61.  
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conducta humana y cuyo grado de importancia va de acuerdo al nivel o jerarquía”.  

 

Imagen 5. Pirámide de Maslow 

 
Fuente: http://maisabeltorress.blogspot.com/2011/05/piramide-de-las-necesidades-

abraham.html 

 

Establece una Jerarquía o pirámide de necesidades, en la cual las personas 

tienen cinco objetivos o necesidades fundamentales tales como: 

 

1) Necesidades Fisiológicas: Son las más importantes de todas las necesidades 

fundamentales y pueden servir de canales para todas las otras necesidades. 

Cuando todas las necesidades humanas están satisfechas, la mayor 

motivación será la de las necesidades fisiológicas.   

 

2) Necesidad de Seguridad: Funcionan como organizadores casi exclusivos del 

comportamiento. Cuando el hombre está seguro, se siente fuera de peligro.    

 

3) Necesidad de Asociación: En nuestra sociedad, la frustración de las 

necesidades de amor y de afecto conducen a la falta de adaptación social. La 

necesidad de dar y recibir afecto son importantes fuerzas motivadoras del 

comportamiento humano. 
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4) Necesidad de Estimación: Son las necesidades relacionadas con la 

autoevaluación estable, firme y generalmente alta, así como de autoestima y 

respeto por parte de otras personas. 

 

5) Necesidad de Autorrealización: Relacionadas con el deseo del ser humano de 

cumplir la tendencia de realizar su potencial y llegar a ser todo lo que puede 

ser.15 

 

2.3.1.4. Teoría Estructuralista. 

 

Plantea una estructura orgánica al interior de la empresa, en la cual se establece 

niveles jerárquicos y funciones para la toma de decisiones. Esta teoría trata de 

combinar la estructura formal con aspectos relevantes del comportamiento 

humano dentro las organizaciones, haciendo un análisis de los objetivos 

organizacionales.  

 

“El estructuralismo es el estudio sociológico de las diferentes formas de 

organización social, patrones establecidos de interacción, visión (forma de pensar) 

y elementos de estratificación social (clases y jerarquías), así como las funciones 

de sus miembros por sexo, edad y posición social, con el fin de conocer cómo 

operan, cambian, se adaptan y/o se destruyen las organizaciones sociales”.16 

 

2.3.2. Plan De Negocios 

 

El plan de negocio es un proceso de darle al proyecto una identidad, una vida 

propia. Es un procedimiento para enunciar en forma clara y precisa los propósitos, 

las ideas, los conceptos, las formas operativas, los resultados y en resumen la 

visión del empresario sobre el proyecto. Es un mecanismo de proyectar la 
                                                           
15 Ibíd., p. 318-319. 
16 HERNÁNDEZ, Sergio. Introducción a la Administración, teoría general administrativa: origen, 
evolución y vanguardia, Mc Graw Hill, cuarta edición, México D.F, 2006.   
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empresa en el futuro, de prever dificultades y de identificar posibles soluciones a 

las coyunturas que pudieran presentarse (Rodrigo Varela, 2001). 

 

En la actualidad es muy común cuando se escucha hablar de un proyecto de 

inversión y se hace mención la palabra de plan de negocios, su importancia radica 

en la magnitud y su alcance, su estructura permite cubrir todas las áreas del 

negocio o empresa facilitando el proceso de planeación. 

 

El plan de negocio debe prepararse cuidadosamente y con realismo, tanto por 

razones internas como externas. 

Las razones internas más importantes que justifican la elaboración del plan de 

negocio son: 

 

- Permite hacer una evaluación real de potencial de la oportunidad de 

negocio. 

 

- Determina las variables que exigen control permanente. 

 

- Permite evaluar varios escenarios y varias estrategias de operación del 

proyecto. 

 

- Permite reducir los riesgos del proyecto, al tomar decisiones con más 

información y de mejor calidad. 

 

- Entrega al empresario el primer presupuesto y con ello la primera 

herramienta administrativa de su empresa. 

 

- Establece objetivos y metas de corto y largo plazo. 

 

Entre las razones externas que justifican la elaboración del plan de negocio esta: 
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- Es una herramienta absolutamente necesaria para la búsqueda y 

consecución de recursos del proyecto, especialmente para los recursos 

financieros. 

 

- Ayuda en la consecución de proveedores y de clientes. 

 

- Permite conocer el entorno en el cual se va a desarrollar  el entorno17. 

 

2.3.2.1. Estudio de Factibilidad 

 

La factibilidad se constituye en la parte fundamental de un proyecto de inversión 

debido a que los estudios y la información general que la conforman permiten dar 

cuerpo al documento del proyecto, por tal motivo es importante tener en cuenta 

que por medio de la factibilidad se tiene  la posibilidad comprobada de ejecutar un 

proyecto de manera rentable18. 

 

Muchas veces cuando se piensa en realizar una inversión en cualquier tipo de 

negocio o cuando se quiere llevar a cabo una nueva idea en el mercado, es 

necesario tener en cuenta diferentes aspectos que son fundamentales a la hora de 

tomar este paso; el mercado es un medio cambiante que requiere de un constante 

estudio y monitoreo para no llegar a cometer errores al momento de poner en 

marcha las nuevas ideas de negocios, por tal motivo es muy necesario realizar 

                                                           
17VARELA Rodrigo, Innovación empresarial, arte y ciencia en la creación de empresas, Prentice 
Hall, segunda edición, Bogotá D.C., 2001.consultado el: 06/10/2012  ( en línea)  Disponible en : 
http://books.google.com.co/books?id=RQ_4NcwhagQC&pg=PT179&lpg=PT179&dq=todo+lo+relaci
onado+con+el+plan+de+negocios 
18 Instituto interamericano para la institución de la agricultura, Proyectos de inversión para 
pequeñas empresas rurales, manual de capacitación a técnicos de campo, san José, costa rica, 
1993.consultado el: 04/10/2012  ( en línea) Disponible en: 
http://books.google.com.co/books?id=p28OAQAAIAAJ&pg=PA171&lpg=PA171&dq=ESTUDIO+DE
+FACTIBILIDAD+DE+LOS+PROYECTOS+DE+INVERSION 
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estudios de factibilidad como uno de los pasos principales a llevar a cabo para 

obtener toda la información requerida teniendo en cuenta su complejidad. 

 

Se debe contar con un buen equipo de talento humano especializado en las 

diferentes áreas a investigar, contar con un capital y el tiempo suficiente para la 

investigación. 

 

Teniendo claro todo lo anterior se puede decir que un estudio de factibilidad debe 

tener como fin último: 

 

• La completa identificación del proyecto; realizada a través de estudios de 

mercado, estudios técnicos, tamaño, localización, y tecnología apropiada. 

 

• Diseño del modelo administrativo adecuado para cada etapa del proyecto. 

 

• Estimación del nivel de las inversiones necesarias y su cronología, lo 

mismo que los costos de operación y el cálculo de los ingresos. 

 

• Identificación plena de fuentes de financiación y la regulación de 

compromisos de participación en el proyecto. 

 

• Definición de términos de contratación y pliegos de licitación de obras para 

adquisición de equipos. 

 

• Sometimiento del proyecto si es necesario a las respectivas autoridades de 

planeación. 
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• Aplicación de criterios de evaluación tanto financiera como económica, 

social y ambiental, que permita allegar argumentos para la decisión de 

realización del proyecto19. 

 

En consecuencia, del estudio de factibilidad se puede tener claro varias 

consideraciones: seguir adelante con el proyecto; abandonar el proyecto por no 

ser lo sufrientemente viable o mejorarlo, elaborando un diseño definitivo, teniendo 

en cuenta las sugerencias y modificaciones que surgirán del grupo de 

investigadores y analistas. 

 

La decisión de ejecutar en un proyecto e invertir en recursos  surge de la 

percepción de que los objetivos serán logrados y las metas alcanzadas en un 

determinado contexto. Se realizan diversos análisis para contribuir a esa 

percepción los más importantes son: 

 

� Estudio de mercado 

� Estudio técnico 

� Estudio organizacional 

� Estudio financiero20. 

 

2.3.2.1.1. Estudio De Mercado 

 

El estudio de mercado se realiza como primera etapa del estudio de factibilidad y 

sus resultados orientan la propuesta técnica.  

 

                                                           
19 MIRANDA, Juan José, Gestión de Proyectos – identificación, formulación, evaluación – <MM 
Editores, Tercera Edición, Segunda reimpresión, Bogotá, 1999. 
20RAMÍREZ Elbar & CAJIGAS Margot, proyectos de inversión competitivos, formulación y 
evaluación de proyectos de inversión con visión emprendedora estratégica, Universidad de 
Colombia, sede Palmira, primera edición, octubre de 2004. 
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El estudio de mercado consta básicamente de la determinación y cuantificación de 

la demanda y la oferta, el análisis de los precios y el estudio de la 

comercialización. Además de estas variables pueden incluirse procesos tales 

como la tasa de crecimiento de la población, los niveles de ingresos de la misma, 

el precio de los bienes competitivos, el precio de los bienes complementarios, el 

crecimiento de algún renglón estratégico de la economía, las tarifas o subsidios 

cuando se trata de servicios públicos, los hábitos de consumo, las políticas de 

gobierno (racionamientos de divisas, tipos de cambio diferenciales, fijación y 

control de precios, impuestos, medidas de protección para determinados insumos 

o productos, etc.) (Miranda, 1994). 

 

El estudio de mercado permite analizar elementos económicos y sociales que son 

de vital importancia para el desarrollo de un proyecto y de los que dependerá la 

factibilidad del mismo, teniendo en cuenta el comportamiento del entorno, pues 

este incide de manera directa en su funcionamiento. 

 

Los propósitos del estudio del mercado involucran muchos aspectos que son sin 

duda alguna de gran relevancia para la obtención de información que conduzca al 

buen desarrollo del proyecto. Entre estos encontramos:  

 

• Proporcionar información relacionada con la investigación del producto o 

servicio, con el consumidor y lo relativo a las ventas y los patrones de 

aceptación con la finalidad de ayudar a los responsables del marketing a tomar 

decisiones y controlar las acciones en una situación de mercado especifica. 

 

• Entregar información para la proyección de la demanda, los precios, los 

ingresos, las condiciones de pago, los gastos de promoción y publicidad, los 

costos de los insumos, sus condiciones de pago, etc. 

 

• Suministrar la información de ingresos y egresos que del proyecto se deriven. 
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• Permite orientar el ámbito de mercado a la cual está dirigida la producción o 

prestación del servicio: mercado local, regional, nacional y externo. 

 

• Se puede indagar sobre la capacidad que tiene el consumidor para aceptar, 

adquirir y utilizar el bien o servicio. 

 

• Detectar la posible demanda con el mayor nivel de detalle posible, con el fin de 

identificar la forma como se deben orientar los esfuerzos en la satisfacción de 

la necesidad de cada uno de los grupos que componen la demanda global21. 

 

2.3.2.1.2. Estudio Técnico 

 

Es la determinación del tamaño más conveniente, la identificación de la locación 

final apropiada y, obviamente, la selección del modelo tecnológico y administrativo 

idóneo que sean consecuentes con el comportamiento del mercado y las 

restricciones de orden financiero (Miranda, 1994). 

 

Además de esto el estudio técnico se encamina a la definición de una función 

adecuada de la producción que garantice la utilización óptima de los recursos 

disponibles. 

 

Todo el andamiaje financiero del proyecto, que corresponde a la estimación de las 

inversiones, los costos e ingresos además de la identificación de las fuentes está 

montado en gran parte en el resultado de los estudios técnicos. 

El estudio técnico tiene como propósitos:  

 

• La  determinación de las inversiones y los costos de operación, teniendo en 

cuenta las estimaciones futuras del mercado. 

 
                                                           
21 Ibíd., p 90- 120. 
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• Permite identificar un factor que tiene notable repercusiones principalmente 

sobre los costos de operación y es preciso elegir entre varias alternativas, 

teniendo en cuenta los costos de transporte de insumos y productos, la 

disponibilidad de insumos materiales y humanos, vías y medios de 

comunicación adecuados, normas legales favorables, etc. 

 

• Se realizan para mirar la viabilidad del proyecto y la capacidad de producción y 

de esta manera comprobar si son o no convenientes desde el punto de vista de 

su rentabilidad económica. 

 

• Ilustrar  la inversión que se debe hacer en obras físicas; como la adquisición de 

terrenos, construcciones remodelaciones y otras obras complementarias 

relacionadas con el proceso productivo22. 

 
2.3.2.1.3. Estudio Organizacional Y Base Legal 

 

Analiza los elementos requeridos para la prestación de servicios y acciones de 

apoyo a la ejecución de las actividades productivas, comerciales y de procesos. 

Define esquemas organizativos, procedimientos y actividades para el 

fortalecimiento institucional. Para este mismo fortalecimiento se deben tener en 

cuenta: la razón social de la empresa, los objetivos y su naturaleza legal, la forma 

organizacional (la dirección, la administración, representación legal, los socios e 

inversionistas). 

  

La organización  tanto en la etapa de instalación como en la etapa de operación 

debe garantizar el logro de los objetivos y metas de  acuerdo con la naturaleza, el 

tamaño y complejidad de las necesidades y disponibilidades de recursos 

humanos, materiales, informáticos y financieros. 

                                                           
22 SAPAG Nassir & SAPAG Reinaldo, (1989).preparación y evaluación de proyectos. Primera 
edición Mc Graw Hill Latinoamérica. 
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La parte organizacional de la empresa persigue entre tanto el cumplimiento de los 

siguientes objetivos: 

 

• Identificar las actividades o tareas que se dan en el proyecto 

 

• Determinar los requerimientos de personal para el cumplimiento de cada de 

función. 

 

• Diseño del organigrama con sus diferentes procedimientos, manuales y 

métodos que deben llevar a un fin último el cual es: que todas las funciones 

estén incluidas en las unidades administrativas creadas; que cumpla con 

los objetivos y misión de la organización; que su diseño funcional sea lo 

suficientemente estable pero flexible que se pueda adaptar sin 

complicaciones a las cambiantes circunstancias propias del entorno 

dinámico que rodea a la empresa moderna23. 

 

En la parte legal de la empresa se debe tener en cuenta el ámbito institucional y 

legal en el cual operar el proyecto. 

 

Es muy importante que toda organización tenga un fundamento jurídico, los cuales 

regulen sus derechos y deberes en las relaciones entre sus diferentes miembros, 

estos deben estar ligados a la constitución, la ley, decretos, ordenanzas, 

acuerdos, reglamentos  creados por el gobierno nacional y local. Además de todo 

lo anterior en la parte legal de la empresa también se define el tipo de sociedad y 

el tipo de contratación con el que operar la empresa24. 

 
 
 
 
 
                                                           
23 Ibíd., p. 156-157. 
24 Ibíd., p. 186. 
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2.3.2.1.4. Estudio Financiero 

 

Ordena y sistematiza la información de carácter monetario de las etapas 

anteriores y elabora los cuadros para la evaluación económica.  

Se determinan costos totales y de la inversión inicial cuya base son los estudios 

de ingeniería. Se efectúa también los cálculos de depreciación del equipo  y 

amortización25. 

 

• El estudio financiero se realiza con el propósito de proveer información 

pertinente acerca de la determinación de inversión del proyecto; debido 

a que este se debe organizar de tal forma que se pueda obtener 

información acerca de la magnitud de los activos que requiere la 

empresa para la trasformación de insumos o para ofrecer sus servicios. 

 

•  Determinar el monto de capital de trabajo inicial requerido para el 

funcionamiento normal del proyecto después de su implementación. 

 

• Conduce a consolidar flujos netos de caja, que permiten analizar la 

conveniencia o inconveniencia de una propuesta, ya sea desde el punto 

de vista privado o desde la órbita económica y social. 

 

• Contribuir directa o indirectamente a que los recursos disponibles en la 

economía sean asignados en la forma más racional entre los distintos 

usos posibles. 

 

• Permiten calcular los gastos de la organización, que incluyen todos los 

desembolsos originados por la dirección y coordinación de las obras de 

instalación y por el diseño de los sistemas26. 

                                                           
25 Organización de las naciones unidas, manual de proyectos de desarrollo económico, México 
1958. 
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2.4. MARCO CONCEPTUAL 

 

Almacén: Tienda o establecimiento de comercio el cual cuenta con las 

infraestructura, personal  e inventario  necesarios para la comercialización de 

ciertos productos. 

 

Cadena de Suministro: Son todos los entes (proveedores, transportadores, 

vendedores, clientes, etc.) que se relacionan para lograr satisfacer las 

necesidades de los clientes. 

 

Clientes: Es el último eslabón de la cadena de suministro de una empresa, quien 

en última instancia adquiere el producto que la empresa vende. 

 

Comercio: Actividad socio-económica que consiste en la compra y venta de 

bienes, ya bien sea para su uso, para su venta o su transformación. 

 

Competitividad: Consiste en la capacidad de un sector para mantener y 

aumentar su participación en el mercado, en términos de volumen y/o de ingresos. 

 

Costos: Es el dinero invertido por la empresa para poner a funcionar una actividad 

económica, cuyo objetivo principal es la obtención de una ganancia.  

 

Demanda: Es la cantidad de bienes y/o servicios que los clientes están dispuestos 

a comprar a un precio determinado, que logre satisfacer una necesidad, total o 

parcialmente. 

 

Finanzas: Incorpora el grado de profundización y la eficiencia del sistema 

financiero y del mercado de capitales. 

                                                                                                                                                                                 
26 SAPAG Nassir & SAPAG Reinaldo, (1989).preparación y evaluación de proyectos. Primera 
edición Mc Graw Hill Latinoamérica. 
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Gastos: Egreso o salida de dinero para un producto o servicio que no se 

recupera, sin embargo, muchas veces son necesarios para el funcionamiento del 

negocio. 

 

Gestión empresarial: Considera el entorno empresarial y las características de la 

actuación en las principales áreas de la administración que influyen en el 

desempeño de las empresas. 

 

Infraestructura: Incluye los aspectos relacionados con la formación física de 

capital, cuya operación en red es fuente de significativas economías externas. 

Incluye infraestructura básica, de transporte y tecnológica. 

 

Inversión: Consiste en la aplicación de recursos financieros a la creación, 

renovación, ampliación o mejora de la capacidad operativa de la empresa. 

 

Mercado: Conjunto de transacciones comerciales que se realizan entre 

compradores y vendedores, las cuales están sujetas a las leyes de la oferta y la 

demanda. 

 

Material Eléctrico: Es cualquier material utilizado para la producción, 

transformación, transporte, distribución o utilización de la energía eléctrica. 

 

Negocio: Transacción u operación comercial ventajosa que comporta una utilidad 

o una pérdida obtenida  en lo que se trata o comercia.  

 

Poder de Negociación: Facilidad que se tiene de influir en las decisiones propias 

de las transacciones comerciales.  

 

Proveedores: Son los diferentes entes económicos que suministra a otra(s) 

empresa(s), o personas de bienes y/o servicios de distintos tipos. 
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Punto de Pedido: Nivel de stock que mantiene un almacén para cubrir la 

demanda máxima que proyecta suministrar en un plazo aproximado de 

abastecimiento, el cual depende de la distribución estadística de la demanda 

durante un plazo de entrega y el nivel de servicio al cliente que se quiere manejar. 

 

Recurso humano: Identifica el nivel y desarrollo del capital humano y del factor 

trabajo. 
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3. DISEÑO METODOLÓGICO 

 

 

3.1. TIPO DE INVESTIGACIÓN 

 

Para desarrollar este estudio, se aplicará la investigación de tipo exploratoria, 

debido a que esta busca a través de la investigación la consecución de diferentes 

fuentes tanto primarias como secundarias que le dan rumbo al proyecto y orientan 

la forma como se deben obtener los resultados y mecanismos a utilizar. 

 

El proyecto de investigación busca identificar los pasos a seguir para el montaje 

de un almacén de material eléctrico de refrigeración de la empresa SOLUMEC, el 

cual se puede lograr a través de este tipo de investigación porque se requiere de 

nuevas ideas o hipótesis a medida que avanza la investigación para obtener 

conclusiones significativas, obtener un conocimiento global del problema en 

estudio y explorar con mayor profundidad temas más específicos del problema 

general. 

 

A través de la encuesta se podrá recopilar información relevante de la frecuencia 

de compra de los clientes, aspectos relevantes que tienen en cuenta para 

comprar, el tipo de producto que se comercializará, el conocimiento que tienen 

acerca de la empresa y los servicios que ésta ofrece, entre otros aspectos 

importantes. 

 

3.2. FUENTES DE INFORMACIÓN  

 

3.2.1. Fuentes Primarias 

 

Para la recolección de la información del presente estudio de factibilidad los 

investigadores emplearán el instrumento de encuesta a los actuales y posibles 
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clientes de la empresa SOLUMEC y técnicos en refrigeración certificados por el 

Sena que frecuentan los sitios de compra de material eléctrico de refrigeración. 

 

3.2.2. Fuentes Secundarias 

 

Las fuentes secundarias que se utilizará para la recolección adicional de la 

información son: libros, tesis de grado, páginas de internet y artículos de revista 

especializadas, que sirvan de base al grupo investigador para el desarrollo de este 

proyecto. 

 

3.3. TÉCNICA E INSTRUMENTO PARA LA RECOLECCIÓN DE DATOS 

 

3.3.1.  Cuantitativa: El instrumento que se utilizará para esta investigación es el 

cuestionario estructurado con preguntas cerradas enfocadas al logro de los 

objetivos del proyecto y la consecución de las conclusiones pertinentes. Para la 

recolección de la información serán aplicadas encuestas, tanto en material físico 

como virtual dependiendo de la ubicación de los encuestados. Las preguntas irán 

enfocadas a conocer la frecuencia de compra, los hábitos y el comportamiento del 

consumidor. 

 

3.3.2. Cualitativa: Otra técnica de recolección de información que se utilizará es el 

método de observación simple, por medio del cual se determinarán aspectos como 

la ubicación, innovación del servicio, infraestructura necesaria, productos 

ofrecidos, etc., a través de la observación de los diferentes establecimientos que 

comercializan de material eléctrico de refrigeración. 

 

3.4. TÉCNICAS DE ANÁLISIS DE DATOS 

 

La información cuantitativa para esta investigación será: recolectada, organizada y 

posteriormente analizada a través de matrices de tabulación y gráficas elaboradas 
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en Excel con el fin de determinar el nivel de aceptación del nuevo negocio que se 

ubicará en la ciudad de Cartagena. 

 

La información cualitativa recopilada se analizará por medio de archivos 

elaborados en Word, al igual que el análisis de los resultados obtenidos y 

anteriormente graficados. 

 

3.5. DELIMITACIÓN 

 

3.5.1. Temática.  Para este estudio de factibilidad se deben tener en cuenta 

diferentes factores e instrumentos que son importantes para el desarrollo y puesta 

en marcha del proyecto, entre los que se pueden resaltar: teorías administrativas 

que permiten guiar nuestra investigación y tener claro las estrategias principales 

que se deben tener en cuenta para emprender un negocio, también es importante 

la investigación descriptiva que se realizara a través de encuestas y cuestionarios 

que nos sirvan de base al momento de tomar las principales decisiones del 

proyecto, es muy importante reconocer la ayuda que nos pueden brindar  las 

diferentes teorías que se han realizado acerca de la forma de llevar a cabo un 

proyecto de inversión, teniendo en cuenta su formulación, evaluación y puesta en 

marcha del mismo, este se logra a través de la profundización de diferentes áreas 

importantes en la investigación como son: 

 

3.5.1.1. Estudio de mercado: Este estudio debe tener definido el mercado meta al 

cual va dirigido nuestro servicio, la competencia directa que debe enfrentar la 

empresa, las ventajas competitivas que debe tener la empresa y de esta forma 

lograr un posicionamiento en el mercado y derrotar a la competencia. 

 

 3.5.1.2. Investigación de operaciones: A partir del estudio de esta área nos 

permite apoyarnos al momento de tomar las decisiones importantes enfocadas en 

la solución de un problema que se esté presentando en la empresa. 
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3.5.1.3. Administración: Es muy importante conocer la historia de la administración 

y a través de esta, tener en cuenta las principales teorías, enfoques y modelos 

administrativos que se han venido desarrollando con el fin de guiar nuestro rumbo 

y de esta forma perfilar la empresa con uno de estos modelos. 

 

3.5.1.4. Economía y finanzas: Como su nombre lo indica tiene que ver con toda la 

parte económica y financiera del proyecto, en donde se deben tener en cuenta las 

inversiones que requiere el proyecto tanto fijas (infraestructura, maquinaria, 

equipos) y diferidas (estudios de prefactibilidad, gastos de constitución, gastos de 

puesta en marcha del proyecto), la inversión en el capital humano, las fuentes de 

financiación del proyecto y los diferentes estados financieros tanto proyectados y 

como los que debe contar la empresa para su buen funcionamiento. 

 

3.5.1.5. Talento humano: Es muy importante tener claro cuáles son los valores 

institucionales con los que debe contar la empresa para que a través de ellos se 

puedan perfilar los candidatos que la esta requiere para el cumplimiento de sus 

objetivos con el fin de que la misma valla en un solo rumbo y todos tengan claro 

sus funciones. 

 

3.5.2. Temporal.  El presente trabajo de investigación es tipo longitudinal y se 

llevará a cabo durante el período de Septiembre, Octubre, Noviembre y Diciembre 

del 2012. 

 

3.5.3. Espacial. Las unidades de análisis a investigar son los clientes actuales de 

la empresa SOLUMEC y técnicos en refrigeración certificados por el Sena que 

frecuentan los sitios de compra de material eléctrico de refrigeración. 
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3.6. POBLACIÓN Y MUESTRA 

 

Para la realización del estudio de campo de este proyecto serán tenidos en cuenta 

el mercado meta al cual va dirigido el nuevo negocio, el cual está conformado por 

el sector de la construcción, los clientes actuales de SOLUMEC y técnicos en 

refrigeración certificados por el Sena en la ciudad de Cartagena: 

 

Tabla 1. Posibles clientes de SOLUMEC 

 

Posibles clientes de SOLUMEC ubicados en el departamento de Bolívar 

 Sector Económico No. Empresas 
 Construcción de obras civiles 36 
 Construcción de obras residenciales 24 

Total Empresas 60 

Fuente: Superintendencia de Sociedades de Colombia 

 

Tabla 2. Clientes actuales de SOLUMEC 

 

Clientes actuales de SOLUMEC 

No. De Clientes actuales 36 

Fuente: Información suministrada por la empresa SOLUMEC de su lista de clientes. 

 

Tabla 3. Técnico en refrigeración 

 

Técnicos en Refrigeración graduados por el Sena Cartagena últimos 2 años 

Programa Mantenimiento de sistemas 
de refrigeración y climatización 29 

Fuente: SENA Centro Industrial y de la Construcción 
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Tabla 4. Total población del mercado meta 

 

Tamaño Total de la Población del mercado meta. 

Empresas del sector Construcción de obras civiles 36 
Empresas del sector Construcción de obras residenciales 24 
Clientes actuales de SOLUMEC 36 
Técnicos certificados por el Sena en el programa de 
Mantenimiento de sistemas de refrigeración y 
climatización 

29 

Población Total  125 

Fuente: información recopilada de las tabla 4, 5 y 6. 

 

El tamaño de la muestra utilizado para efectos de la realización del estudio de 

campo se determinó partiendo del tamaño de la población del mercado meta y 

utilizando la siguiente fórmula: 

 

 

N =   

 
 

  

 

N: Es el tamaño de la población. 

k: Es una constante que depende del nivel de confianza que asignemos.  

e: Es el error muestral deseado.  

p: Es la proporción de individuos que poseen en la población la característica 

de estudio.  

q: Es la proporción de individuos que no poseen esa característica, es decir, es 

1-p.  
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n: Es el tamaño de la muestra (número de encuestas que vamos a hacer).  

 

Tabla 5. Resumen de Ecuación. 

 

N 125 

K 1.96 

E 5% 

P 0.5 

Q 0.5 

N 94 Encuestas 

Fuente: Elaborado por el grupo de investigación 

 

n =   

 
 

n =    =  94 
 

 

3.7. OPERACIONALIZACIÓN DE LA INVESTIGACIÓN 

 

3.7.1. La hipótesis 

 

3.7.1.1. Hipótesis de primer grado 

 

La viabilidad del negocio esta correlacionada por el aumento de clientes y 

posicionamiento en el mercado de aires acondicionado en la ciudad de Cartagena.
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3.7.2. Operacionalización de variables 

 

Tabla 6. Operacionalización de variables  

  

Objetivos Específicos Variable Indicador Fuente 

 Mercado 

Identificación del producto 

Diseño 

Encuesta realizada a  
los clientes. 

  
Indicadores Económicos 
emitidos por el banco de 

la Republica 

Productos Sustitutos 

Productos complementarios 

Ventajas comparativas 

Análisis de la oferta 
Competencia 

Proyección de la oferta  

Análisis de la demanda 
Segmentación 

Criterios de proyección 

Entorno 

Económico 

Político 

Social 

Tecnología 

Comercialización 

Canales de comercialización 

Estrategias de penetración  

Publicidad 

Precio 

Transporte 

Empaque 

Técnico Descripción técnica del producto Especificación técnica  
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Composición  
 
 

Encuesta realizada a los 
clientes  

de la empresa SOLUMEC 
 

Estudio Técnico 

Diseño 

Requerimientos 

Personal 

Materia Prima 

Insumos 

Servicios Públicos 

Localización 

Mercado 

Materia Prima 

Almacenamiento 

Localización actual y futura 

Oficinas, Servicios. 

 Organizacional Y Base 
Legal 

Estructura Organizativa 

Tipo de Sociedad Información recopilada en 
la  

cámara de comercio de 
Cartagena 

DIAN 
Alcaldía De Cartagena 

Tipo de autoridad 

Tramites 

 Financiera 

Inversiones Fijas 
Maquinaria y equipos 

Estudio de los libros de 
contabilidad 

 de la empresa 
SOLUMEC 

Almacén 

Inversiones diferidas 

Gastos de constitución 

Estudios Previos 

Montaje 

Gastos puesta en marcha 

Capital de trabajo 

Efectivo 

Inventarios 

Personal de trabajo 
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Cartera 

Evaluación económica 

TIR 

VPN 

Costos y Gastos 
 

Fuente: Elaborado por el grupo investigador 
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4. ADMINISTRACIÓN DEL ANTEPROYECTO 

 

 

4.1. CRONOGRAMA 

 

Tabla 7. Cronograma de actividades 

 

 AÑO: 2012-2013 

                                                           Mes         

            Actividad 

SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE FEBRERO 

1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 

1. Recolección de la información                                 

2. Validación y  redacción de la información                                 

3. Presentación del anteproyecto                                 

4. Aprobación del anteproyecto                                 

5. Estudio de campo del proyecto                                 

6.Recopilacion de los datos y tabulación de 

resultados 
                                

7. Elaboración de las conclusiones                                   

8. Presentación del proyecto final                                 

9. Sustentación del trabajo final                                 

Fuente: Elaborado por el grupo investigador 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

63 
 

4.2. PRESUPUESTO 

 

Tabla 8. Presupuesto del proyecto   

 

Descripción de gastos Valor Presupuestado 

Uso del Internet $ 90.000 

Transportes (Traslado del investigadores) $ 380.000 

Papelería, fotocopias e impresión de 

documentos $ 160.000 

Aplicación de la Encuesta                                      $ 200.000 

Gastos de refrigerios                        $ 70.000 

Presentación del documento final  $ 100.000 

Subtotal                                                       $ 1.000.000 

Gastos de Imprevistos (15%)    $ 150.000 

TOTAL                                              $ 1.150.000 

Fuente: Elaborado por el grupo investigador 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

64 
 

5. DIAGNÓSTICO DEL ESTADO ACTUAL DE LA EMPRESA SOLUMEC 

 

5.1. ADMINISTRATIVO 

 

La empresa SOLUMEC cuenta con una área administrativo en el que se diseñan 

los planes y estrategias que guían el rumbo de la misma. Este departamento es el 

encargado de velar por los intereses de la empresa y buscar la consecución de 

nuevas entradas de efectivo, por otra parte también enfoca la empresa hacia el 

cumplimiento de sus objetivos, metas, misión, visión y políticas de calidad. 

 

El problema que presenta la empresa en la parte administrativa es la falta interés 

por parte de la gerencia hacia sus empleados, lo que se ve evidenciado en el 

incumplimiento de los objetivos y políticas de calidad.  

 

5.1.1. Misión: Brindar soluciones rápidas y eficientes en acondicionamiento, 

refrigeración, ventilación de espacios, y todo relacionado con proyectos 

electromecánicos. Ofreciendo productos y servicios de la mejor calidad, a precio 

competitivos, con un excelente respaldo. Todo esto soportado en un talento 

humano altamente capacitado, con liderazgo, principios éticos y morales. 

 

5.1.2. Visión: La empresa SOLUMEC será reconocida nivel nacional y local en el 

campo de la refrigeración y el aire acondicionado por la calidad del servicio, la 

responsabilidad y el buen rendimiento de sus productos. 

 

5.1.3. Política de calidad: Estamos comprometidos con la satisfacción de 

nuestros clientes en acondicionamiento, refrigeración, ventilación de espacios, y 

todo relacionado con proyectos electromecánicos, garantizando la confiabilidad y 

entregando productos y servicio de excelente calidad. Contamos con un personal 

capacitado, con las competencias necesarias para el mejoramiento continuo de 

nuestros procesos. 
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5.1.4. Organigrama actual  

 

La empresa SOLUMEC cuenta con 20  empleados en la oficina principal divididos 

de la siguiente forma: 5 empleados del área administrativa y gerencial, 4 técnicos 

en refrigeración y 6 auxiliares de refrigeración. 

 

En la empresa se manejan dos tipos de contratos: en el área administrativa utilizan  

contratos a término indefinido y en el área técnica utilizan contratos por prestación 

de servicio. 

 

SOLUMEC maneja un tipo de organización jerárquica debido a que se enfoca en 

la autoridad y el mando, cada empleado sabe quién es su jefe y quiénes son sus 

subordinados. 

  

Imagen 6: Organigrama Actual de la empresa SOLUMEC 

 
Fuente: Información suministrada por la empresa SOLUMEC 
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5.2. COMERCIAL 

 

5.2.1. Productos  

 

En la actualidad la empresa SOLUMEC cuenta con una alta gama de equipos y 
repuestos de aire acondicionado y refrigeración, estos productos son 
comercializados por la misma empresa a sus clientes. 
 
Entre los productos principales con que cuenta la empresa para su 

comercialización se encuentran: equipos de aire acondicionado, repuestos y 

herramientas. 

 

Tabla 9. Listado de productos de la empresa SOLUMEC  

LINEA DE PRODUCTOS TIPO DE PRDUCTOS CLASIFICACION 

Equipos De Aire Acondicionado 

Fancoil Tipo Pared   

Mini Split  

Mini Split Inverte Gold Ultra 
S15 
Mini Split Inverter Gold 
Corona 
Mini Split Inverter Lite 
Mini Split KFR 
Mini Split MSG 

Multi Split   
Cortina de Aire   
Evaporadoras   
Aire acondicionado de 
ventana   

Herramientas 

Herramientas Eléctricas 
Hidrolavadora 
Taladro 

Herramientas De Mano 
Alicate 
Destornilladores 
Pinza Electricista 

Manejo De Tubería 

Corta tubos 
Dobla tubos 
Ensanchadores 
Expandidores 
Pincha tubos 
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Medición 

Anemómetro 
Cinta métrica 
Manómetro 
Pinza voltiamperimetrica 
Reloj manómetro 
Termómetro 
Termómetro digital 
Termómetro laser 

Soldadura 

Boquilla 
Equipo de oxialcetileno 
Gases para soldar 
Soldadura 

Repuestos 

Cables   
Tuercas    
Mangueras   
Tornillos    
Cintas   
Uniones   
Cuñas   

Fuente: Información Suministrada por la empresa SOLUMEC. 
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5.2.2. Proceso de venta: Solicitud de producto o servicio 

 

Figura 1. Proceso de venta pedido por teléfono o e-mail  

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Gerencia SOLUMEC, año 2012. 

 

SOLICITUD DE 

PEDIDO  
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CON EL PROVEEDOR  
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PRECIO DE VENTA  

DECISIÓN DE 
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NO 

PAGO DE 
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ADMINISTRATIVA   

PRODUCTO   
SERVICIO  

REALIZAR SOLICITUD DE PEDIDO 

AL PROVEEDOR 

SI 

COTIZACIÓN DEL  

SERVICIO 

DECISIÓN DE 

ADQUIRIR 

SERVICIO 

DIAGNÓSTICO 

DEL EQUIPO 

SI 

REALIZAR  

FACTURA DE 

VENTA  

PRESTACIÓN DEL 

SERVICIO 
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5.2.3. Clientes  

 

La empresa SOLUMEC se ha convertido en un buen referente comercial en 

cuanto a la venta de equipos de aire acondicionado y materiales, es por esta razón 

que su mercado meta se ha ampliado y ha ido acaparando nuevos clientes,  entre 

los principales consumidores con los que cuenta SOLUMEC se encuentran 

empresas del sector público y privado, de la cuales se obtiene el 90% de las 

ventas, y los clientes naturales (familias y técnicos) que aportan un 10% del total 

de las ventas de la empresa. 

 

5.2.4. Canales de comercialización  

 

La empresa SOLUMEC tiene presencia en varias ciudades del país, tales como: 

Barranquilla, Montería y Cartagena. Para la comercialización y promoción de sus 

productos cuenta con una página web por medio de la cual da publicidad al 

negocio a nivel nacional. Además cuenta con una publicidad en las páginas 

amarillas de Publicar a través del directorio telefónico local de Cartagena y la 

plataforma virtual. Por otra parte, gracias a los contratos adquiridos por licitaciones 

de empresas públicas SOLUMEC se ha dado a conocer en las empresas del 

estado.  

 

5.2.5. Promoción y descuentos  

 

La empresa SOLUMEC no cuenta con un programa de promociones y descuentos 

en la actualidad, esto se debe a la falta de interés por proporcionarles un mejor 

servicio a sus clientes, debido a que es una empresa que solo está enfocada en 

vender y no en buscar un mayor crecimiento en el mercado y a la vez  conseguir la 

fidelización de los mismos. 
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5.2.6. Políticas de Cobro 

 

Las ventas al por mayor son a crédito, debido a que estas son solicitadas por 

empresas del sector público o privado y estas realizan los pagos a final de cada 

mes o dependiendo del sistema de cuentas por pagar que maneja cada una, el 

resto de las ventas al por menor se realizan de contado. 

 

5.3. LOGÍSTICA 
 

5.3.1. Proceso De Recepción De La Mercancía 

 

En la actualidad la empresa SOLUMEC no cuenta con un mapa de procesos en el 

que se especifique los pasos que se deben llevar a cabo en el momento en que 

ingrese la mercancía y ningún programa de inventarios, debido  a que la empresa 

recibe los pedidos de los clientes y este su vez realiza la solicitud a su proveedor y 

el pedido se envía de inmediato al cliente, es decir en la empresa no se maneja 

inventarios de mercancías. 

 

5.3.2. Proceso De Despacho De Mercancía 

 

Figura 2. Proceso de despacho de mercancía 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: información suministrada por la empresa SOLUMEC. 

Cliente solicita la 

mercancía 

Despacho de 

mercancía 

Orden de  pedido  

al proveedor 

Cobro de factura 
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5.4. TALENTO HUMANO 

 

Tabla 10. Talento Humano SOLUMEC 

Área Cargo Descripción del Cargo 

ADMINISTRATIVA 

Gerente General 
Se encarga de tomar las decisiones de tipo financiero, 
económico y organizacional de la empresa. Dirige y coordina 
las actividades de mejora continua del negocio. 

Gerente 
Administrativo 

Es quien se encarga de coordinar, dirigir y administrar los 
recursos económicos y físicos de la empresa. Se encarga de 
la recuperación de cartera, autorización de pagos o 
desembolsos, realización de propuesta o licitaciones. 

Gerente 
Operativo 

Dirige las actividades operativas de obras realizadas por los 
técnicos y auxiliares. Elabora informes de gestión de las 
actividades realizadas. Trabaja mancomunadamente con el 
supervisor de obra para controlar los trabajos contratados a 
la empresa. 

Asistente de 
Gerencia 

Realiza la facturación, recepción de llamadas, llevar la 
agenda de las actividades establecidas por la gerencia. 
Redacción de documentos. 

OPERATIVA 

Supervisor de 
obras 

Su principal función consiste en vigilar la ejecución de las 
actividades técnicas. Provee de materiales al equipo de 
técnicos y auxiliares, supervisando el nivel de trabajo y que 
los trabajadores utilicen los elementos de protección 
personal pertinentes. 

Técnico en 
Refrigeración 

Es el personal encargado de realizar los trabajos de 
mantenimiento, reparación y revisión de equipos de aire 
acondicionado.  

Auxiliar Técnico 
Apoya las actividades realizadas por los técnicos en 
refrigeración, realizar labores de cargue y descargue de 
materiales y mercancía, compra de materiales. 

Oficios Varios 
Su principal labor consiste en el mantenimiento de las 
instalaciones de la empresa, cuidando la limpieza y orden 
dentro de las mismas, atiende la zona de cafetería. 

ASESORIA Asesor Contable 

Realiza los informes contables y estados financieros de la 
empresa. Realiza y presenta las declaraciones de impuesto 
obligatorias ante la DIAN. Además asesora las decisiones 
financieras de la alta gerencia.  
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Asesor Legal 
Encargado de la parte jurídica de la empresa, asesorando 
los asuntos legales de la empresa, sobre normas y leyes 
vigentes a las que se acoge la misma.  

Fuente: Gerencia SOLUMEC, año 2012. 

 

5.5. FINANCIERO 

 

5.5.1. Indicadores Financieros 

 

Tabla 11. Indicadores Financieros SOLUMEC 

INDICADORES 
FINANCIEROS 

AÑO 2010 AÑO 2011 COMENTARIOS 

NIVEL DE 
ENDEUDAMIENTO 

0,459 0,412 

El porcentaje de participación de los acreedores 
de la empresa SOLUMEC disminuyó un 4,7% 
entre el año 2010 y 2011 pasando de un nivel 
de endeudamiento del 45,9% a 41,2% 
respectivamente; esto indica que la empresa 
está adquiriendo mayor liquidez y está 
cumpliendo con sus responsabilidades 
financieras, lo que le ayudara para el año 
siguiente si necesita adquirir nuevos créditos. 

RAZÓN 
CORRIENTE 

1,836 2,221 

La razón corriente tuvo un aumento de 0,38; es 
decir, que en el 2012 por cada $1,00 de 
obligación financiera adquirida, la empresa tiene 
$0,38 para respaldar la deuda. 

CAPITAL DE 
TRABAJO 

$226.977.786 $300.474.248 

El capital de trabajo entre 2010 y 2011 aumentó 
en $73.496.462, es decir, que la empresa tiene 
mayor capacidad de asumir sus compromisos 
económicos a corto plazo, para el normal 
funcionamiento de las actividades propias del 
negocio.  

RENDIMIENTO 
DEL PATRIMONIO 

0,261 0,359 

La rentabilidad del patrimonio para los años 
2010 y 2011 fue del 26,1% y 36,9% 
respectivamente; es decir que hubo una 
aumento del 9,8% en la rentabilidad de la 
inversión del negocio. 
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RENDIMIENTO 
DEL ACTIVO 

0,141 0,211 

Para el año 2010 el rendimiento del activo fue 
del 14,1% aumentando a 21,1% en el 2011, 
este aumento del 7% nos indica que la 
capacidad del activo de generar utilidades va en 
aumento de un año a otro, el panorama es muy 
positivo, sobre todo si se quieren realizar 
inversiones para la ampliación del negocio. 

MARGEN BRUTO 
DE UTILIDAD 

0,854  0,87  

 La utilidad  bruta obtenida por SOLUMEC en 
los años 2010 y 2011 fueron del 85,4% y 87% 
respectivamente; la empresa tuvo un leve 
aumento del 1,6% para este periodo, de lo cual 
podemos deducir que a pesar del aumento de 
los costos de venta su impacto sobre la utilidad 
bruta no es significativo. 

MARGEN NETO 
DE UTILIDAD 

0,106   0,113 

Las ventas de la empresa para el año 2010 y 
2011 generaron el 10,6% y el 11,3% de utilidad 
respectivamente, lo que nos indica un aumento 
del 0,61% en la utilidad, es decir, que el 
aumento en los costos de venta y en los gastos 
de administración y ventas fue proporcional a 
dicho aumento. 

Fuente: Información suministrada por la empresa SOLUMEC 
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6. ESTUDIO DE MERCADO  

 

6.1. Productos  

Tabla 12. Productos de mayor demanda de la empresa SOLUMEC 

 

Equipos De Aire Acondicionado 

 

� Fancoil MSR  LUNA 

El  Fancoil Msr 

Luna posee un  acabado        

decorativo,  brindándole a su ambiente un 

toque de estilo propio.  Es un producto 

silencioso, de fácil limpieza exterior, 

excelente relación  costo beneficio. 

 

Imagen 7. Fancoil Msr Luna 

 

 

 

 

 

Fuente:    http:refrinorte.com/rnte/index.php?option= 

com_wrapper&view=wrapper&itemid=55 

 

� Fancoil Tipo Pared      

El Fancoil Tipo Pared   tiene un diseño 

moderno y elegante pensado para hacer 

juego con cualquier tipo de diseño de 

interior. Previene malos olores 

ocasionados por la humedad y contiene 

tubería de cobre y serpentín de aluminio 

para mayor durabilidad. 

 

Imagen 8. Fancoil Tipo Pared 

 

                       

 
Fuente:    http:refrinorte.com/rnte/index.php?option= 

com_wrapper&view=wrapper&itemid=55 

 

 

� Mini Split Classic 

Novedoso equipo que ofrece múltiples 

beneficios al momento de escoger calidad 

y confort, su relación costo beneficio es 

Imagen 9. Mini Split Classic 

 

 

 

 

     Fuente:http:refrinorte.com/rnte/index.php?option= 
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una de sus mayores cualidades. Fácil de 

instalar, liviano y compacto. 

 

com_wrapper&view=wrapper&itemid=55 

 

� Mini Split Inverte Gold Ultra S15 

Equipo de alto rendimiento y eficiencia que 

garantiza confort, conservación del 

ambiente y ahorro energético. La calidad 

del aire se verá beneficiado gracias a su 

sistema de iones que filtran agentes 

contaminantes. 

Imagen 10.  Mini Split Inverte Gold 

Ultra S15 

 

 

 

 

 

 

Fuente:    http:refrinorte.com/rnte/index.php?option= 

com_wrapper&view=wrapper&itemid=55 

 

� Mini Split Inverter Gold Corona    

Es un equipo altamente silencioso, con un 

ahorro energético significativo debido a su 

tecnología inverter que permite variar la 

frecuencia de operación del compresor 

dependiendo de la necesidad de 

enfriamiento. Además cuenta con un motor 

ventilador de velocidad variable, ideal para 

la comodidad de su hogar y recintos donde 

el flujo de personal sea bajo. 

 

Imagen 11. Mini Split Inverter Gold 

Corona     

 

 

 

 

 

 

Fuente:    http:refrinorte.com/rnte/index.php?option= 

com_wrapper&view=wrapper&itemid=55 

  

 

� Mini Split KFR 

Tiene una excelente calidad y avanzada 

tecnología le garantizan solo la utilización 

de la energía necesaria para que su 

ambiente siempre tenga la temperatura 

Imagen 12. Mini Split KF+R 
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ideal permitiendo así un importante ahorro 

en su factura de electricidad cada mes. 

 

Fuente:    http:refrinorte.com/rnte/index.php?option= 

com_wrapper&view=wrapper&itemid=55 

 

� Mini Split MSG  

Se distingue por su alta eficiencia gracias 

a su avanzada tecnología y permite 

ahorrar hasta un 35% en el consumo 

energético, es un equipo amigable con la 

capa de ozono. 

 

Imagen 13. Mini Split MSG 

 

 

 

 

 

Fuente:    http:refrinorte.com/rnte/index.php?option= 

com_wrapper&view=wrapper&itemid=55                   

 

� Multi Split 

El Multi Split es un equipo de control de 

temperatura rápida y exacta logrando un 

ahorro de energía significativo y una 

operación más silenciosa. Alto rendimiento 

de intercambio calor y larga vida del 

servicio. 

 

Imagen 14. Multi Split 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente:    +http:refrinorte.com/rnte/index.php?option= 

com_wrapper&view=wrapper&itemid=55 

 

� Cortina de Aire 

Es usado para puertas comerciales, 

ayudando a reducir el consumo de 

energía. 

Imagen 15. Cortina de Aire 

 

fuente:  http:refrinorte.com/rnte/index.php?option= 

com_wrapper&view=wrapper&itemid=55 
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 consultado el: 19/01/2013  ( en línea) Disponible en: 
http://www.refrinorte.com/rnte/index.php?option=com_content&view=article&id=46&Itemid=7 

 

� Aire acondicionado de ventana 

Para el enfriamiento de habitaciones 

individuales27. 

Imagen 16. Aire acondicionado 

de ventana 

 

 

 

Fuente:  http:refrinorte.com/rnte/index.php?option= 

com_wrapper&view=wrapper&itemid=55 
 

Equipos De Refrigeración 

 

� Bomba De Vacío 

Su función es la de, poder realizar vacío a 

las tuberías instaladas y a la unidad 

interior del equipo Split, extrayendo todo el 

aire existente en ellas. 

 
 

Fuente:    http:refrinorte.com/rnte/index.php?option= 

com_wrapper&view=wrapper&itemid=55 

Imagen 17. Bomba De Vacio 

 

� Detector de fugas 

Es un detector de fugas de gases 

refrigerantes de alta tecnología que 

detecta los gases con base CFC o HFC. 

 

Imagen 18. Detector de fugas 

 

 

Fuente:    

http:refrinorte.com/rnte/index.php?option= 

com_wrapper&view=wrapper&itemid=55 

 

� Manómetro 

Aguja con amortiguación y golpeteo. 

Mecanismo de latón de gran tamaño. 

Escalas de refrigerantes con códigos de 

colores. Tecnología libre de vibraciones. 

 

Imagen 19. Manómetro 

 

 

 

Fuente:    http:refrinorte.com/rnte/index.php?option= 

com_wrapper&view=wrapper&itemid=55 

 Imagen 20. Electronic leak 
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� Electronic leak detector 

Detecta fugas de punto tan pequeñas 

como 1/10 oz. (3gr) por años. Su uso es 

para todos los refrigerantes (CFC’s, 

HCFC’s, HFC’s).  

 

detector 

 

 

 

 

 

Fuente:    http:refrinorte.com/rnte/index.php?option= 

com_wrapper&view=wrapper&itemid=55 

 

� Detector de fugas UV solución 

universal 

La solución universal de tintura para la 

detención de fugas UV es un compuesto 

innovativo y óptimamente sensible que se 

mezcla con el refrigerante y es 

biodegradable sin ocasionar daño alguno 

al devanado de los comprensores. 

 

Imagen 21.  Detector de fugas UV 

solución universal 

 

 

 

 

 

Fuente:    http:refrinorte.com/rnte/index.php?option= 

com_wrapper&view=wrapper&itemid=55 

 

 

� Válvula extractora de pivotes 

 Es muy útil para extraer pivotes en el caso 

de recuperar gas refrigerante. 

 

Imagen 22. Válvula extractora de 

pivotes 

 

 

 

Fuente:    http:refrinorte.com/rnte/index.php?option= 

com_wrapper&view=wrapper&itemid=55 
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Fuente: Elaborado por el grupo investigador 

 

6.2. Servicios 

 

6.2.1. Personal capacitado y competente 

 

SOLUMEC es una empresa que cuenta con ingenieros y profesionales que 

realizan cálculos y estudios para determinar la capacidad requerida para cada 

proyecto, teniendo en cuenta todo lo relacionado con los costos de energía, 

mantenimiento, costo inicial y vida útil de los equipos. Gracias a esa minuciosa 

selección de cada persona con la experiencia adecuada en su área y en 

refrigeración total podemos atenderlo en: 

� Sistemas para aire acondicionado residencial y comercial. 

� Departamento técnico para instalaciones, servicio de mantenimiento 

preventivo y correctivo. 
                                                           
28

 consultado el: 18/01/2013 ( en línea) Disponible en: http://www.slideshare.net/rseclen_b/equipos-y-
herramientas-para-aire-acondicionado-elig3 

 

� Breakers 

 

Los interruptores de corriente o "breakers" 

son aparatos esenciales para la seguridad 

de cualquier construcción que utilice un 

cableado eléctrico. Sin los interruptores de 

corriente (o sin los fusibles) el uso 

cotidiano de la electricidad sería impráctico 

por los peligros que se correrían por 

problemas en las conexiones y a fallas de 

las máquinas eléctricas28. 

 

 

 

Fuente:    http:refrinorte.com/rnte/index.php?option= 

com_wrapper&view=wrapper&itemid=55 

 

Imagen 23. Breakers 
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También se tiene en cuenta  la asesoría de las diferentes marcas que maneja la 

empresa con el fin de buscar soluciones de forma adecuada.  

6.2.2.  Mantenimiento preventivo y correctivo 

 

Contamos con un personal especializado en mantenimiento de los equipos tanto 

preventivos como correctivos, generando reportes de las especificaciones y de su 

vida útil, con el fin de hallar solución al problema para que no se vuelva a 

presentar, realizando programación sistematizada anual, semestral, trimestral, 

bimestral, mensual. Excelente calidad, oportunidad y rapidez en el servicio. 

 

6.2.3. Instalación 

SOLUMEC cuenta con un grupo de técnicos que se encuentran capacitados en 

diferentes áreas específicas de trabajo, con el fin  de brindar un trabajo libre de 

defectos y que cumpla con las normas establecidas por cada equipo. 

En nuestra área de proyectos se brinda desde el diseño hasta la supervisión de 

los trabajos, con el fin que estos sean ejecutados correctamente. 

 

6.3. Canales de Comercialización  

 

Para toda empresa es necesario establecer con claridad los canales de 

comercialización que utilizará para que los productos y/o servicios que ofrece 

puedan llegar hasta los clientes de forma eficaz. 

 

La empresa SOLUMEC tiene dos tipos de clientes que se describen a 

continuación, los cuales tienen canales de comercialización y estrategias 

específicas para cada uno de ellos: 
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6.3.1. Cliente Natural 

 

Los clientes naturales son todas las personas que han adquirido productos y/o 

servicios ofrecidos por SOLUMEC, entre los cuales se encuentran: amigos del 

personal vinculado a la empresa, y particulares que contactan la empresa a través 

de internet, teléfono y personalmente. 

 

6.3.1.1. Venta Directa 

 

• Ofrecer asesoramiento técnico a los clientes. 

• Realizar publicidad que mantenga informado a los clientes de los productos, 

servicios y promociones realizadas.   

 

6.3.1.2. Call Center  

 

• Brindar asesoría telefónica a los clientes. 

• Alimentar la información del buzón de quejas y sugerencias. 

 

6.3.1.3. Página Web  

 

• Brindar información actualizada de productos, servicios, promociones, 

descuentos y formas de pago que ofrece la empresa a sus clientes. 

• Recibir sugerencias y quejas para mejorar el servicio. 

• Recepción de pedidos para realizar entrega oportuna de los productos y 

servicios. 

 

6.3.2. Clientes Corporativos e institucionales  
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Son todas las empresas o personas jurídicas que adquieren productos de 

SOLUMEC y solicitan sus servicios, las cuales generalmente realizan contratos 

con la empresa para un periodo de tiempo determinado.  

 

Los clientes de SOLUMEC, en su gran mayoría son instituciones públicas quienes 

contratan suministros y servicios con la empresa a través de licitaciones. 

 

6.3.2.1. Call Center  

 

• Prestar un servicio de atención al cliente oportuno en respuesta a las 

quejas y sugerencias. 

•  Brindar la información pertinente acerca de los productos y servicios 

prestados. 

 

6.3.2.2. Páginas Web  

 

• Brindar información actualizada de productos, servicios, promociones, 

descuentos y formas de pago que ofrece la empresa a sus clientes. 

• Recibir sugerencias y quejas para mejorar el servicio. 

• Recepción de pedidos para realizar entrega oportuna de los productos y 

servicios. 
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6.4. Demanda  

 

La empresa SOLUMEC requiere de un proyecto de investigación el cual busca 

identificar los pasos a seguir para el montaje de un almacén de material eléctrico 

de refrigeración en la ciudad de Cartagena, debido a que es una empresa que se 

encuentra creciendo y está buscando atraer nuevos clientes y con este fin hacer 

que crezca cada día más la demanda de sus productos. 

 

El estudio de factibilidad para la el montaje del almacén de refrigeración eléctrica 

de la empresa SOLUMEC, requiere diferentes estudios que permita conocer a 

ciencia cierta si el proyecto es factible o no, por tal motivo en esta parte de la 

investigación se requiere proyectar la demanda a cinco años, para analizar los 

diferentes comportamientos financieros que tendrá la empresa y saber si es 

factible montar un almacén de refrigeración. 

 

En el desarrollo de  este estudio, se aplicó una investigación de tipo exploratoria, 

con el fin de obtener respuestas a las diferentes fuentes tanto primarias como 

secundarias que permiten darle rumbo al proyecto. 

 

En la recolección de la información se realizaron encuestas a los actuales y 

posibles clientes de la empresa SOLUMEC y técnicos en refrigeración certificados 

por el Sena que frecuentan los sitios de compra de material eléctrico de 

refrigeración, se utilizó él instrumento de  cuestionario estructurado con preguntas 

cerradas enfocadas al logro de los objetivos del proyecto y la consecución de las 

conclusiones pertinentes 

 

La información que arrojan las encuestas será analizada y organizadas a través de 

matrices de tabulación  y gráficas elaboradas en Excel con el fin de determinar el 

nivel de aceptación del nuevo negocio que se ubicará en la ciudad de Cartagena. 
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Tabla 13. Proyección De La Demanda Por Productos De La Empresa SOLUMEC Para Los Años 2014-2019 

Fuente: estados financieros de la empresa SOLUMEC. Proyecciones realizadas por las autoras. 

 

En la tabla anterior se puede apreciar que la empresa SOLUMEC cuenta con una gama de productos muy 

diferenciada y demandada, según esta información para el año 2015  la empresa tendrá un total de productos 

demandados de 5.510 el cual ira aumentado al transcurrir el tiempo hasta llegar a 6.067 de productos demandados 

por los clientes de la empresa en el año 2019, lo que indica que es un buen futuro para la empresa y que se 

necesita mucho esfuerzo y trabajo para lograrlo, el producto de mayor venta de la empresa son los mantenimientos 

de aires mini Split, los cuales llegan a  3.600 en el año 2015 y a 4.386 en el año 2019, es una excelente cifra para 

este servicio que presta la empresa. 

 

1. PROYECCION DE LA DEMANDA 2014 2015 2016 2017 2018 2019 

 Año 0 Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 

AIRE ACONDICIONADO DE 9.000 BTU CONFORTFRESH  180 189 199 209 219 

AIRE ACONDICIONADO DE 12.000 BTU CONFORTFRESH  100 105 110 116 122 

AIRE ACONDICIONADO DE 24.000 BTU CONFORTFRESH  60 63 66 70 73 

CORTINA DE AIRE  20 21 22 23 24 

FANCOIL TIPO PARED  120 126 132 139 146 

REFRIGERANTE R22  600 630 662 696 731 

MANTENIMIENTO DE AIRES MINI SPLIT  3.600 3.782 3.974 4.175 4.386 

BREAKERS  300 315 331 348 365 

FILTRO SECADOR  350 368 386 406 426 

TERMOSTATO  180 189 199 209 219 

Total  5.510 5.565 5.732 5.775 6.067 
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6.4.1. Costo- precio. 

 

Uno de los puntos más importantes al momento de ponerle el precio a un producto es el análisis de los costos en los 

que incurre cada uno, debido a que es muy importante tener esto en cuanta para poder obtener la rentabilidad que 

se esperan. 

 
Tabla 14. Costo De Compra Por  Productos Más Vendidos En La Empresa SOLUMEC Para Los Años 2013-
2018. 
 

Fuente: estados financieros de la empresa SOLUMEC. Proyecciones realizadas por las autoras. 

 

 

 

Costo de Compra Año 2013 Año 2014 Año 2015 Año 2016 Año 2017 Año 2018 

AIRE ACONDICIONADO DE 9.000 BTU CONFORTFRESH $     440.000 $     453.200 $        466.796 $        480.800 $     495.224 $         510.081 
AIRE ACONDICIONADO DE 12.000 BTU CONFORTFRESH $     467.500 $    481.525 $        495.971 $        510.850 $     526.175 $         541.961 
AIRE ACONDICIONADO DE 24.000 BTU CONFORTFRESH $     770.000 $    793.100 $        816.893 $        841.400 $     866.642 $         892.641 
CORTINA DE AIRE $     511.500 $    526.845 $        542.650 $        558.930 $     575.698 $         592.969 
FANCOIL TIPO PARED $     357.500 $     368.225 $        379.272 $        390.650 $     402.369 $         414.440 
REFRIGERANTE R22 $       66.000 $       67.980 $          70.019 $          72.120 $       74.284 $           76.512 
MANTENIMIENTO DE AIRES MINI SPLIT $       24.750 $       25.493 $          26.257 $          27.045 $       27.856 $           28.692 
BREAKERS $         8.250 $         8.498 $            8.752 $            9.015 $         9.285 $             9.564 
FILTRO SECADOR $       15.400 $       15.862 $          16.338 $          16.828 $       17.333 $           17.853 
TERMOSTATO $       19.250 $       19.828 $         20.422 $          21.035 $       21.666 $           22.316 
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Tabla 15. Precio Promedio Por Productos De La Empresa SOLUMEC Para Los Años 2014-2018 

  2014 2015 2016 2017 2018 2019 

Precio Promedio de Venta de Inmuebles Año 0 Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 

AIRE ACONDICIONADO DE 9.000 BTU CONFORTFRESH $    700.000  $        721.000  $       742.630  $            764.909  $           787.856  $            811.492  

AIRE ACONDICIONADO DE 12.000 BTU CONFORTFRESH $    780.000  $       803.400  $      827.502  $            852.327  $          877.897  $            904.234  

AIRE ACONDICIONADO DE 24.000 BTU CONFORTFRESH $ 1.300.000  $    1.339.000  $    1.379.170  $         1.420.545  $        1.463.161  $         1.507.056  

CORTINA DE AIRE $    930.000  $       957.900  $       986.637  $         1.016.236  $        1.046.723  $         1.078.125  

FANCOIL TIPO PARED $    650.000  $       669.500  $       689.585  $            710.273  $           731.581  $             753.528  

REFRIGERANTE R22 $     120.000  $        123.600  $      127.308  $            131.127  $           135.061  $             139.113  

MANTENIMIENTO PREVENTIVO DE AIRES MINI SPLIT $        45.000  $          46.350  $        47.741  $            49.173  $             50.648  $               52.167  

BREAKERS  $        15.000  $           15.450  $          15.914  $              16.391  $             16.883  $               17.389  

FILTRO SECADOR $        28.000  $           28.840  $          29.705  $              30.596  $             31.514  $               32.460  

TERMOSTATO $        35.000  $           36.050  $          37.132   $             38.245  $             39.393  $               40.575  
Fuente: estados financieros de la empresa SOLUMEC. Proyecciones realizadas por las autoras. 

 

Como se ve en la tabla anterior, el precio de los productos no es constante, es decir, van cambiando a 

medida que pasan los años. Estos cambios de los precios van en aumento cada año, debido a que es un 

mercado cambiante y el valor de los productos y servicios aumenta con el tiempo, ya sea por la inflación, por 

la escasez de los productos, por la calidad, por el aumento de los costos, etc. 
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6.5. Segmentación del mercado  

 

Los clientes de SOLUMEC están divididos en tres grandes grupos: Institucionales, 

Corporativos y Clientes Naturales. Cada uno de los cuales tiene un porcentaje de 

participación de acuerdo al número de clientes por tipo y las ganancias que estos 

representan para la empresa.  

 

• Cliente Institucional: Representan la mayor participación, generan un 70% 

de los ingresos brutos a la empresa. Cabe destacar que la mayoría de 

clientes de SOLUMEC son instituciones públicas. 

 

• Cliente Corporativo: Tienen un porcentaje de participación del 20%. 

 

• Cliente Natural: Representan el menor porcentaje de participación, con tan 

sólo un 10%, aunque los ingresos brutos que generan se reflejan mucho 

más rápido ya que la mayoría de estas ventas se realizan de contado. 

 

6.6. Competencia 

 

En la ciudad de Cartagena se encuentran ubicados varios almacenes que 

comercializan equipos y material eléctrico de refrigeración, a su vez prestan 

servicios de mantenimiento y reparación de los mismos, a continuación se 

destacan los que representan mayor competencia para la empresa SOLUMEC: 

 

REFRINORTE  
 
Dirección: Av. Pedro de Heredia Calle 30 No. 39 - 56 Sector María Auxiliadora. 

Bosque - Diag. 21 No. 51 - 90. 

 

Teléfonos: (57) (5) 6931280 Ext. 5900 – 6931280 Ext. 5700  
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TRS PARTES 
 
Dirección: Avenida Crisanto Luque Diagonal 22 No. 36 - 13. 
 
Teléfonos: (57) (5) 669 2836 - 669 0568 - 662 2555 
 
 
YEN FRIO  
 
Dirección: San Pedro Manz 37 Lt 6 L-4 Diagonal Bomba Texaco 
 
Teléfonos: (57) (5) 6611592 
 
 
ARTITAL & CÍA LTDA. 
 
Dirección: Manz. 37 Lt. 9 Sector El Amparo 
 
Teléfono: (57) (5) 6628221 
 
 
NICFRIO  
 
Dirección: Blas de Lezo 4 Et. Mz.19 
 
Teléfono: (57) (5) 6512071-6719332  
 
 
REFRICONFORT LTDA. 
 
Dirección: Pie de la Popa Calle Mompox 30-102 L-B-3 
 
Teléfono: (57) (5) 6560025  
 
 
REFRIBLAS  
 

Dirección: Lo Amador Cl 32 32-03 Av. Pedro de Heredia 

Teléfono: (57) (5) 6660900 
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ELECTRICO FERNANDO VELEZ 

Dirección: Centro Cr8 34-58 Pasaje Dáger, Cartagena, Bolívar, Colombia 

Teléfono:(57) (5) 6646627  

 

6.7. Análisis e Interpretación  

 

6.7.1. Mercado meta del nuevo almacén de material eléctrico de SOLUMEC 

 

El 96% de los encuestados compran material eléctrico de refrigeración, lo que 

evidencia una gran frecuencia de compra por parte de los mismos. Tan sólo un 4% 

de los encuestados no realizan compras de este tipo de productos. 

 

Gráfica 1. Mercado meta del nuevo almacén de material eléctrico de 

SOLUMEC 

 
Fuente: Encuesta aplicada año 2013. 

 

6.7.2. Frecuencia de solicitud de servicios de mantenimiento de equipos de aire 

acondicionado 

 

La siguiente gráfica muestra que el 31.9% de los encuetados realiza compras 

mensualmente, un 38.3% realiza compras semestralmente y un 29.8% de los 

96%

4%

¿COMPRA USTED MATERIAL 
ELÉCTRICO?

SI NO
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encuestados realiza compras en otro tipo de periodo, de los cuales en su gran 

mayoría afirma que adquieren este tipo de productos diariamente, y por otra parte, 

semanalmente, lo que demuestra que es un mercado que se mueve con mucha 

frecuencia y que los técnicos acuden mucho a ellos para solicitar los servicios de 

los almacenes. 

 

Gráfica 2. Frecuencia de solicitud de servicios de mantenimiento de equipos 

de aire acondicionado 

 
Fuente: Encuesta aplicada año 2013. 

 

6.7.3. Motivos de visita al nuevo almacén de refrigeración de SOLUMEC 

 

En la siguiente gráfica se muestra que el 63.8% de los encuestados asisten a los 

almacenes por  motivo de compra de equipos de refrigeración, lo que representa 

una gran oportunidad para la empresa SOLUMEC, porque es el área en la que 

están especializados, el 36.2% restante compra materiales de refrigeración. 

 

 

 

 

 

 

31,9% 0,0% 0,0% 38,3% 29,8%

FRECUENCIA DE SOLICITUD DE 
MANTENIMIENTO DE EQUIPOS

Mensual Bimestral Trimestral

Semestral Otro
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Gráfica 3. Motivos de visita al nuevo almacén de refrigeración de SOLUMEC 

  
Fuente: Encuesta aplicada año 2013. 

 

6.7.4. Principales motivos  para elegir dónde comprar 

 

El principal motivo que tienen en cuenta los posibles clientes para elegir dónde 

comprar es el precio, el 33% del mercado meta da más importancia a este aspecto 

que a cualquier otro. La calidad del producto es el motivo más relevante para el 

18% de los encuestados, un 17% de estos prefiere la calidad del servicio al 

momento de la compra, un 15, 13, 3 y 1% la garantía, la marca, ubicación y 

trayectoria respectivamente.  

 

La empresa para ello debe generar estrategias para reducir sus precios pero 

manteniendo la calidad de los productos ofrecidos, ya que más del 50% de los 

clientes tendrán en cuenta  estos dos aspectos para determinar el almacén en el 

que realizarán sus compras. 
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Gráfica 4. Principales motivos  para elegir dónde comprar  

 
Fuente: Encuesta aplicada año 2013. 

 

6.7.5. Canales de comercialización más utilizados 

 

El 66% de los encuestados prefieren el canal de comercialización tradicional, 

debido a que están acostumbrados a los pequeños almacenes donde asisten sólo 

a comprar lo que necesitan, el 34% restante prefiere un canal de comercialización 

especializado, donde puedan encontrar tanto los materiales que necesitan como 

también una  asesoría especializada, buena  atención y productos de buena 

calidad. 
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Gráfica 5. Canales de comercialización más utilizados  

 
Fuente: Encuesta aplicada año 2013. 

 
6.7.6. Promedio de gasto en compra de material eléctrico de refrigeración 

 

La gráfica a continuación evidencia que el 47.9% de los encuestados gasta en 

promedio entre $51.000 y $100.000 realizando compras de material eléctrico de 

refrigeración, seguido de un 27.7% que en promedio gasta más de $200.000  y por 

ultimo un 25% que gasta en promedio entre $101.000 y $150.000 en cada compra. 

Más del 70% de  encuestados realizan compras entre $51.000  y $150.000.  
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Gráfica 6. Promedio de gasto en compra de material eléctrico de 

refrigeración 

 
Fuente: Encuesta aplicada año 2013. 

  

6.7.7. Ubicación del almacén de material eléctrico de refrigeración de SOLUMEC 

 

La gráfica muestra que el 41.67%  de los encuestados prefieren encontrar un 

nuevo almacén de refrigeración en el sector de la bomba el amparo, debido a que 

es un buen sector tanto por su ubicación como por la gran cantidad de locales 

comerciales, el 26.6% coincidieron en que la mejor ubicación del almacén seria en 

el Bosque, el 19.15% Nuevo Bosque, esto se debe a que son sectores que se 

encuentran cercanos a empresas industriales de la ciudad de Cartagena. El 7.45% 

en el sector del pie de la popa y por ultimo un 5.32% prefieren encontrar el 

almacén en la Av. Crisanto Luque. 
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Imagen 7. Ubicación del almacén de material eléctrico de refrigeración de 

SOLUMEC 

 
Fuente: Encuesta aplicada año 2013. 

 

6.7.8. Productos con mayor demanda 

 

Los productos que más demanda la población encuestada son: refrigerantes, 

capacitor, filtros, y válvulas, con un 100, 92, 75 y 58%  de demanda 

respectivamente. De los productos menos demandados se destacan: los cables, 

uniones, breakers y tornillos, todos estos con un 17% de demanda, los cuales 

además vale la pena destacar que son productos de poco valor. 
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Gráfica 8. Productos con mayor demanda  

 
Fuente: Encuesta aplicada año 2013. 

 

6.7.9. ¿Realiza mantenimiento preventivo de aires acondicionados? 

Un 93% de la población encuestada realiza mantenimiento preventivo a los 

equipos de refrigeración de las empresas donde laboran y el 7% niega realizar 

este tipo de mantenimiento. La mayor parte de esta población prefiere anticiparte a 

los posibles daños que puedan presentar los equipos de refrigeración, por ello 

realizan mantenimiento preventivo. 
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Gráfica 9. ¿Realiza mantenimiento preventivo de aires acondicionados?

 

Fuente: Encuesta aplicada año 2013. 
 

6.7.10. Demanda de mantenimiento de aires acondicionados 

 

Como se puede observar en la gráfica anterior el 66% de los encuestados realizan 

mantenimiento preventivo a los equipos de refrigeración lo que permite deducir 

que existe una cultura de prevención por parte de los encuetados con el fin de 

evitar futuros problemas que generen mayores gastos, el 34% realiza 

mantenimiento periódico a los aires acondicionados porque les parece mejor 

programarlos para ahorrar tiempo, dinero y mantener un nivel de eficiencia en el 

funcionamiento de los equipos de refrigeración. 
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Gráfica 10. Demanda de mantenimiento de aires acondicionados 

 
Fuente: Encuesta aplicada año 2013. 

 

6.7.11. Demanda de servicios adicionales a ofrecer por SOLUMEC 

  

El 97% los encuestados afirman solicitaría los servicios de capacitaciones que la 

empresa pretende ofrecer, a un 52% les llama la atención el servicio las 

promociones especiales para los clientes permanentes, en menor medida las 

asesorías especializadas demandan un 31% de interés por parte de los 

encuestados y tan sólo un 23% asegura requeriría servicios de instalación y 

mantenimiento. 
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Gráfica 11. Demanda de servicios adicionales a ofrecer por SOLUMEC 

 
Fuente: Encuesta aplicada año 2013. 

 

6.7.12. Reconocimiento de la empresa SOLUMEC en el mercado meta 

 

En la siguiente grafica se puede observar que el 73% de las personas 

encuestadas no conocen la empresa SOLUMEC, lo que indica que la empresa 

necesita realizar campañas publicitarias y promocionales para dar a conocer los 

servicios y productos de las mismas, sólo un 27% conoce la empresa SOLUMEC. 

 

Gráfica 12. Reconocimiento de la empresa SOLUMEC en el mercado meta  

 
Fuente: Encuesta aplicada año 2013. 
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6.7.13. Reconocimiento de clientes de la empresa SOLUMEC 

 

El 66% de las personas encuestadas no ha comprado ni utilizado los servicios y 

productos de la empresa SOLUMEC, y  un 34% si conoce la empresa y adquirido 

sus productos y servicios, probablemente esto se deba a la poca publicidad que 

maneja la empresa y el bajo reconocimiento que tiene en el mercado de venta de 

material eléctrico de refrigeración por no contar con un punto de venta fijo. 

 

Gráfica 13. Reconocimiento de clientes de la empresa SOLUMEC 

 
Fuente: Encuesta aplicada año 2013. 

 

6.7.14. Principales competidores de la empresa SOLUMEC 

 

Los tres mayores competidores de la empresa SOLUMEC son: Refrinorte, Yen 

Frío y TRS. La población encuestada que afirma realizar compras en estos 

almacenes es del 90, 86 y 75% respectivamente.  

 

 

 

 

SI
34%

NO
66%

¿HA COMPRADO EN SOLUMEC?



 

101 
 

 

Gráfica 14. Principales competidores de la empresa SOLUMEC 

 
Fuente: Encuesta aplicada año 2013. 
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7. ESTUDIO TÉCNICO 

 

Para la puesta en marcha del Almacén de venta de material eléctrico de 

refrigeración para la empresa SOLUMEC, son necesarios una serie de recursos 

que permitirán el normal funcionamiento del negocio.  

 

En la tabla que se presenta a continuación se establecen cuáles son los recursos 

con que debe contar el almacén para iniciar labores: 

 

Tabla 16. Requerimiento de recursos para el almacén de material eléctrico de 

refrigeración. 

REQUERIMIENTO DE RECURSOS  

TÉCNICO 

Oficinas 

Actualmente la empresa SOLUMEC cuenta con 
oficinas para el área administrativa ubicadas en el 
barrio Nuevo Bosque, Urb. Barlovento Mz. E Lote 2. 
El nuevo almacén, requiere un local en el cual serán 
ubicadas las oficinas para las áreas de Mercadeo y 
Ventas, y Logística. 

Bodegas  

El local debe contar con una bodega para almacenar 
los materiales que hayan en existencia, dispuestos 
para la venta y establecidos por el área 
administrativa. 

Teléfonos  

Las oficinas ubicadas en Barlovento cuentan con 1 
línea telefónica fija. Para el almacén son necesarias 
1 línea telefónica, con 3 extensiones de línea: 2 ext. 
De para el área de Mercadeo y Ventas y 1 Ext. Para 
el área de Logística.  

Vehículos 

La empresa actualmente cuenta con 2 vehículos: una 
camioneta para el área logística en la que se 
transporta la mercancía y otra para el área 
administrativa 

TECNOLÓGICO Internet 

Las oficinas administrativas cuentan con servicio de 
internet. Es necesario instalar el servicio de internet 
en el local para ser utilizado por las áreas de 
Logística y Ventas.  
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Celulares 

El área administrativa cuenta con 4 celulares con 
planes de Voz, Internet Móvil y Plan de Datos con la 
compañía Claro, para mantener una constante 
comunicación con empleados, proveedores y clientes 
de la empresa. Las nuevas áreas requieren de 5 
celulares con planes de Voz, para mantener una 
comunicación eficiente con clientes y proveedores. 

Computadores 

El área administrativa tiene 2 computadores de mesa 
y 1 computador portátil. En el nuevo almacén son 
necesarios 4 computadores de mesa: tres para el 
área de Mercadeo y Ventas, y otro en el área 
Logística. 

Sistemas de 
Seguridad 

El local donde quedará ubicado el nuevo almacén 
debe disponer de un sistema de seguridad con 
cámaras y monitor, además de una alarma, para 
brindarle mayor seguridad a las instalaciones. 

MATERIALES 

Muebles y 
Enceres 

Las oficinas administrativas tienen 2 escritorios, 2 
archivos, una estantería para materiales de trabajo 
básicos, sillas desechables, 4 sillas de oficina. 
El almacén requiere 1 escritorio en Logística, 2 
escritorios en Ventas, 2 archivos, 6 sillas de oficinas, 
sillas de espera para los clientes y estanterías para 
la mercancía.   

Papelería 

Papelería para realizar facturas, órdenes de compra, 
recibos de caja, etc.  
Carpetas para archivos de documentación. 
Bolígrafos, marcadores, engrapadoras, etc. 
Papeleras o canecas. 

HUMANO 

Área 
Administrativa 

Cargos Actuales Gerente General 

Área Operativo 
Cargos Actuales 

Técnico en Refrigeración 
Auxiliar en Refrigeración 

Cargos Requeridos Técnico Electricista  
Área Mercadeo 

y Ventas 
Cargos Requeridos Asesor Comercial 

Área Logística Cargos Requeridos 
Jefe Logístico 
Auxiliar de Despacho 

Fuente: Gerencia SOLUMEC 2012 y aportes del grupo investigador. 

 

La empresa SOLUMEC actualmente  vincula su recurso humano a través de dos 

tipos de contrato: contrato laboral a término indefinido y contratos por prestación 

de servicio, especialmente para su personal técnico. El nuevo almacén manejará 
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este mismo sistema de contratación teniendo en cuenta las características del 

cargo y las necesidades de requerimiento de fuerza laboral, establecidos por la 

gerencia.  

 

Por otra parte, se necesitará personal adicional, el cual se contratará a través de 

outsourcing, sea para brindar asesorías o  prestar servicio de forma esporádica o  

permanente, tales como: Asesor Contable, Asesor Jurídico, Auxiliar de Limpieza y 

Vigilante, etc. 
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8. ESTUDIO ADMINISTRATIVO 

 

8.1. Cultura Organizacional  

 

En la actualidad la empresa SOLUMEC posee una estructura organizacional muy 

pobre, debido a que no se encuentran claros los objetivos y principios que debe 

perseguir toda empresa, teniendo conocimiento que una estructura organizacional 

es  de vital importancia porque influye en todos los ámbitos de la empresa y es 

determinante al momento de presentarla ante los clientes. 

 

Por tal motivo el grupo investigador pone a disposición una nueva misión, visión, 

políticas de calidad que le permitan conducir a la empresa a mejorar su 

funcionamiento y distinguir las normas y valores que rijan el comportamiento de 

los empleados. 

8.1.1. Misión  

Mantener firme nuestro compromiso con nuestros clientes y Mejorar 

continuamente en la prestación de los servicios de Venta e Instalación de equipos 

y materiales  de refrigeración, Mantenimiento y Reparación de Sistemas de Aire 

Acondicionado, Ventilación y Refrigeración, gracias al compromiso de nuestro 

recurso humano y al trabajo en equipo, logrando el reconocimiento y la aceptación 

de nuestros clientes. 

8.1.2. Visión 

Convertir a SOLUMEC en una empresa líder y competitiva a nivel nacional en el 

mantenimiento, venta, instalación de equipos y materiales de refrigeración a través 

del mejoramiento continuo de nuestros procesos, innovación permanente, calidad 

y servicio personalizado y así lograr la satisfacción de nuestros clientes. 
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8.1.3. Políticas De Calidad 

Suministrar productos y servicios relacionados con el sistema de aire 

acondicionado y refrigeración, altamente confiables, basado en una cultura de 

mejoramiento continuo dando a nuestros clientes respuestas claras a necesidades 

específicas dentro de los términos establecidos. 

8.1.4. Valores  

• Apoyo y compromiso empresarial 

• Comunicación efectiva 

• Creatividad e innovación 

• Cultura organizacional 

• Respeto por las personas 

• Eficiencia y productividad 

• Equidad y disciplina 

• Ética profesional 

• Honestidad, confianza y humildad 

8.2. Estructura organizacional  

 

El grupo investigador propone a continuación el siguiente organigrama para la 

empresa SOLUMEC porque no cuenta con un organigrama en el que se tengan en 

cuenta los nuevos cargos que se deben incluir con la puesta en marcha del 

proyecto.  
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8.2.1. Organigrama 

Figura 3. Organigrama SOLUMEC  

 

Fuente: Organigrama propuesto por el grupo investigador. 
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8.3.1. Descripción de Áreas De SOLUMEC. 

 

8.3.1.1. Área Administrativa 

 

En esta área se describen los cargos del gerente general, gerente administrativo y 

financiero y jefe de proyectos, son cargos que se encuentran ligados a la dirección 

de la empresa en donde se toman las decisiones de gran importancia para el 

funcionamiento de la misma, también se definen las estrategias y acciones 

necesarias a realizar con el fin de orientar la ruta hacia los objetivos que debe 

alcanzar la empresa. 

 

8.3.1.2. Área Operativa 

 

Los cargos pertenecientes a esta área son el gerente operativo, los técnicos en 

refrigeración y electricidad y los auxiliares, en esta área se materializan las obras a 

realizar y se determina los costos y requerimientos del proyecto. 

 

8.3.1.3. Área de mercadeo y ventas 

 

En esta área se diseñan los planes y estrategias que se deben llevar a cabo con el 

fin de entrar en nuevos mercados y conseguir nuevos clientes, también se 

analizan las fortalezas y debilidades de la empresa con el fin de hacerle frente a la 

creciente competencia que se está presentando. 

 

8.3.1.4. Área de logística 

 

A esta área pertenecen los cargos de jefe logístico y auxiliar de encargados de 

mantener en orden la bodega de productos, controlar los inventarios, despachar a 

tiempo la mercancía y surtir el almacén en el momento justo, para que no se 
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presenten inconvenientes con los pedidos y poder cumplir a tiempo con los 

clientes. 

 

8.3.2. Manual De Funciones 

Tabla 17. Descripciones de cargos 

Descripción Del Cargo 

Denominación Del Cargo Gerente General 

Propósito Principal Dirigir y representar legalmente a la empresa. 

Funciones 

Organizar, planear, controlar y dirigir los procesos productivos de la empresa. 

Controlar las funciones administrativas y operativas que cumplan con las normas 

legales de la empresa. 

Proponer los controles necesarios para una adecuada utilización del tiempo y de 

los recursos de cada  área de la empresa. 

Dar un direccionamiento estratégico a la empresa. 

Delegar funciones y realizar cronograma de actividades a las áreas 

administrativas de la organización. 

Ofrecer incentivos para el buen desempeño de las labores de los empleados. 

Crear y mantener buenas relaciones con los clientes y proveedores para el buen 

funcionamiento de la empresa. 

Descripción Del Cargo 

Denominación Del Cargo Asistente De Gerencia 

Jefe Inmediato Gerente General 

Propósito Principal Apoyar a la Gerencia en la redacción, registro, 

archivo y control de la correspondencia y 

documentos del área a su cargo. 

Funciones 

Digitar y redactar informes, así como también lo tratado en reuniones dadas por el 

gerente general. 
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Realizar y recibir llamadas telefónicas y transmitir los mensajes al personal 

correspondiente. 

Atender al cliente, dar información y concertar citas. 

Archivar la información contable y administrativa. 

Entregar al gerente los cheques y documentos que este debe firmar. 

Descripción Del Cargo 

Denominación Del Cargo Gerente Administrativo y financiero 

Jefe Inmediato Gerente General 

Propósito Principal Dirigir y controlar todas las actividades 

administrativas y financieras de la empresa. 

Funciones 

Responder ante el gerente por la eficaz y eficiente utilización de los recursos 

financieros. 

Responder por el oportuno pago de los aportes y contribuciones establecidas por 

la ley. 

Gestionar la adquisición de bienes y servicios, controlar su suministro, 

almacenamiento y uso. 

Requerir o realizar la capacitación del personal cuando ello se requiera. 

Ejercer y verificar el ejercicio del control interno. 

Participar en el proceso de selección y evaluación del desempeño del personal a 

cargo. 

Elaborar informes de gestión que solicite la gerencia. 

Preparar y presentar oportunamente ante la gerencia los estados financieros. 

Descripción Del Cargo 

Denominación Del Cargo Jefe De Proyectos 

Jefe Inmediato Gerente Administrativo y Financiero 

Propósito Principal Gestionar y proyectar la ejecución de nuevos 

proyectos y contratos de la empresa. 

Funciones 
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Promover la consecución de contratos de venta y servicios ofrecidos por la 

empresa. 

Planificar el proyecto y de todos los recursos que debe tener a su cargo. 

Administrar los recursos físicos, tecnológicos, humanos y financieros 

pertenecientes al proyecto. 

Gestionar los pasos para lograr terminar el proyecto a tiempo. 

Mantener el equilibrio entre el costo- calidad y tiempo. 

Administrar los costos y presupuestos. 

Negociar con proveedores externos para asegurarse de que todos los materiales 

necesarios para el proyecto estén en el momento adecuado. 

 

Descripción Del Cargo 

Denominación Del Cargo Auxiliar Contable 

Jefe Inmediato Gerente Administrativo y Financiero 

Propósito Principal Ingresar de manera ordenada y exacta la 

información contable que permita conocer los 

estados y situación financiera de la empresa. 

Funciones 

Mantener actualizados los libros presupuestales y contables de la empresa. 

Diligenciar mensualmente el pago de la rete fuente y otros impuestos. 

Elaborar el reembolso de caja menor. 

Registrar los extractos bancarios notas créditos y notas débito. 

Archivar y ordenar todos los documentos que pertenezcan a la parte contable de 

la empresa. 

Desempeñar las demás funciones que sean necesarias para garantizar el 

mejoramiento y el buen funcionamiento de la organización. 

Descripción Del Cargo 

Denominación Del Cargo Gerente Operativo 

Jefe Inmediato Gerente General 
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Propósito Principal Dirigir las actividades operativas realizadas por los 

técnicos y auxiliares, ejerciendo control de los 

trabajos contratados a la empresa. 

Funciones 

Establecer el cronograma de actividades operativas que realizarán los técnicos y 

auxiliares de refrigeración. 

Elaborar la lista de materiales que se va a utilizar en un determinado proyecto así 

como también el presupuesto del mismo. 

Asignar el personal para cada proyecto para llevar a cabo la ejecución. 

Hacer seguimiento de la calidad del servicio para asegurar que se estén 

cumpliendo los estándares de calidad definidos por la empresa. 

Asegurar la satisfacción del cliente. 

Descripción Del Cargo 

Denominación Del Cargo Técnico En Refrigeración 

Jefe Inmediato Supervisor de Obras 

Propósito Principal Realizar actividades que comprendan la 

instalación, reparación y mantenimiento de los 

equipos de refrigeración de uso doméstico y 

comercial. 

Funciones 

Revisar del buen funcionamiento de los equipos de aire acondicionado y 

refrigeradores para detectar anomalías y diagnosticar la magnitud de las fallas. 

Reparar fallas en equipos de aire acondicionado y refrigeradores. 

Revisión de ductos de aire acondicionado, revisión y arreglo del sistema de 

bombeo de los equipos Chiller. 

Elaborar las actas de las actividades realizadas en cada uno de los trabajos de 

mantenimiento, revisión y reparación de equipos. 

Descripción Del Cargo 

Denominación Del Cargo Auxiliar En Refrigeración 
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Jefe Inmediato Técnico En Refrigeración 

Propósito Principal Realizar actividades de apoyo a las labores de 

instalación, reparación y mantenimiento de los 

equipos de refrigeración. 

Funciones 

Apoyar las actividades de revisión, mantenimiento y reparación de los equipos de 

aire acondicionado. 

Recibir los materiales suministrados por el área logística, necesarios para la 

ejecución de los trabajos de reparación y mantenimiento de los sistemas de aire 

acondicionado. 

Montar y desmontar equipos de aire acondicionado de acuerdo a los 

requerimientos hechos por los técnicos en refrigeración, ya sea de las 

manejadoras o de las condensadoras. 

Descripción Del Cargo 

Denominación Del Cargo Técnico Electricista 

Jefe Inmediato Supervisor de Obras 

Propósito Principal Realizar instalaciones y reparaciones de los 

mecanismos eléctricos de los sistemas de aire 

acondicionados, especialmente en máquinas e 

iluminación. 

Funciones 

Arreglar desde enchufes hasta instalaciones de centros de carga, paneles 

eléctricos industriales, líneas de alta tensión, etc.  

Revisión y arreglo del sistema eléctrico de los equipos de aire acondicionado. 

Hacer instalaciones eléctricas a equipos nuevos o que se cambien de ubicación. 

Realizar trabajos de reparación y mantenimiento preventivo de todo tipo motores 

eléctricos monofásicos y trifásicos, contactores, limitadores eléctricos, 

arrancadores suaves, variadores de frecuencia, temporizadores, electroválvulas, 

conexiones en estrella y delta de transformadores, manejo adecuado de ductos y 
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tuberías para uso en instalaciones eléctricas, y respetando la normativa de 

seguridad que sugiere el código nacional eléctrico (código NEC). 

Descripción Del Cargo 

Denominación Del Cargo Gerente Comercial 

Jefe Inmediato Gerente General 

Propósito Principal Coordinación de las actividades destinadas a la 

promoción, venta, mercadeo de la empresa y 

servicio al cliente. 

Funciones 

Determinar las políticas de ventas. 

Seleccionar el personal de ventas de la empresa. 

Sugerir los precios y diseñar programas promocionales. 

Elaborar un plan de mercadeo para los vendedores junto con la gerencia. 

Elaborar presupuestos de ventas mensualmente. 

Supervisar, controlar y medir la eficiencia del personal de ventas. 

Controlar la administración de mercadeo. 

Las demás funciones que le sean asignadas por su jefe inmediato. 

Descripción Del Cargo 

Denominación Del Cargo Director de Ventas 

Jefe Inmediato Gerente Comercial 

Propósito Principal Coordinar las actividades de venta y 

promoción de productos, estableciendo 

estrategias y metas a los asesores. 

Funciones 

Apoyar en la labor de ventas a los vendedores. 

Desarrollar proyecciones en la captación de nuevos clientes. 

Generar estímulos para el cumplimiento de los objetivos propuestos. 

Fomentar la venta eficiente a través del entrenamiento y el apoyo al equipo 

comercial. 
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Descripción Del Cargo 

Denominación Del Cargo Asesor Comercial 

Jefe Inmediato Director de Ventas 

Propósito Principal Atender y aumentar el nivel de las ventas, 

buscando aumentar el ingreso de la empresa. 

Funciones 

Dar a conocer y vender los productos y servicios que ofrece la empresa. 

Brindar información de los descuentos y promociones de los productos. 

Brindar un servicio eficiente al cliente. 

Visitar clientes potenciales. 

Reportar las ventas diarias del almacén. 

Descripción Del Cargo 

Denominación Del Cargo Jefe Logístico 

Jefe Inmediato Gerente General 

Propósito Principal Dirigir, controlar y la planificar las 

actividades de compras, manteniendo 

una cadena de suministro eficiente para 

la empresa.  

Funciones 

Coordinar las actividades de almacenamiento, distribución y transporte de 

mercancías y otros objetos. 

Realizar periódicamente inventario físico de la mercancía almacenada en 

bodegas y vitrinas de la empresa. 

Elaboración de informes y reportes de las actividades logísticas rutinarias y 

eventuales. 

Establecer la programación de despacho y recibo de objetos. 

Descripción Del Cargo 

Denominación Del Cargo Auxiliar De Despacho 

Jefe Inmediato Coordinador Logístico 
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Propósito Principal Recibir, despachar y almacenar 

materiales, mercancía y objetos  según 

requerimientos y documentos que 

soportan la actividad. 

Funciones 

Cargar y descargar los objetos según normas técnicas establecidas por la 

organización. 

Preparar la carga teniendo en cuenta su naturaleza, medio de transporte y 

destino. 

Aplicar las técnicas y normas de seguridad e higiene establecidas. 

Procesar la información de recibo y despacho de acuerdo con los requerimientos 

y parámetros establecidos por la empresa. 

Manejar los equipos y medios de transporte según normas de seguridad y plan de 

operación de la empresa. 

Fuente: Gerencia SOLUMEC 2012 y aportes del grupo investigador. 
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9. ESTUDIO LEGAL 

 

La empresa SOLUMEC, se encuentra legalmente constituida, registrada ante la 

Cámara de Comercio como empresa de Persona Natural, a nombre de Yesid 

Darío Mejía Piñeres, su único dueño, con el NIT: 78.076.477-1. También se 

encuentra registrada en la Secretaria de Hacienda Pública, como contribuyente 

Ica. 

 

Los requisitos legales que deben cumplirse para poner en marcha el nuevo 

almacén son los siguientes: 

 

• Realizar actualización en la Cámara de Comercio de Cartagena, anexando 

la información de ubicación, nombre y actividad de la nueva sucursal del 

negocio. 

 

• Registro de uso del suelo, condiciones sanitarias y de seguridad. “A pesar 

que el uso de suelo no es exigido como requisito documental, los 

empresarios deben cumplir con normatividad de uso de suelo consignada 

en Plan de Ordenamiento Territorial (POT) y están sujetos a sanciones en 

caso de no hacerlo”29. 

 

• Establecer el programa de Higiene y Salud Ocupacional de la empresa, 

con todos los requisitos que este contiene impuestos por el Ministerio del 

Trabajo Colombiano. 

 

 

 

 

 
                                                           
29http://www.cccartagena.org.co/cae-usodesuelo.php 
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10. ESTUDIO FINANCIERO 

 

Para toda empresa es importante y primordial contar con todos sus estados 

financieros en regla, debido a que este es un arma importante al momento de 

saber cuál es la situación financiera de la empresa actualmente y que le espera a 

esta en los próximos años. 

 

Cuando realizamos un estudio financiero se deben tener en cuenta variables 

cualitativas y cuantitativas con el fin de obtener información y conclusiones acerca 

de estado real en el que se encuentra la empresa y facilita la toma de decisiones 

de los inversionistas.  
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Tabla 18. Datos Básicos Para La Proyección De La Empresa SOLUMEC Para Los Años 2014-2018 

Datos 2013 2014 2015 2016 2017 2018 

  Año 0 Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 

Crecimiento del PIB 2% 2% 2% 2% 2% 2% 

Crecimiento de las Ventas 4,0% 5,1% 5,1% 5,1% 5,1% 5,1% 

Tasa de Inflación 2% 3% 3% 3% 3% 3% 

Tasa de Cambio 1.750 1.750 1.750 1.750 1.750 1.750 

Tasa de Interés  12,7% 10,5% 11,5% 12,0% 11,5% 11,5% 

Riesgo País 6,6% 6,6% 6,6% 6,6% 6,6% 6,6% 

Rentabilidad del Sector Financiero 14% 14% 14% 14% 14% 14% 

Rotación de Cartera en Días 30 30 30 30 30 30 

Pago de Proveedores en Días 60 60 60 60 60 60 

Impuesto de Renta 33% 33% 33% 33% 33% 33% 

Ventas de Contado 60% 60% 60% 60% 60% 60% 

Ventas a Crédito 40% 40% 40% 40% 40% 40% 

Descuentos 1,0% 1,0% 1,0% 1,0% 1,0% 1,0% 

Devoluciones 1,0% 1,0% 1,0% 1,0% 1,0% 1,0% 

Provisiones de CxC 3,0% 3,0% 3,0% 3,0% 3,0% 3,0% 

Año Calendario 
 

360 360 360 360 360 

Venta Clientes Naturales 
 

60% 60% 60% 60% 60% 

Ventas Clientes Corporativos 
 

25% 25% 25% 25% 25% 

Ventas Clientes Institucionales 
 

15% 15% 15% 15% 15% 

Clientes Naturales 
 

70,00% 70,00% 70,00% 70,00% 70,00% 

Clientes Corporativos 
 

25,00% 25,00% 25,00% 25,00% 25,00% 

Clientes Institucionales 
 

20,00% 20,00% 20,00% 20,00% 20,00% 

Clientes Naturales 
 

30,00% 30,00% 30,00% 30,00% 30,00% 

Clientes Corporativos 
 

75% 75% 75% 75% 75% 

Clientes Institucionales 
 

80% 80% 80% 80% 80% 

Fuente: Estados Financieros e Informes de Junta,  Proyecciones las autoras. 
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Tabla 19. Venta De Contado Y A Crédito Por Tipos De Clientes Para La Empresa SOLUMEC Para Los Años 

2014-2018 

Ventas de Contado 
 Año 
2013 Año 2014 Año 2015 Año 2016 Año 2017 Año 2018 

Clientes Naturales   $              273.922.320 $                 296.416.273  $              320.757.384  $             7.097.339  $                375.600.278  

Clientes Corporativos   $                40.762.250  $                   44.109.564 $                47.731.753 $             1.651.389 $                  55.892.898 

Clientes Institucionales   $                19.565.880  $                   21.172.590 $                22.911.241  $                792.667 $                  26.828.591 

SUBTOTAL   $              334.250.450  $                 361.698.428 $              391.400.380 $           23.541.396 $                458.321.768 

Ventas a Crédito             

Clientes Naturales   $              117.395.280  $                 127.035.545 $              137.467.450 $        148.756.002  $                160.971.548 

Clientes Corporativos   $              122.286.750  $                 132.328.693 $              143.195.260 $        154.954.169  $                167.678.695 

Clientes Institucionales   $                78.263.520  $                   84.690.363  $                91.644.967 $           99.170.668 $                107.314.365 

SUBTOTAL   $              317.945.550  $                344.054.602 $              372.307.678 $        402.880.840 $                435.964.609 

Fuente: Estados Financieros e Informes de Junta,  Proyecciones las autoras 

 

En la tabla anterior  se muestran las ventas de contado y a crédito de la empresa SOLUMEC, se puede apreciar que 

la empresa realiza más ventas a crédito que de contado aunque no sea mucha la diferencia, son los clientes 

corporativos los que realizan mayores compras a créditos y los clientes naturales los que realizan mayores compras 

de contado. 
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Tabla 20. Monto De Inversiones De La Empresa SOLUMEC  Para Proyectar El Negocio 

  Año 0   

Inversiones  AÑO 2014 Depreciación Anual 

Edificación $ 150.000.000   $ 7.500.000  

Maquinaria y equipos $  2.000.000   $ 200.000  

Muebles y Enseres $  8.000.000   $ 1.600.000  

Equipos de Oficina $ 15.000.000   $ 3.000.000  

Dotaciones $ 17.000.000    

Página Web $ 2.000.000    

Capital de Trabajo $  230.392.735    

Total  $  424.392.735  $ 12.300.000  

Fuente: Estados Financieros e Informes de Junta,  Proyecciones las autoras 

 

En la tabla anterior se muestra las inversiones que necesita realizar la empresa SOLUMEC para llevar a cabo sus 

funciones; es importante recalcar que la empresa requiere mayor inversión en los equipos de oficina y dotaciones 

para los empleados, debido a que es una empresa comercial y no requiere de mucha maquinaria y equipos para 

llevar a cabo sus objetivos. 
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Tabla 21. Estructura Administrativa, Comercial Y Operativa De La Empresa SOLUMEC Para El Año 2013 

   Año 2013   Prestaciones  48,80%     

Cargos 
No. de Puestos  Salario Mensual   Prestaciones Sociales  

 Subsidio de 
Transporte  

 Total Mes  

Gerente General 1 $               1.700.000  $                          829.600    $           2.529.600  

Técnico en Refrigeración 2 $                   800.000  $                          390.400  $              70.500  $           2.521.800  

Auxiliar en Refrigeración 2 $                   800.000  $                          390.400  $              70.500  $           2.521.800  

Técnico Electricista  2 $                      800.000  $                          390.400  $              70.500  $           2.521.800  

Asesor Comercial 3 $                   700.000  $                          341.600  $              70.500  $           3.336.300  

Jefe Logístico 1 $                   700.000  $                          341.600  $              70.500  $           1.112.100  

Auxiliar de Despacho 1 $                   589.500  $                          287.676  $              70.500  $              947.676  

Total 12  $                6.089.500 $                       2.684.000    $    14.543.400,00  
Fuente: Estados Financieros e Informes de Junta,  Proyecciones las autoras 

 

La tabla anterior muestra la estructura administrativa de la empresa SOLUMEC, y la forma en que se encuentran 

distribuidos los salarios, prestaciones sociales y subsidio de transporte, es importante recalcar que SOLUMEC es 

una pequeña empresa que va creciendo con el tiempo y por este motivo cuenta con pocos empleados en su 

nómina. 
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Tabla 22.  Estados De Resultados Proyectados Para La Empresa SOLUMEC Para Los Años 2014-2018 

 
2013 2014 2015 2016 2017 2018 

Estado de Resultados Año 0 Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 

Ventas de Contado   $       334.250.450   $       361.698.428  $          391.400.380   $          423.541.396   $         458.321.769  

Ventas a Crédito   $       317.945.550  $        344.054.603  $          372.307.679   $          402.880.840   $          435.964.609  

Ventas Brutas Totales   $      652.196.000  $       705.753.031  $          763.708.059   $         826.422.237   $          894.286.378  

Descuentos   $           6.521.960  $            7.057.530  $              7.637.081   $              8.264.222   $              8.942.864  

Devoluciones   $           6.521.960  $            7.057.530  $              7.637.081   $              8.264.222   $              8.942.864  

Ventas Netas Totales   $      639.152.080  $       691.637.971  $          748.433.897   $         809.893.792   $          876.400.651  

Costos de Ventas   $       376.269.300  $        407.167.782  $          440.603.586   $          476.785.072   $          515.937.708  

Utilidad Bruta en Ventas   $      262.882.780  $       284.470.188  $          307.830.311   $         333.108.721   $          360.462.942  

Gastos Administrativos   $       189.240.800  $        194.918.024  $           200.765.565   $          206.788.532   $          212.992.188  

Gastos de Ventas             

Gastos de Mercadeo             

Gastos de Publicidad   $          7.410.000  $            7.632.300  $              7.861.269  $               8.097.107  $               8.340.020  

Gastos de Depreciación   $         12.300.000  $          12.300.000  $            12.300.000  $            12.300.000  $             12.300.000  

Provisiones de CXC   $           9.538.367  $          10.321.638  $            11.169.230  $             12.086.425  $             13.078.938  

Utilidad Operativa   $        44.393.614  $         59.298.226  $            75.734.247  $            93.836.657  $          113.751.796  

Otros Ingresos              

Gastos Financieros   $         13.121.301  $          11.927.256  $              9.129.734  $               5.977.417  $               2.425.307  

Otros Egresos             

Utilidad Antes de Impuestos   $        31.272.312  $         47.370.970  $            66.604.513  $87.859.240 $          111.326.490  

Impuestos   $          10.319.863  $           15.632.420  $             21.979.489  $                28.993.549  $             36.737.742  

Utilidad Neta   $          20.952.449  $          31.738.550  $              44.625.024  $               58.865.691  $             74.588.748  
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Fuente: Estados Financieros e Informes de Junta,  Proyecciones las autoras 

 

El estado de resultado nos permite determinar el monto de los ingresos y gastos contables, para saber si la empresa 

termino su periodo con una utilidad positiva o si por el contrario termino con pérdidas. 

 

En la tabla anterior se puede notar que la empresa SOLUMEC tiene una rentabilidad positiva la cual para el año 

2014 es de 13,50%, siguiendo en aumento para el año 2015 de 16,98%, al igual que los siguientes años la 

rentabilidad de la empresa aumenta, al finalizar el periodo de proyección se tiene una rentabilidad de 20,44%, lo que 

indica que la empresa se encuentra en un buen momento y que ha logrado manejar muy bien sus ingresos y gastos.

Margen Neto   3,21% 4,50% 5,84% 7,12% 5,17% 

RENTABILIDAD DEL PATRIMONIO   13,50% 16,98% 19,28% 20,27% 20,44% 
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Tabla 23. Flujo De Efectivo Proyectado Para La Empresa SOLUMEC Para Los Años 2013-2018 

Años 2013 2014 2015 2016 2017 2018 

Flujo de Efectivo Método Directo Año 0 Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 

Flujo de Operación           

Ventas de Contado    $       34.250.450   $          61.698.428  $          391.400.380   $     23.541.396,41   $     458.321.768,80  

Recuperación de Cartera    $       91.450.087  $        341.878.848  $          369.953.255  $   400.333.076,99   $     433.207.628,60  

Pagos de Proveedores    $       13.557.750  $        402.018.035  $        435.030.952   $   470.754.824,08   $     509.412.268,73  

Gastos Administrativos    $       89.240.800  $        194.918.024  $          200.765.564  $   206.788.531,66   $     212.992.187,61  

Gastos de Ventas    $                          -     $                           -     $                           -     $                           -     $                           -    

Gastos de Mercadeo             

Gastos de Publicidad    $          7.410.000  $             7.632.300  $              7.861.269   $       8.097.107,07   $         8.340.020,28  

Pago de Impuestos      $          10.319.863  $            15.632.420  $     21.979.489,21   $       28.993.549,12  

Descuentos     $          6.521.960  $             7.057.530  $              7.637.080  $       8.264.222,37   $         8.942.863,78  

Devoluciones    $          6.521.960  $             7.057.530  $              7.637.080  $       8.264.222,37   $         8.942.863,78  

Total Flujo de Operación 0  $     102.448.067   $          74.573.993  $            86.789.268  $     99.726.076,64   $     113.905.644,09  

Flujo de Inversión             

Inversiones de Activos Fijos      175.000.000,00            

Inversión en Página web                                -              

Provisiones de CxC    $    8.743.50   $            10.56.365   $             11.098.597   $          12.009.992   $     12.996.228,86  

Total Flujo de Inversión  $ (175.000.000)  $ (8.743.502)  $        (10.256.365)  $           (11.098.597)  $        (12.009.992)  $     (12.996.228,86) 

Flujo de Financiación             

Capitalización  $            134.196.36            

Préstamos  $           27.317.820           

Abono K    $       18.031.959  $          22.058.119   $               9.129.734   $             5.977.416   $         2.425.306,64  
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Fuente: Estados Financieros e Informes de Junta,  Proyecciones las autoras 

 

El flujo de efectivo es un informe que tiene en cuenta las entradas y salidas de efectivo, con el fin de determinar el 

saldo final el cual mide la liquidez en la que se encuentra la empresa. 

 

En la tabla anterior se muestra el flujo de efectivo proyectado de la empresa SOLUMEC, se puede apreciar que la 

empresa requiere una inversión en activos fijos por valor de $175.000.000, esta inversión requiere de un préstamo 

por el mismo valor para poder obtenerlo, a causa de este préstamo la caja se verá afectada en el siguiente año, 

pero al finalizar las proyecciones podemos ver que la empresa contara con la liquidez necesaria para seguir en el 

negocio. 

Intereses    $      13.121.301   $     11.927.255   $       24.855.640   $     28.007.958   $       31.560.068 

Total Flujo de Financiación  $          261.514.187   $     (31.153.260)  $   (33.985.375)  $     (33.985.375)  $     (33.985.375)  $     (33.985.375) 

Saldo Inicial de Caja    $       86.514.187   $    149.065.492   $     179.397.745   $     221.103.040  $     274.833.749 

Saldo Final de Caja  $            86.514.187   $      49.065.492   $    179.397.745   $     221.103.040   $     274.833.749  $     341.757.789  
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Tabla 24. Balance General Proyectado Para La Empresa SOLUMEC Para Los Años 2014-2018 

Balance General 2013 2014 2015 2016 2017 2018 

  Año 0 Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 

Activos Corrientes             

Caja  $           86.514.188   $       149.065.492   $       179.397.745   $          221.103.041   $        274.833.750   $             341.757.790  

Cuentas por Cobrar    $          26.495.463   $         28.671.217   $            31.025.640   $          33.573.403   $               36.330.384  

Provisiones de CXC    $               794.864   $               860.137   $                  930.769   $            1.007.202   $                 1.089.912  

Total Activos Corrientes  $           86.514.188   $       174.766.091   $       207.208.826   $          251.197.911   $        307.399.951   $             376.998.262  

Activos Fijos             

Edificio  $         150.000.000   $       150.000.000   $       150.000.000   $          150.000.000   $        150.000.000   $             150.000.000  

Maquinaria y Equipos  $             2.000.000   $            2.000.000   $            2.000.000   $               2.000.000   $            2.000.000   $                 2.000.000  

Vehículos             

Muebles y Enseres  $             8.000.000   $            8.000.000   $            8.000.000   $               8.000.000   $            8.000.000   $                 8.000.000  

Equipos de Oficina  $           15.000.000   $          15.000.000   $         15.000.000   $            15.000.000   $          15.000.000   $               15.000.000  

Equipos de Computo  $                            -     $                           -     $                           -    $                              -     $                            -    $                                 -   

Depreciación Acumulada    $          12.300.000   $         24.600.000   $            36.900.000   $          49.200.000   $               61.500.000  

Total Activos Fijos  $         175.000.000   $       162.700.000   $       150.400.000   $          138.100.000   $        125.800.000   $             113.500.000  

Total Activos  $         261.514.188   $       337.466.091   $       357.608.826   $          389.297.911   $        433.199.951   $             490.498.262  

Pasivos             

Pasivos Corrientes             

Impuestos    $          10.319.863   $         15.632.420   $            21.979.489   $          28.993.549   $               36.737.742  

Prestamos   $         127.317.820   $       109.285.861   $         87.227.742   $            62.372.101   $          34.364.142   $                 2.804.074  

Proveedores    $          62.711.550   $         67.861.297   $            73.433.931   $          79.464.179   $               85.989.618  

Total Pasivos Corrientes  $         127.317.820   $       182.317.274   $       170.721.459   $          157.785.521   $        142.821.870   $             125.531.433  

Total Pasivos   $         127.317.820   $       182.317.274    $       170.721.459   $          157.785.521   $        142.821.870   $             125.531.433  
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Patrimonio             

Capital  $         134.196.367   $       134.196.367   $       134.196.367   $          134.196.367   $        134.196.367   $             134.196.367  

Utilidad del Ejercicio    $          20.952.449   $         31.738.550   $            44.625.024   $          58.865.691   $               74.588.748  

Utilidad de Ejercicio Anteriores    $                           -     $         20.952.449   $            52.690.999   $          97.316.023   $             156.181.714  

Total Patrimonio  $         134.196.367   $       155.148.817   $       186.887.367   $          231.512.390   $        290.378.081   $             364.966.829  

Total Pasivos más Patrimonio  $         261.514.188   $       337.466.091   $       357.608.826   $          389.297.911   $        433.199.951   $             490.498.262  

Diferencia  $                            -     $                           -     $                           -    $                              -     $                            -    $                                 -   

Fuente: Estados Financieros e Informes de Junta,  Proyecciones las autoras 

 

El balance general es otro estado financiero que nos muestra el comportamiento de los activos, pasivos y capital de 

la empresa en una fecha específica. 

 

De la tabla anterior podemos deducir que la empresa empieza con un total de activos de  $ 261.514.188 y para el 

quinto año de la proyección continúa en aumento con  $ 490.498.262, lo que indica que la empresa cuenta con 

estos recursos para cumplir los objetivos esperados, el comportamiento de los pasivos es cambiante debido a que 

disminuye el valor del préstamo y al finalizar el último año proyectado el valor del pasivo es menor, y el capital de 

trabajo continua siendo el mismo para los cinco años proyectados. 

 

 

 

 

 



 

129 
 

Tabla 25. Flujo De Fondos Proyectados Para La Empresa SOLUMEC Para Los Años 2014-2018 

2013 2014 2015 2016 2017 2018 

Flujo de Fondos Año 0 Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 

Ingresos Operacionales    $        652.196.000   $     705.753.031   $               763.708.059   $        826.422.237   $      894.286.378  

Ingresos Financieros             

Descuentos    $             6.521.960   $          7.057.530   $                  7.637.081   $               8.264.222   $         8.942.864  

Devoluciones    $                             -    $                          -    $                  6.521.960   $               7.057.530   $         7.637.081  

Costos de Ventas    $        376.269.300   $     407.167.782   $               440.603.586   $            476.785.072   $     515.937.708  

Gastos Administrativos    $        189.240.800   $     194.918.024   $               200.765.565   $            206.788.532   $     212.992.188  

Gastos de Publicidad    $             7.410.000   $          7.632.300   $                  7.861.269   $                8.097.107   $          8.340.020  

Gastos de Ventas    $                            -     $                         -    $                      -    $                                 -    $                          -   

Gastos de Depreciación    $           12.300.000   $       12.300.000   $                 12.300.000   $              12.300.000   $        12.300.000  

Gastos Financieros    $                            -     $                         -     $                 13.121.301   $             11.927.256   $          9.129.734  

Provisiones de CXC    $             9.538.367   $       10.321.638   $                 11.169.230   $              12.086.425   $        13.078.938  

Ganancias Gravables                                         -     $           50.915.574   $       66.355.756   $                 63.728.066   $               3.116.093   $      105.927.845  

Impuestos 0  $           16.802.139   $       21.897.400   $                 21.030.262   $              27.428.311   $        34.956.189  

Ganancias Netas 0  $           34.113.434   $       44.458.357   $                 42.697.805   $             55.687.782   $        70.971.656  

Gastos de Depreciación 0  $          12.300.000   $       12.300.000   $                 12.300.000   $             12.300.000   $       12.300.000  

Inversiones en Activos Fijos  $                 175.000.000            

Inversiones en K de Trabajo  $                  134.196.367   $            1.341.964   $          4.066.150   $                   1.042.590   $               7.116.742    

Recuperación de K de 

Trabajo            $      147.763.813  

Prestamos  $                  127.317.820            

Abono de K     $           18.031.959   $       22.058.119   $                  9.129.734   $                5.977.417   $         2.425.307  

Flujo de Fondos Netos  $              (181.878.547)  $           27.039.511   $       30.634.088   $                 44.825.480   $              54.893.624   $      228.610.163  

Valor Presente Neto $ 22.618.218   

Fuente: Estados Financieros e Informes de Junta,  Proyecciones las autoras. Tasa Interna  21,08% 
PERIODO DE RECUPERACION DE LA 

INVERSION 5,0 
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En la tabla anterior se muestra el flujo de fondos proyectados de la empresa 

SOLUMEC, y se puede notar que los ingresos tanto operacionales como 

financieros superan los gastos de la empresa y que a pesar de que estos 

aumentan cada año, la empresa cuenta con la liquidez suficiente para cubrirlos y 

lograr que la empresa continúe con su actividad, la empresa al finalizar su último 

año proyectado cuenta con unas ganancias netas de $70.971.656. 

 

Al finalizar el estudio de este estado financiero se puede concluir que el proyecto 

es viable debido a que tiene una tasa interna de 21,08%, lo que indica que es una 

buena tasa y que se puede lograr los objetivos proyectados. 
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Tabla 26. Análisis De Inversión Y Recuperación De Capital De Trabajo 

Años Unidades Variación K de Trabajo Inversión 

0 
   

$        134.196.367,34 

1 5.510 
 

$                                 - $        134.196.367,34 

2 5.565 1,00% $            1.341.963,67 $        135.538.331,01 

3 5.732 3,00% $            4.066.149,93 $        139.604.480,94 

4 5.775 0,75% $            1.042.590,29 $        140.647.071,23 

5 6.067 5,06% $            7.116.741,80 $        147.763.813,04 

Fuente: Estados Financieros e Informes de Junta,  Proyecciones las autoras. 
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Tabla 27. Costos Promedio Ponderado De Capital Para Años 2013-2018 

Estructura de K Año 0 Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 

Proveedores  $                     -     $           62.711.550   $         67.861.297   $          73.433.931   $        79.464.179   $    85.989.618  

Prestamos de Corto Plazo  $ 127.317.820   $         109.285.861   $         87.227.742   $          62.372.101   $        34.364.142   $      2.804.074  

Impuesto de Renta  $                     -     $           10.319.863   $         15.632.420   $          21.979.489   $        28.993.549   $    36.737.742  

Patrimonio  $ 134.196.367   $         155.148.817   $       186.887.367   $        231.512.390   $     290.378.081   $  364.966.829  

Total  $ 261.514.188   $         337.466.091   $       357.608.826   $        389.297.911   $     433.199.951   $  490.498.262  

              

Estructura de K % Part Año 0 Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 

Proveedores 0,00% 18,58% 18,98% 18,86% 18,34% 17,53% 

Prestamos de Corto Plazo 48,68% 32,38% 24,39% 16,02% 7,93% 0,57% 

Impuesto de Renta 0,00% 3,06% 4,37% 5,65% 6,69% 7,49% 

Patrimonio 51,32% 45,97% 52,26% 59,47% 67,03% 74,41% 

Total 100% 100% 100% 100% 100% 100% 

Estructura de K % de Costo Año 0 Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 

Proveedores 0,00% 16,67% 16,67% 16,67% 16,67% 16,67% 

Prestamos de Corto Plazo 8,83% 8,83% 8,83% 8,83% 8,83% 8,83% 

Impuesto de Renta 33,00% 33,00% 33,00% 33,00% 33,00% 33,00% 

Patrimonio 0,00% 13,50% 16,98% 19,28% 20,27% 20,44% 

Total             

Promedio Ponderado             

Estructura de K %  Año 0 Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 

Proveedores 0,00% 3,10% 3,16% 3,14% 3,06% 2,92% 

Prestamos de Corto Plazo 4,30% 2,86% 2,15% 1,42% 0,70% 0,05% 

Impuesto de Renta 0,00% 1,01% 1,44% 1,86% 2,21% 2,47% 
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Patrimonio 0,00% 6,21% 8,88% 11,46% 13,59% 15,21% 

Total 4,30% 13,18% 15,63% 17,88% 19,56% 20,65% 

       

Fuente: Estados Financieros e Informes de Junta,  Proyecciones las autoras. 
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Tabla 28. Costos Fijos Por Productos Ofrecidos Por La Empresa SOLUMEC Para Los Años 2014-2018 

Fuente: Estados Financieros e Informes de Junta,  Proyecciones las autoras. 

En la tabla anterior se evidencia el aumento de los costos fijos de cada producto al pasar cada año, iniciando con 

unos costos fijos en el 2014 de $196.650.800 y aumentado hasta llegar a $221.332.207 en el año 2018, el producto 

con mayor participación es el mantenimiento preventivo de aires mini Split con un porcentaje de 65,34%, seguido del 

10,89% que corresponde al refrigerante R22. 

 

 

 

Años 2014 2015 206 2017 2018 % Part 

Costos Fijos  $        196.650.800,00   $     202.550.324,00   $    208.626.833,72   $     214.885.638,73   $      221.332.207,89    

AIRE ACONDICIONADO DE 9.000 BTU CONFORTFRESH  $             6.424.164,07   $          6.616.888,99   $         6.815.395,66   $          7.019.857,53   $          7.230.453,25  3,27% 

AIRE ACONDICIONADO DE 12.000 BTU CONFORTFRESH  $             3.568.980,04   $          3.676.049,44   $         3.786.330,92   $          3.899.920,85   $          4.016.918,47  1,81% 

AIRE ACONDICIONADO DE 24.000 BTU CONFORTFRESH  $             2.141.388,02   $          2.205.629,66   $         2.271.798,55   $          2.339.952,51   $          2.410.151,08  1,09% 

CORTINA DE AIRE  $                713.796,01   $             735.209,89   $            757.266,18   $             779.984,17   $              803.383,69  0,36% 

FANCOIL TIPO PARED  $             4.282.776,04   $          4.411.259,32   $         4.543.597,10   $          4.679.905,02   $          4.820.302,17  2,18% 

REFRIGERANTE R22  $           21.413.880,22   $        22.056.296,62   $       22.717.985,52   $        23.399.525,09   $        24.101.510,84  10,89% 

MANTENIMIENTO PREVENTIVO DE AIRES MINI SPLIT  $        128.483.281,31   $     132.337.779,75   $    136.307.913,14   $     140.397.150,53   $      144.609.065,05  65,34% 

BREAKERS   $           10.706.940,11   $        11.028.148,31   $       11.358.992,76   $        11.699.762,54   $        12.050.755,42  5,44% 

FILTRO SECADOR  $           12.491.430,13   $        12.866.173,03   $       13.252.158,22   $        13.649.722,97   $        14.059.214,66  6,35% 

TERMOSTATO  $             6.424.164,07   $          6.616.888,99   $         6.815.395,66   $          7.019.857,53   $          7.230.453,25  3,27% 
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Tabla 29. Punto De Equilibrio En Unidades Y Pesos Para Los Años 2014-2018 

PUNTO DE EQULIBRIO PE EN UNIDADES PE EN PESOS 

2014               8.139,94 $     399.457.958,76 

2015               9.498,45 $     454.737.390,90 

2016               9.498,45 $     468.379.512,63 

2017               9.498,45 $     482.430.898,00 

2018               9.498,45 $     496.903.824,94 

Fuente: Estados Financieros e Informes de Junta,  Proyecciones las autoras. 

 

La tabla anterior nos muestra el punto de equilibrio que debe alcanzar la empresa SOLUMEC, en pesos y unidades 

para los años 2014-2018, en el 2014 empieza con 8.139 en unidades y $399.457.958 en pesos, para los siguientes 

años el punto de equilibrio en unidades es igual en todos con un valor de 9.498 en unidades, y la variación de punto 

de equilibrio en pesos aumenta hasta llegar a $496.903.824.  
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Tabla 30. Indicadores financieros de la empresa SOLUMEC para los años 2014- 2019. 

Fuente: Estados Financieros e Informes de Junta,  Proyecciones las autoras. 

 

En la tabla anterior se presentan los indicadores financieros los cuales son utilizados para mostrar las relaciones 

que existen entre las diferentes cuentas de los estados financieros, lo que nos permite prepararnos ante las 

condiciones futuras que se pueden presentar en la empresa. 

INDICADORES FINANCIEROS  Año 1 Año 2  Año 3 Año 4 Año 5 

NIVEL  DE ENDEUDAMIENTO  2,05 1,85 2,09 2,47 3,03 

RAZÓN CORRIENTE  0,680 0,959 1,214 1,592 2,152 

CAPITAL DE TRABAJO  $           (40.803.633)  $         (7.551.183)  $          36.487.367   $          93.412.390   $        164.578.081  

RENDIMIENTO DEL PATRIMONIO  0,0016 0,2046 0,2388 0,2543 0,2569 

RENDIMIENTO DEL ACTIVO  0,080 0,094 0,125 0,151 0,172 

MARGEN BRUTO DE UTILIDAD 0,41 0,41 0,41 0,41 0,41 

MARGEN NETO DE UTILIDAD 0,033 0,046 0,060 0,073 0,085 
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10.1. Análisis de las Proyecciones 

 

Con el fin de encontrar la viabilidad financiera del proyecto, se llevaron a cabo 

algunas herramientas y metodologías propias de la evaluación financiera de 

proyectos, el cual estuvo proyectado a cinco años, y teniendo en cuenta los 

resultados de esas variables, a continuación concluimos que el proyecto es viable 

teniendo en cuanta las siguientes afirmaciones:  

 

� Si se mantienen las condiciones establecidas para el proyecto se puede 

deducir que este es atractivo, debido que se recupera la inversión y se 

produce un rendimiento igual al costo del dinero más un "excedente" de   

$ 22.618.218 y presentando una TIR del 21,08%, lo que indica que es 

mayor que cero y del costo promedio de capital que es de 20,65%. 

 

� El flujo de efectivo de la empresa SOLUMEC se encuentra bien para que 

esta siga operando de manera normal, ya que para los cinco años en que 

fue proyectado presento saldos positivos en la caja teniendo un saldo final 

en caja para el año 2019 de $ 341.757.789 lo que le permite  a SOLUMEC 

cumplir con todas sus funciones. 

 

� Por cada peso que la empresa tiene invertido en activos, 2,05 centavos  

(año 1) han sido financiados por los acreedores y por cada peso invertido 

en activos 3,03 centavos (año 5) han sido financiados por los acreedores, lo 

que indica que la empresa se encuentra en un buen nivel de 

endeudamiento, porque a pesar de que el  nivel de endeudamiento 

aumenta demasiada la diferencia le permite a la empresa cumplir con sus 

obligaciones financieras. 

 

� La empresa inicia con un capital de trabajo negativo para los dos primeros 

años, pero en los siguientes años se muestra una significativa recuperación   
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teniendo así para el (año 5) $ 164.578.081, lo cual le permitirá a la empresa  

cancelar el total de sus obligaciones corrientes y quedar con un excedente 

para estar preparado a las condiciones que surgen del desarrollo de su 

actividad económica. 

 

� La empresa generó utilidad para los cinco años, en el (año 1) generó un 

3,3% y para el (año 5) generó un 8,5%  de utilidad, lo que podemos ver que 

existe un incremento del 5,23% en la utilidad desde el año 1 hasta el año 5, 

también se puede deducir que  a pesar del aumento en los costos de 

ventas y en los gastos administrativos  las ventas crecieron lo suficiente 

para cubrir dicho aumento. 
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11. CONCLUSIONES 

 

El objetivo general que se planteó para la elaboración de este proyecto de 

investigación se cumplió en todos sus aspectos, determinando la factibilidad del 

montaje de un almacén dedicado a la venta de material eléctrico de refrigeración 

para la empresa SOLUMEC. Cada uno de los estudios realizados arrojó 

resultados positivos, dejando ver las enormes posibilidades que tiene este nuevo 

negocio de generar rentabilidad y estabilidad en el mercado al cual apunta. 

 

En el estudio de mercado nos podemos dar cuenta que la empresa cuenta con un 

mercado meta que demanda con mucha frecuencia los productos y servicios que 

ofrecerá el nuevo almacén. Este estudio nos permitió establecer las diferentes 

estrategias que debe implementar la empresa para generar una mayor demanda y  

establecer canales de comercialización efectivos para el negocio. Por otra parte, la 

competencia fuerte de la empresa es poca, concentrada en tres almacenes de la 

ciudad. El reconocimiento de la empresa en el mercado es muy bajo, por ello se  

ha decidido implementar estrategias publicitarias para dar a conocer más el 

almacén y atraer mayor número de clientes. 

 

En el estudio técnico nos podemos dar cuenta que la ubicación más apropiada 

para el negocio es el sector bomba del amparo, ya que es una zona central en la 

ciudad de Cartagena, y en la cual se encuentran ubicados otros almacenes de 

este tipo, lo cual lo convierte en un centro de negocios que atrae mayor cantidad 

de clientes, por la facilidad de acceso que tiene dentro de la ciudad. En cuanto a 

los requerimientos de muebles y equipos, gran parte está cubierto actualmente, el 

resto de las inversiones se realizarán a través de un préstamos que se pagará en 

un periodo de 5 años. 
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En el estudio administrativo se puede destacar la necesidad de la empresa de 

eliminar algunos cargos poco necesarios para la rentabilidad del negocio y 

adicionar otros que general un valor agregado a los servicios ofrecidos. 

 

En el aspecto legal, la empresa ya cuenta con gran parte de los requisitos 

obligatorios de funcionamiento, por ello es poco lo que debe realizar para estar en 

regla con las normas establecidas por el estado. Se hace necesario implementar 

un programa de salud ocupacional que mejores las condiciones labores de los 

empleados de la misma, y mejore las condiciones se seguridad social dentro de la 

empresa, para mayor eficiencia en el funcionamiento diario del negocio.  

 

Desde el punto de vista económico y financiero, las proyecciones prometen 

utilidades que aumentarán paulatinamente de un año a otro, lo que nos permite 

calcular la rentabilidad que tendrá el negocio. La empresa podrá recuperar la 

inversión realizada y cumplir con las obligaciones financieras adquiridas. Además 

de un año a otro la liquidez del negocio aumentará significativamente, lo que le 

permitiría realizar futuras inversiones para ampliar el negocio o posibles mejoras. 
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12. RECOMENDACIONES 

 

Algunas de las recomendaciones que el grupo investigador le hace a la empresa 

SOLUMEC para realizar mejoras en su funcionamiento son: 

 

• Realizar inversión en la publicidad del negocio, ya que a través del estudio 

de mercado se pudo conocer el poco reconocimiento que tiene la empresa 

en el mercado, a diferencia de sus principales competidores, los cuales 

además de ser reconocidos por su trayectoria en la ciudad, también tienen 

publicidad en la radio, prensa y revistas especializadas. 

 

• En tanto al aspecto legal, la empresa debe implementar el programa de 

higiene y salud ocupacional, no sólo para mejorar las condiciones laborales 

de los empleados, sino también para evitar posibles sanciones por el 

incumplimiento de este requisito. Por otra parte, la empresa no cuenta con 

un manual de normas y sanciones dentro de la empresa, por ello se sugiere 

su elaboración para establecer el reglamento de comportamiento de los 

empleados durante sus horas laborares, dentro y fuera de las instalaciones 

de la empresa y en tanto se encuentren en representación de la misma. 

 

• La estructura administrativa de la empresa incluye cargos que generan 

gastos administrativos innecesarios y que pueden ser eliminados. Se 

sugiere a la gerencia reevaluar su estructura administrativa y manual de 

funciones de los cargos, esto con el fin de disminuir la obligación 

económica que generan algunos de estos cargos. 
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ANEXOS  

 

CUESTIONARIO DE INVESTIGACION 
 

Universidad De Cartagena 
Facultad De Ciencias Económicas 

Administración de Empresas 
 

OBJETIVO: Conocer los principales almacenes de venta de material eléctrico de 
refrigeración de la ciudad de Cartagena y los diferentes aspectos que tiene en cuenta los 
técnicos y consumidores principales para elegirlos. 
 
 

1. Compra usted material eléctrico 
de refrigeración: 
 
a) Sí 
b) No 

 
2. Con que frecuencia solicita 

servicios de mantenimiento a las 
empresas de material eléctrico de 
refrigeración: 
 
a) Mensualmente 
b) bimestralmente 
c) Trimestralmente 
d) Semestralmente 
e) Otro ¿Cuál?______________ 

 
3. Cuál es el principal motivo por el 

cual usted visita un almacén de 
materiales de refrigeración: 
 
a) Compra de materiales 
b) Asesoría y/o servicio técnico 
c) Compra de equipos de 

refrigeración 
d) Otros ¿Cuáles?___________ 

 
4. Determine para usted el grado de 

importancia que tienen los 
siguientes aspectos al  elegir un 
almacén de material eléctrico de 
refrigeración. Donde 1 es el 
aspecto de menor importancia y 
10 el de mayor importancia:  
 

a) El servicio al cliente          __ 
b) La ubicación                      __ 
c) Marcas comercializadas __ 
d) Garantía ofrecida              __ 
e) Calidad de los productos __ 
f) Publicidad utilizada          __ 
g) Trayectoria                        __ 
h) Precio                                __ 

 
5. Cuales considera usted los 

canales de distribución más 
importante para la venta de los 
materiales eléctricos de 
refrigeración: 
 
a)  Distribución tradicional 
b) Internet 
c) Supermercados 
d) Especializados( almacenes) 
e) Otros ¿Cuáles?___________ 

 
6. Cuando compra material de 

refrigeración en promedio gasta: 
 
a) Menos de $50.000 
b) Entre $51.000 y $100.000 
c) Entre $101.000 y $150.000 
d) Entre $151.000 y $200.000 
e) Más de $200.000 
 

7. En qué zona le gustaría que 
estuviera ubicado un almacén de 
material eléctrico de refrigeración. 
 
a) Bosque 
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b) Nuevo Bosque 
c) Av. Crisanto Luque  
d) Pie de la popa 
e) San Pedro (Sector Bomba del 

Amparo) 
f) Otros ¿Cuáles?___________ 

 
8. De la siguiente lista de productos 

indique cuáles compra 
frecuentemente: 
 
a) Cables 
b) Tuercas 
c) Herramientas 
d) Mangueras 
e) Refrigerantes 
f) Cuñas 
g) Uniones 
h) Breakers 
i) Tableros 
j) Tornillos  
k) Cintas 
l) Capacitor 
m) Blower 
n) Bobina 
o) Filtros 
p) Válvulas 
q) Otros 

¿Cuáles?______________ 
 

9. Realiza usted mantenimiento 
preventivo de los aires 
acondicionado y sistemas de 
refrigeración en su trabajo o en la 
empresa donde labora. Si su 
respuesta es No, por favor omitir 
la siguiente pregunta. 
 
a) Si 
b) No 

 
10. ¿Qué tipo de mantenimiento 

preventivo de los aires 
acondicionado y sistemas de 
refrigeración realiza con mayor 
frecuencia en su trabajo y/o 
instalaciones de una empresa? 
 

a) Mantenimiento programado 
periódico 

b) Mantenimiento analítico 
c) Mantenimiento preventivo 

rutinario 
d) Otro ¿cuál?______________ 

 
11. ¿Qué servicios adicionales le 

gustaría que ofrecieran los 
almacenes de venta de 
materiales de refrigeración? 

 
a) Asesoría especializada 
b) Promociones especiales 
c) Capacitaciones 
d) Instalaciones y mantenimiento 

gratis 
e) Otro ¿Cuál? 

 
12.  ¿Conoce usted cuáles son las 

actividades principales de la 
empresa SOLUMEC? 
 
a) Sí 
b) No 

 
13. ¿Ha adquirido usted productos 

y/o servicios ofrecidos 
SOLUMEC? 
 
a) Si 
b) No 

 
14. De la siguiente lista de almacenes 

indique cuáles a frecuentado para 
compra o servicio de 
refrigeración: 
 
a) Star  
b) Refrinorte  
c) TRS 
d) Yen frio  
e) Artital  
f) Nicfrio  
g) Cool Zone  
h) Refriconfort  
i) Refriblas  
j) Otro ¿Cuál?____________
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