Resumen ejecutivo

El plan de negocios se basa en la fabricacion de paneles acusticos de alto confort para
Estados Unidos, que cumplan con caracteristicas acusticas eficientes y generen la calidad de
sonido esperado para directores, productores y compositores musicales en donde existe una
tendencia hacia la creacidn de su propio estudio de grabacion en casa.

El mercado objetivo actualmente presenta tres necesidades importantes: en primer lugar
no quiere estar atado a un sello discografico donde se queda la mayoria de las ganancias, en
segundo lugar buscan trabajar en la comodidad de su casa y en tercer lugar poder grabar con la
misma calidad de sonido de un estudio profesional.

Estas necesidades son la oportunidad clave para Dimac, empresa dirigida por los
emprendedores Hugo y Estiven Castro y donde cuentan con experiencia en la fabricacion y
comercializacion de toda clase de carpinteria.

La estrategia esta incursionada en fabricar paneles para Horacio Malvicino, quién es
disefiador de prestigiosos estudios de grabacion para reconocidos artistas a nivel mundial con el
fin de abordar esta tendencia. Horacio sera quien introducira los paneles acusticos en el mercado
de Estadas Unidos bajo tiendas especializadas para lograr una mejor y mayor aceptacion del
mercado debido al alto posicionamiento de su marca.

Dimac ya cuenta con instalaciones, recursos humanos, financieros y herramientas en
donde desarrolla su objeto social, por lo cual, para llevar a cabo este plan de negocios se
necesitard como complemento el alquiler de una bodega de produccion, asi como operarios
especializados y una inversion de 7.600.000 COP para gestionar el capital de trabajo.

El proyecto puede generar ventas mensuales de 33.7 millones COP y 415,2 millones COP
anuales, con un crecimiento promedio del 3% para los siguientes afios y segun demanda del
mercado.

Analizando la proyeccion financiera el primer afio muestra una utilidad por 52,3 millones
COP. Por otra parte la rentabilidad bruta es del 28,84% anual, mientras que la rentabilidad
operacional es del 18,8% anual. Es de considerarse que el plan financiero muestra rentabilidad
sobre ventas del 12,6% anual.



La tasa interna de retorno proyectada para este plan de negocios arroja una rentabilidad
del 931,67%, debido a que solo se realiza una inversion baja de dinero para capital de trabajo, en
comparacion a las utilidades que arroja el plan.

Se considera también que el proyecto arroja 148 millones adicionales al invertir los
recursos en este plan que en uno que rente el 15% anual. Como la utilidad del primer periodo es
superior, se puede afirmar que la inversion se recupera en el primer afio.

Se concluye que el plan de negocios es viable, por tal razén el riesgo de empezar con esta
unidad de negocio productiva es bajo para la organizacion y lograra aumentar las ventas de la
empresa y un mejor desarrollo competitivo en el mercado.
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Resumen

El presente trabajo corresponde a una decision de intraemprendimiento al interior de
Dimac, disefio, madera y calidad la cual ha desarrollado su actividad econémica como persona
natural. Este plan de negocios pretende evaluar la viabilidad de generar una nueva unidad
estratégica de negocios dedicada a la generacion y exportacion de paneles acusticos para estudios
de grabacién en Estados Unidos. El trabajo comprende el desarrollo de cada una de las areas
funcionales dentro de la organizacién como lo son: factores de mercado, produccion,
organizacion y gestion, juridico, finanzas y valoracion de la empresa.

Al final, se puede concluir que el proyecto es viable debido a que se puede iniciar la
produccidn sin necesitar de una inversion en maquinaria, ni altos recursos financieros para
desarrollar los productos, ademéas de un mercado potencial en crecimiento y proyecciones
financieras favorables. Por tanto, el riesgo de iniciar con esta unidad de negocio es bajo y
permitird aumentar las ventas y las utilidades para la empresa.

El trabajo se desarrolla siguiendo el modelo guia “plan de negocios” de Bogota emprende
y bajo los lineamientos de la opcion de grado plan de negocios de la fundacion universitaria de la
camara de comercio de Bogota Uniempresarial.

Palabras clave:

Intraemprendimiento, paneles acusticos, registro de sonido, retail, millennials, sello
discogréafico independiente.

Abstract

The present work corresponds to a decision of intrapreneurship within Dimac, design,
wood and quality, It has developed its economic activity as a natural person. This business plan
aims to evaluate the feasibility of generating a new strategic business unit dedicated to the
generation and export of acoustic panels for recording studios in the United States. The work
includes the development of each of the functional areas within the organization such as: market
factors, production, organization and management, legal, finance and valuation of the company.

In the end, it can be concluded that the project is viable because production can be
initiated without an investment in machinery, or high financial resources to develop the products,
as well as a growing potential market and favorable financial projections. Therefore, the risk of
starting with this business unit is low and will increase sales and profits for the company.



The work is developed following the guidance model "business plan" of Bogota
Emprende and under the guidelines of the degree option business plan of the Fundacién
universitaria de la CAmara de Comercio de Bogota “Uniempresarial”.

Keywords:

Intrapreneurship, acoustic panels, sound record, retail, millennials, independent record
label.



Introduccion
Motivacion para la eleccion del tema.

El trabajo se desarrolla buscando nichos de mercado no tradicionales para Dimac, nichos
que logren dar un crecimiento oportuno y sostenido en el tiempo, pero que también aporten
econdmicamente al pais y hacia la generacién de empleo. Se pretende asimismo incursionar en
temas de investigacion y desarrollo de nuevos productos que permitan dar soluciones oportunas a
las necesidades basicas del mercado objetivo.

Antecedentes de la investigacion.

Actualmente Dimac, esté fabricando paneles acusticos para Horacio Malvicino quién
requiere de estos productos para proyectos especiales. Horacio es un famoso disefiador de
estudios de grabacion para artistas célebres, empresas y gobiernos a nivel mundial, conoce
perfectamente este mercado y le comunico al equipo emprendedor, que existe una fuerte
tendencia hacia los estudios de grabacion en los hogares de compositores e ingenieros musicales
en Estados Unidos, debido a la proliferacion de profesionales y personas con experiencia que
consideran innecesario contratar los servicios de una sala de grabacion profesional, pudiendo
desarrollar este trabajo en casa.

También se conoce que la industria musical es una de las mas fuertes en Estados Unidos
en efecto, a que los principales sellos discograficos del mundo estan ubicados en este pais (Diaz
Mufioz, 2013), por tal razdn, se pretende aprovechar estas tendencias generando una linea de
productos exclusiva para este mercado, asi como mayor crecimiento y rentabilidad para la
organizacion.

Relevancia de la investigacion.

La investigacion tiene relevancia para la empresa Dimac, dada la gran oportunidad que se
estd presentando al tener un crecimiento en el mercado de los paneles acUsticos en un entorno
internacional, asi como la introduccion de los productos a través de una marca prestigiosa y
posicionada en el mercado, por tanto, permitira la progresion de la empresa a traves de este
exclusivo segmento.

Formulacién del problema.

Este proyecto se realiza con el fin de proponer la implementacién de una nueva linea de
produccién que permita contribuir al fortalecimiento de Dimac, y aprovechar la alianza
estratégica con MDG.



Objetivos generales y especificos.
Objetivo general

Evaluar la viabilidad de generar una nueva unidad estratégica de negocios para Dimac,
dedicada a la generacion y exportacion de paneles acusticos para HomeStudios de grabacion en
Estados Unidos para los siguientes tres afios.

Obijetivos especificos:

v Determinar factores de produccién necesarios para desarrollar el proyecto de acuerdo a la
duracion planeada en el documento.

v' Cuantificar y determinar el alcance del mercado potencial.

v’ Proyectar las finanzas y rentabilidad del plan para determinar la viabilidad en los
proximos tres afos.

Justificacion.

Hace 2 afios el mercado de carpinteria en Colombia se encontraba saturado debido a la
fuerte competencia y demanda de productos econdmicos y de gran calidad. Por ende, la
capacidad instalada de Dimac se vio subutilizada y generé una debilidad econémica al pago de
proveedores, deudas y ndmina. Por otra parte, es de considerarse que durante 7 afios Dimac no
tuvo la oportunidad de ingresar a mercados internacionales, debido a su inexperiencia y pocos
reconocimientos de la marca en dichos segmentos.

Una de las alternativas que se encontraron para superar esta situacion fue la
comunicacion con MDG, quién requiere a un proveedor que fabrique productos para estudio de
grabacidon de alto confort, con acabados detallados y de gran funcionabilidad.

De este modo, se requiere desarrollar este plan de negocios que permita establecer la
manera mas adecuada de ejecutar esta nueva linea de negocio, de no hacer este analisis, Dimac
podra tener pérdidas al no tener identificadas sus proyecciones financieras con estos productos,
asi como perder esta oportunidad de participar en otro mercado internacional y verse obligada a
reducir costos por mano de obra, arriendo o tener desequilibrios financieros.

Orientacion al lector sobre la organizacion del texto.

La viabilidad de establecer una nueva linea de productos para Dimac, se puede observar a
través de este documento el cual estd organizado en 8 (ocho) capitulos gestionados de la
siguiente manera: El primer capitulo comprende el desarrollo y presentacion del negocio,



descripcion del equipo emprendedor, asi como la representacién del plan de negocio a través del
modelo Canvas. El segundo capitulo especifica los productos, precio, distribucién, competencia
y comercializacion, también, se definen las necesidades del usuario final y la situacion del
mercado potencial, para ello se desarrolla las 4p”s del marketing mix. El tercer capitulo
determina los sistemas y los recursos necesarios del area de produccién y calidad para la
fabricacion de los paneles acusticos. El cuarto capitulo comprende la discriminacion de los
recursos y herramientas administrativas como la planificacién de ventas, produccion, inventarios
y personal para el desarrollo de la idea de negocio. El quinto capitulo analiza los factores legales
como obligaciones tributarias, seguridad social, aspectos laborales del emprendedor, entre otros
que intervienen en el desarrollo y puesta en marcha del intraemprendimiento. El sexto capitulo
proyecta los costos, gastos, inversion inicial, utilidad y genera los estados financieros para los
proximos 3 (tres) afios, entre otros indicadores financieros. El septimo capitulo analiza los puntos
fuertes y débiles del plan de negocios y muestra un plan de contingencias con alternativas frente
a las amenazas y debilidades del proyecto. Finalmente, el octavo capitulo establece las
conclusiones y viabilidad para llevar a cabo el plan de negocios.



Presentacion

Definicion del negocio

La actividad a desarrollar se basa en la fabricacion de paneles acusticos para el mercado
de Estados Unidos, ya que actualmente existe una fuerte tendencia hacia la creacion de estudios
de grabacién dentro de los hogares de: directores musicales, compositores, ingenieros de sonido
y otros referentes a este segmento donde se requiere este tipo de producto para realizar:
comerciales por radio, comunicacion auditiva, impresion musical y todo lo relacionado con el
registro de sonido.

Dimac, disefio, madera y calidad es el nombre de la empresa con la cual se va a
desarrollar este plan de negocios, organizacion existente desde hace 6 afios ubicada en Bogota,
especializada en la fabricacion de cocinas integrales y carpinteria en general.

Descripcion del equipo emprendedor

El equipo emprendedor esta conformado por Estiven Castro, quién conoce el sector de
carpinteria desde hace tres afios, es graduado del SENA como tecnélogo en gestion de mercados
y actualmente esta por titular en el programa de Administracion de Empresas de la Fundacion
Universitaria Uniempresarial filial de la CaAmara de Comercio de Bogota. Cuenta con un afio de
experiencia como practicante desempefiando cargos como asistente de mercadeo, asesor
comercial y ha trabajado en gestion de costos, disefio y prototipo de productos en el sector de la
carpinteria. También conoce los diferentes servicios y herramientas que ofrece la industria y el
gobierno para potencializar la empresa y abrir nuevos mercados. Estiven sera quién aporte sus
conocimientos adquiridos como administrador de empresas en la gestion organizacional y
logistica para la comercializacion de los paneles.

Por otro lado, la segunda persona involucrada en este proyecto se llama Hugo Castro,
quien posee conocimientos tanto en el disefio, fabricacion y comercializacion de todo tipo de
carpinteria tal como: vestiers, cocinas integrales, centros de entretenimiento, puertas de
comunicacion, oficinas, pérgolas, disefios especiales, entre otros. Presenta una experiencia de
mas de 30 afios relacionados con este ramo y ha logrado distinguirse en esta industria por su alta
calidad, ha trabajado con arquitectos, ingenieros, decoradores de interiores y constructoras. El
sefior Hugo tiene su fabrica, donde produce y comercializa carpinteria para empresas y hogares y
cuenta con recurso humanao, fisico, tecnologico y econémico. Hugo sera quien aporte la
infraestructura y conocimientos en la fabricacién de los productos.



Caber mencionar que esta es una empresa familiar, donde el sefior Hugo es padre de
Estiven. Debido a las caracteristicas antes mencionadas, tanto el emprendedor como el trabajador
se complementan en busca de crear valor agregado a través de una nueva oferta de productos
para aprovechar las oportunidades del mercado.

Modelo de negocio canvas
Qué es el modelo.

El Business Model Canvas fue creado por Alexander Osterwalder quién muestra de
manera grafica por medio de 9 mdédulos como una empresa “refleja la l6gica para conseguir
ingresos. Estos nueve mddulos cubren las cuatro areas principales de un negocio: clientes, oferta,
infraestructuras y viabilidad econémica” (Osterwalder, 2010)

A continuacion se presenta la descripcion de cada uno de los cuadrantes que intervienen
en este modelo.

1. Segmento de clientes.

El cliente directo del proyecto es Horacio Malvicino, quién esta constituido como aliado
estratégico, sin embargo los clientes indirectos seran ingenieros acusticos dedicados a la
adecuacion de espacios para desarrollar proyectos de grabacion. Por su parte los compradores y
usuarios finales indirectos seran los directores y compositores musicales a quienes les gusta la
tecnologia, pero también los productos que se resaltan en el mercado por su funcionalidad y
confort.

2. Propuesta de valor.

Se entregan experiencias de productos finales que satisfacen la idea del usuario, co-
creado a la medida de los espacios y modulando con terminaciones de expectativas superiores,
los cuales permiten una instalacién precisa de ajuste final satisfactorio reduciendo el tiempo de
este proceso en un 30%.

Por tal razon, los productos a desarrollar contaran con acabados de gran afinidad (bordes
redondeados, ensamble acolillado a 45 grados, entre otros), atendiendo los detalles y terminado
de los bienes, convirtiéndolos en superiores a otros de la misma industria.

Otra de las ventajas competitivas sera la inclusion en investigacion y desarrollo para la
innovacidén de productos, buscando un efecto acustico ajustable (multipropdsito, a través de
tecnologias inteligentes, gadgets, internet de las cosas, entre otros) satisfaciendo los nuevos



requerimientos del mercado y aprovechando las tendencias de la industria y las nuevas
necesidades de los usuarios.

3. Socios claves.

El primer socio clave es Horacio Malvicino quién es fundador y Director de Malvicino
Design Group (MDG), marca a través de la cual se piensa comercializar los paneles. Horacio
estudié Ingenieria Electronica en el Massachusetts Institute of Technology (MIT) hasta 1981. Su
primer estudio lo disefid en 1989 y a la fecha ha realizado més de 300 en los Estados Unidos,
Sudamérica, el Medio Este y Europa para artistas como: Paul McCartney, Peter Gabriel, Alicia
Keys, Lady Gaga, Celin e Dion, y Gustavo Cerati; asi como para la industria de medios y
musical, como: CNN Atlanta, NBC, Radio Television Espafiola, China State Television, o el
Metropolitan Opera House, entre otros. (SPD Noticias, 2011).

Otros de los socios claves son los proveedores quienes también incurren en el proceso de
transformacion de la materia prima con tecnologia eficiente, reduciendo de esta forma los
procedimientos que se llevan a cabo directamente en la empresa. Algunos de ellos son Acemar,
fabricante de chapilla y MDF chapillado (tablero de particula en lamina recubierto con chapilla).
También se tiene relaciones comerciales con Madecentro Colombia, quién comercializa madera
de pino certificado y otras materias primas para la elaboracion de los paneles.

Encontramos ademas las entidades gubernamentales y que fomentan la formalizacién y el
crecimiento empresarial como Procolombia que permitira la capacitacion en temas de comercio
exterior y posibles oportunidades de mercado internacional y la cAmara de comercio de Bogota
para fortalecer la empresa en las areas de administracion, produccion, comercio y finanzas.

Asimismo, se constituye dentro de los socios claves SLS HOLDING que es una agencia
de aduanas y de carga internacional, ya que un adecuado asesoramiento y gestion por parte de
esta empresa, facilitara las tareas que le competen a Dimac.

4. Actividades Clave.

Se tienen dos actividades claves. Una de ellas es negociar con proveedores el alistamiento
de material para la optimizacion de los procesos productivos. En segundo lugar se busca tener
control apropiado de la produccion para mantener y garantizar la calidad de los productos,
evitando costos de logistica inversa para el negocio.



5. Relacion con los Clientes.

Para este proyecto, Dimac pretende tener una relacién gana-gana y perdurable con

Horacio, inicialmente por 3 afios, a través del cumplimiento en las entregas y propuestas de valor
con productos innovadores y de muy alta calidad (acabados); asi mismo, Horacio Malvicino se
encargara de crear relaciones de asesoria fidedigna por medio de la asignacién de un especialista
que llevaré a cabo cada proyecto acustico. En la actualidad, se estd negociando la posibilidad de
involucrar directamente la marca Dimac en el producto, para tener reconocimiento en el usuario
final. Al cabo de estos 3 afos se pretende abrir nuevos mercados.
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6. Recursos Clave.

Recurso Humano (carpinteros y ayudantes adelantados)

Recursos Fisicos (planta de produccion, herramienta manual, materia prima.)
Recursos Tecnologicos (maquinas industriales, computadores, software, etc.)
Recursos Financieros

7. Canales de distribucion.
Término de negociacion — EXW en fabrica
Canales de comunicacion:

Comunicacion directa con MDG (Malvicino, Desing, Group) a través de canales como
correo electronico.

Los productos se distribuiran al cliente indirecto a través de la marca MDG, siendo esta
de muy alto prestigio no solo a nivel local sino también internacional.

8. Costos fijos.

Arriendo

Servicios

M.O. Indirecta (admén.)

Gastos Financieros (bancarios y los incurridos por reintegros internacionales desde el
exterior)

Impuestos (Ica, IVA, Retefuente, declaracion de renta).

9. Costos variables.

M.O. D. (carpinteros y ayudantes)



v Materia Prima Directa. (MDF, chapilla, pintura, madera pino, etc.).
v Transporte de materia prima hasta la fabrica.

10. Vias de ingreso.

Se espera obtener un margen de contribucién del 45% por la venta de los productos.
Inicialmente el pago sera de contado en dos consignaciones, siendo la primera un anticipo y la
segunda contra entrega.

Modelo Canvas en llustracién

En los anexos del documento puede encontrar la ilustracion del modelo Canvas.



2. Mercadeo
2.1. Teoria aplicada analisis del mercado -- las 4p’s.

La teoria de las 4 P’s se utiliza como estrategia de mercadotecnia para llevar a cabo la
planeacion y ejecucién de una organizacion. Para abordar el capitulo de mercadeo se realizé un
cuadro paralelo donde se relaciona la teoria de las 4 P’s del Dr. Jerome McCarthy (premio
Trailblazer de la American Marketing Asociation) (Thompson, s.f.) con la estructura del formato
de plan de negocios de la Camara de Comercio de Bogota.

Tabla 1 Paralelo donde asocia la estructura de las 4p’s al formato del plan de negocios

Teoriade las 4 P’s Abordaje en el presente Plan de
Negocios
Producto Producto, mercado y competencia
Precio Precio
Plaza Distribucion,
Promocion Promocion y posicionamiento

Elaboracién propia.

2.2. Productos

Los estudios de grabacidn requieren de 3 sistemas de sonido, por tal razon, para los dos
primeros se desarrollaran 2 productos: paneles difusores y paneles absorbentes, ya que son los
mas utilizados en el mercado. El tercer efecto se puede generar con superficies lisas a través de
las mismas paredes de la habitacion. “Para entender mejor que funcién cumplen cada uno de
estas lineas se presenta una comparacion entre el efecto producido sobre una onda sonora
incidente por un material absorbente, un reflector y un difusor.” (Laboratorio Procesado de
Imagen, s.f.)



Material absorbente

Reflector

Difusor

lustracion 1: Disefio Acustico de Espacios Arquitectonicos. Fuente: Laboratorio Procesado de Imagen (s.f.)
De la imagen anterior se puede considerar el siguiente:

v Los materiales absorbentes reducen la frecuencia de sonido.

v Los materiales reflectores ocasionan que el sonido revote en la misma proporcion que fue
emitido.

v Los materiales de difusién disipan el sonido en partes iguales generando el esparcimiento
de las frecuencias.

Paneles absorbentes.

La misién de los materiales absorbentes acusticos es evitar la reflexion del sonido que
incide sobre ellos. Toda fuente de ruido en el interior de un local produce més ruido que en el
exterior, debido a que el local impide la salida del ruido y actia como amplificador. Tiene
distinto usos y aplica para acondicionar el sonido acustico de fabricas, teatros, restaurantes,
auditorios, etc., que deben tener la absorcién suficiente para evitar problemas de ruido. (Acustica
Integral Soundproofing , s.f.)



Ficha técnica del panel absorbente.

Puede visualizar la ficha técnica del panel absorbente en los apéndices del documento.

lustracion 2 Fotografia del Panel Absorbente. Elaboracion propia.

Paneles difusores.

Panel difusor acustico QRD unidimensional.

El objetivo de estos paneles es la dispersion de sonido en partes equivalentes. Estaran
formados por ranuras paralelas de forma rectangular de igual anchura distinta y profundidad. La
profundidad esta disefiada segun un margen de frecuencias de difusion. También ayudan en

la reduccién de fendmenos acusticos que puedan aparecer en un recinto como: coloraciones, ecos
flotantes, focalizaciones del sonido, etc. (Sau, 2015)



Ficha técnica del panel difusor.

Puede visualizar la ficha técnica del panel difusor en los apéndices del documento.

lustracion 3 Fotografia del Panel Difusor. Elaboracion propia.

Atributos diferenciales de los productos.

Afinidad en los acabados de los productos, aunque la calidad puede ser algo subjetivo
esta se entendera como aquella que brinda a cada uno de los productos acabados muy finos,
donde se tiene como ejemplo: bordes redondeados, uso de materiales de alta resistencia, MDF de
alta densidad asi como superficies totalmente lisas y sin asperezas que generalmente se presentan
durante el proceso de pintura.

lustracion 4 Estudio de grabacién ITESM CCM Studios. Fuente: (Malvicino Desing Group, s.f.).

Facil Instalacion, se pretende crear productos de facil instalacion ya que este es uno de
los criterios que los fabricantes actuales han descuidado, debido a que la mayoria de bienes no



cuentan con herrajes o ufias para facilitar este proceso, asi como tampoco con un disefio que
desde el mismo panel facilite esta tarea. Cada moldura tendra un plano, con el cual el usuario
puede realizar facilmente la instalacion reduciendo este proceso en un 30%.

Diversificacion del producto, cada panel podra diversificarse para proyectos especiales
con colores y texturas personalizadas y hasta donde el proceso productivo lo permita. En el
mercado colombiano se pueden encontrar hasta 40 presentaciones de chapilla lo que ofrece una
amplia variedad para el cliente.

Materiales sostenibles con el medio Ambiente.

Existe la propension hacia la fabricacion de productos ecoldgicos que preserven el medio
ambiente, por tal motivo, la mayoria de los materiales con los que se fabricara los paneles reduce
los niveles de contaminacion, siendo de esta manera consientes con la preservacion de nuestro
ecosistema natural. La madera es un elemento renovable pero en Colombia “el 75 por ciento de
esta que se explota y se comercializa fue extraida ilegalmente” ( Avila Jiménez, 2016), por ende,
los materiales e insumos utilizados deberan contar con certificacion de madera apta para
comercializar en el exterior.

Chapilla, para este caso, Acemar (2011), quien es proveedor actual de nuestra empresa,
ofrece chapillas procedentes de bosques cultivados para uso industrial, esta compafiia cuenta con
una certificacion o sello verde por medio del cual demuestra que las materias primas utilizadas
son sostenibles. El tipo de certificacién es FSC lo que indica que este proveedor es responsable
de la cadena de custodia de cada producto.

MDF, es un tablero fabricado a partir de fibras de madera que viene en presentacion de
lamina de 122cm x 244cm donde el proceso productivo de este insumo es realizado con troncos
frescos de pino, recurso renovable que reduce drasticamente la tala ilegal de arboles. Los tableros
de fibra de densidad media (MDF) son sujetos a reciclarse en su totalidad. “Estos cuentan con
denominacion E1 lo que permite tener un insumo amigable con el medio ambiente y no emite
vapores quimicos que dafien la salud de los usuarios” (Placacentro - Masisa, s.f)



2.3. Mercado

@®  Mercado Potencial en Estados Unidos

Se preveé entre el 2014 y 2024 un
crecimiento del 3% para este segmento

Participacion = 2 0 24
de cada sello (2016)

Se encuentran en ciudades en las
que se concentran actividades
de entretenimiento como

28.90% 22.40% 17.40% 31.30%

9 UNI;’{;HAL Sellos
e Independiente

Estadisticas de Empleo Ocupacional
82100 Numero de ocupados, 2014

., -+ 50.110
Ingresos por afo (2016)
ﬂf ’ 24,09
Ingresos por hora (2016) Tomado de: Industriamusical.es

Payscale.com
Estadisticas de la oficina de trabajo de Estados Unidos

lustracion 5 Mercado potencial HomeStudios en Estados Unidos. Elaboracidn propia
Ambito geografico.

Estados Unidos.

A través de la investigacion se pudo constatar que las principales sedes de los mas
importantes sellos o discograficas del mundo se encuentran en Estados Unidos en las ciudades de
Nueva York y los Angeles y son conocidas como Big Three. Los nombres de estas empresas son;
Universal Music Group, Sony Music Entertainment y la Warner Music Group (WMG). (Diaz
Mufioz, 2013). Por otra parte en una entrevista realizada a Manuel Tomar ingeniero de sonido
con experiencia en la produccion musical y ganador de un Grammy, un Grammy latino, cinco
discos de oro y uno de platino destaca que en los Angeles: “Hay mas talento (artistas, ingenieros,
productores), mas presupuesto y mejor equipacion técnica. Es decir, todo es mejor” (Moreira,



2016). Es por ello que el mercado de paneles y tratamientos acusticos estara dirigido hacia este

pais.

Publico objetivo.

El cliente directo es Horacio Malvicino, sin embargo el publico objetivo indirecto se
encuentra en Estados Unidos donde hay 82,100 directores y compositores musicales segun el
departamento del trabajo de ese pais (Bureau of Labor Statistics, U.S, 2015), por lo cual, MDG
pretenderd abarcar una parte de este mercado segun la capacidad de produccion de la empresa

(70 paneles mensuales).

Arguetipo
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Cualidades
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N
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Necesidades

Tener su propio estudio Mo estar atado a un Calidad de sonido
de grabacién encasa  sello discogréfico

lustracion 6 Arquetipo usuario final — Dimac y DMG alianza estratégica. Elaboracién propia

El pablico objetivo seran los millennials (directores y compositores musicales), que
“tienen entre los 25 y 38 afios de edad. El 7% son mujeres mientras que un 93% son hombres”
(PaysCale, 2017), en su mayoria solteros con aspiraciones de crear e inspirar a otros para realizar
los retos que se pongan, graduados profesionalmente, “el 37% cuenta con experiencia entre 1y 4



afios” (PaysCale, 2017), son digitales, hiperconectados, amantes de las redes comunicacionales,
el teléfono celular, las app, colaboradores, sociales y competitivos. Finalmente, se resalta que los
ingresos promedio por afio que tienen estas personas es de USD 50.110 (150.330.000 COP)
(Bureau of Labor Statistics, U.S, 2015). Todas estas investigaciones revelan que este mercado
objetivo cuenta con suficiente poder adquisitivo para comprar estos productos con el fin de
desarrollar su profesion de una forma més efectiva y eficaz.

Situacidén y proyeccion del mercado

PARTICIPACION SELLOS INDEPENDIENTES
(MERCADO OBJETIVO)

Sellos
independientes
31%

Warner Studio
29%

Universal Sony Music
Music Group Entertainment
17% 23%

lustracién 7 Participacion de los Sellos independientes, fuente (Industria Musical, 2017).

La investigacion sobre la participacion del mercado discografico muestra que el
segmento de los sellos independientes compuesto en gran parte por directores y compositores
musicales, sigue teniendo la mayor influencia en la musica grabada con un 31,3%.
Adicionalmente, segun estudios del departamento de labores de Estados Unidos este mercado
espera crecer un 3% entre el 2014 al 2024 (Bureau of Labor Statistics, U.S, 2015), razon por la
cual se valida la existencia de un segmento potencial y con proyeccién de crecimiento.
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lustracion 8 Proyeccion de Crecimiento de Mercado (Bureau of Labor Statistics, U.S, 2015)

Caracterizacion de los millennials.

Segun la revista Forbes los millennials son personas que cuentan con 5 caracteristicas
distintivas (Solomon , 2014), a continuacion se relacionan algunas de esas caracteristicas con el
perfil profesional de un director o compositor musical:

Digitales.

En los Gltimos afos, la industria de la musica digital ha estado en auge, razon por la cual,
los compositores y directores se han caracterizado por dominar la tecnologia, conocen tanto
aplicaciones como software, que les facilitan trabajar en la rama de produccion de sonido.
Adicional, esperan que la tecnologia les solucione la vida al realizar actividades que se vinculen
con compras, entretenimiento, educacion, entre otros. La revista Forbes revela que gastan cerca
de 7 horas diarias en la utilizacion del mévil que en muchas ocasiones puede convertirse en su
aliado profesional.

Sociales y consumistas.

A nivel general los millennials son altamente consumistas, se especula que en el 2025
representaran el 75% de la fuerza laboral y tengan en los proximos afios un poder adquisitivo
cercano a los 200.000 millones de ddlares solo en Estados Unidos.



Colaboradores y cooperativos.

La produccion musical y de sonido es una industria amplia y competida, no obstante, este
gremio como el de la actuacion se mueve por la relaciones sociales y recomendaciones
profesionales, es alli donde los millennials cuentan con este atributo comunicacional y
encuentran talento de referidos. Sin embargo, es un sector de mucha seriedad y prestigio donde
se distinguen las personas con alto potencial y talento profesional.

Cliente, comprador y consumidor.

Basado en lo anterior, en el presente trabajo se hace la diferencia entre cliente, comprador
y usuario, ya que en la mayoria de los casos suele ser el mismo, en otras el cliente podra
distinguirse como ingeniero acustico que solicitara los paneles después de haber desarrollado un
estudio previo para determinar cuales se ajustan de la mejor manera al cuarto o espacio donde se
requiera realizar la adecuacion.

En segundo lugar, esta el comprador que seran tantos los ingenieros acusticos como los
usuarios finales (directores y compositores musicales) que cuentan con experiencia suficiente
para desarrollar su propio espacio y llevar a cabo sus ideales musicales, es una persona
emprendedora, independiente, critica caracterizada por la hiperconectividad pero también
consiente de las oportunidades y desafios que el mercado presenta.

Necesidades del cliente
El cliente busca satisfacer tres necesidades dentro de las que estan:

1) Tener su propio estudio de grabacion en casa.

El ahorrar tiempo y tener mayor comodidad son las principales causas por lo que estos
artistas quieran convertir su casa en su lugar de trabajo. Ademas se evitan altos costos por el
alquiler de un estudio de grabacion profesional.

2) Trabajar sin estar atado a un sello discografico.

Generalmente la mayor parte de las ganancias de estos artistas que estan iniciando se
quedan en la casa disquera y en terceros, por lo cual, los directores y compositores musicales ven
esta alternativa donde pueden ofrecer su talento y conocimiento al mundo sin que estas empresas
se queden con la mayor parte de su utilidad.



3) Grabar con excelente calidad de sonido.

Un buen producto musical requiere de la mejor adecuacion acustica para lograr la
claridad en las canciones, por tanto, el principal motivo de compra de estas personas es
desarrollar un espacio que proporcione los mismos estandares de un estudio de grabacion
profesional.

2.4. Competencia
Competencia directa.

RPG.

RPG ofrece el panel de pared acustica de madera natural versatil y sistemas de techo
acustico suspendido. Son productos que pueden reducir el tiempo de reverberacion, eliminar el
eco, limitar la reflexion de sonido no deseado y proporcionar control de ruido en una amplia
variedad de espacios. Emplean practicas sostenibles con el medio ambiente. RPG puede fabricar
desde el toldo acustico y los disefios de nubes para completar los sistemas arquitectonicos de
pared y techo (Acoustic GRG Products Ltd, 2017).

En otras palabras ofrece un amplio portafolio de productos estandarizado para la venta al
publico donde sus principales clientes son organizaciones gubernamentales, la industria del
entretenimiento, comunidades de alabanza, entidades educativas, entre otras, donde han realizado
prestigiosos trabajos para el centro Lincon, Whitney Houston, National Museum of the American
Indian, entre muchos otros.

Su principal ventaja competitiva, se basa en entregar paneles elaborados completamente
de madera con soporte documental, siendo esta empresa una de la compafiias lideres en
soluciones acusticas, con investigaciones cientificas certificadas que ofrecen al mercado
productos altamente confiables, brinda al pablico un amplio abanico de posibilidades en cuanta a
soluciones acusticas arquitectonicas, donde la innovacion y desarrollo de productos marca una
pauta importante para esta organizacion.

El precio promedio para el mercado de Estados Unidos del difractal 1D tradicional de
60cm x 60cm x 12cm de fondo es de 1.206.000 COP. EIl mismo panel con dimensiones de
122cm x 60cm presenta un precio de 2.412.000 COP. Este precio varia segun el tipo de madera y
acabado pero puede llegar a costar en plataformas virtuales cerca de 1.800.000 COP. Otro tipo de
panel tradicional es el Onidifusor que también tiene un precio de 1.206.000 COP, pero este valor
varia segun el tipo de acabado.



Primacoustic.

Primacoustic es un fabricante de materiales y soluciones acusticas de todo tipo. Con méas
de 30 afios de experiencia en sonido para estudio y directo y mas de 15 afios en acustica,
Primacoustic ha adquirido grandes recursos en cuanto a conocimiento que ha aplicado a su
amplia gama de producto de tratamiento acustico (SeeSound, 2017).

Ofrece al mercado distintos tipos de productos acusticos dentro de las cuales se
encuentran Kits para distintas areas: para cuartos de 8m2, 10m2, 12m2 y 16m2 o mas, ofreciendo
de esta manera soluciones integrales en esta industria.

En cuenta al precio ofrece un producto similar al difractal llamado FLEXI-FUSER
GREY donde puede llegar a costar cerca de los USD 435 (1.305.000 COP) ya que este incluye
dentro del panel fibra de vidrio para darle funcion de absorcion, la lamina de la superficie cuenta
con distintos grados de inclinacion que permite distintos niveles de precision acustica.

Productos Sustitutos.

Snowsound.

Basicamente Snowsound ofrece paneles fabricados de tela y fibras especializadas para
tratamiento acusticos. Esta empresa “utiliza paneles compuestos por materiales de densidad
variable, que permite obtener una absorcion selectiva en diversas frecuencias y optimizar la
acustica de un ambiente” (Snowsound, 2017), no obstante el espesor de panel es muy reducido.
La pluralidad y la variedad de los sistemas de enganche de los productos de Snowsound permiten
resolver diversas exigencias acusticas y arquitectonicas ya que admite la instalacion de los
paneles sobre pared, techo, huecos, con enganches magnéticos o sobre estructuras méviles. Con
las tecnologias aplicadas en los productos de Snowsound se pueden llevar a cabo correcciones
acusticas de forma sencilla y rapida, tanto en ambientes nuevos como en los ya existentes.
(Snowsound, 2017),

Sin embargo, esta empresa no es competencia directa en estudios de grabacion
profesionales y HomeStudios, porque esta enfocada en soluciones acusticas para bibliotecas,
restaurantes, hoteles, oficinas, salas audiovisuales, entre otras, y no presenta productos
especializados para este nicho.

Paneles de espuma.

Low sound, “Ofrece al mercado una espuma fonoabsorbente de poliuretano de celda
abierta con altos niveles de absorcidn, esta se usa para reducir los tiempos de reverberacion en
recintos donde se requiere ciertos niveles de confort acustico” (AQ, 2016).



lustracion 9 Muestra de Low Sound. Fuente: (AQ, 2016)

Aungue este producto puede convertirse en un sustituto de los paneles acusticos, no
ofrece la misma calidad que los paneles de madera ya que estos cuentan con tela acUstica y fibra
de vidrio que garantizan y ofrecen un mejor resultado auditivo.

En las tiendas fisicas de Estados Unidos podemos encontrar este tipo de espuma desde
USD 30 (90.000 COP) hasta USD180 (540.000 COP) aproximadamente. Esto varia de acuerdo a
la funcionalidad que se quiera, sin embargo, en plataformas como EBAY puede encontrarse
desde USD10 (30.000 COP), pero generalmente debe comprarse en grandes cantidades. (B&H,
2017)

Fibra de vidrio — acustifibra.

Es un aislamiento y acondicionamiento acustico en forma de ldmina, disefiado
especialmente para espacios internos.



llustracion 10 Acustifibra. Fuente: (Fiberglass Colombia, s.f.)
Usos:

Empleado en el correcto direccionamiento del sonido en espacios como:

Oficinas abiertas.

Cinemas.

Salones, auditorios, estudios de grabacion y cuartos de musica.

Vivienda.

Como acondicionamiento acustico, forrado con tela fonopermeable en muros y cielo
rasos. (Fiberglass Colombia, s.f.)
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La lamina en Colombia de 122cm x 244cm x 17 de espesor se consigue desde los
106.000 COP aproximadamente IVA incluido, y 144.150 COP para las laminas de 1.5” pulgadas
de espesor.

En el mercado de Estados Unidos se obtiene esta misma lamina (122cm x 244cm x 1)
por un precio aproximado de USD 60 (180.000 COP), y es comercializado por distribuidores
directos de Fiberglass, empresa que desarrolla este producto a nivel mundial.

2.5. Precio

Como se observé en el estudio de competencia, en la industria acustica se encuentran
distintos materiales que oscilan desde los 30 USD (90.000 COP) para la espuma acustica hasta
los 1200 USD (3.600.000 COP) para paneles acusticos especiales. Sin embargo, para este
proyecto se utilizé una estructura de fijacion de precios por costos para los dos tipos de paneles



que se comercializaran en Estados Unidos. Se debe considerar que este precio dado es segun el
término de negociacion internacional: en fabrica o Ex — Work. Cabe mencionar que después de
ser presentados a Horacio, han sido aceptados por el cliente directo, quién ofrecera al usuario
final un precio medio — alto sin salir del mercado. La estrategia de la empresa no se basa en
competir por precio si no por los beneficios, cualidades y funcionabilidad de los productos, sin
que estos lleguen a ser demasiados costosos. A continuacion, se hace una descripcién breve
donde se muestra el precio fijado, utilidad y costo variable. En los archivos anexos se puede
visualizar la matriz de costos con la que se calculé los valores.

Panel absorbente.

Costo Variable: 181.584,86 COP

Margen de contribucién: (45%) 148.569 COP
Precio ExWork: 330.154,28 COP

Panel difusor.

Costo Variable: $ 349.487,91 COP

Margen de contribucién: (45%) 285.945 COP
Precio ExWork: $ 635.432,57 COP

Los anteriores precios presentan un margen de contribucién del 45%, porcentaje
aceptable segun esta estrategia de costos. Se pretende fabricar productos en cantidades
numerosas lo que se conoce como escalas de produccion. Es de recalcar que materiales como la
tela se importaran y estos costos estaran a cargo de Horacio Malvicino, sin embargo, la mayoria
de los insumos seran comprados a nivel local.

2.6. Distribucion

Los paneles se fabricaran en Colombia pero seran distribuidos en Estados Unidos por la
marca Malvicino Desing Group, de acuerdo a la gestion comercial historica del aliado
estratégico, por tal razdn, se cree que estos productos tendran una mejor acogida por parte de los
clientes de los cuales el aliado ya cuenta con canales de distribucion importantes en el sector.

Dimac, disefio, madera y calidad entregara los productos con base al Iconterms acordado
que para esta linea de negocio sera en Fabrica o Ex Work. Esto genera favorabilidad para la



empresa, en consecuencia a que este tipo de negocios se asimila como “una venta local”. Esta
negociacion tiene muchos beneficios como limitar la responsabilidad de la empresa de los
productos hasta el embalaje, de este punto en adelante la responsabilidad de la carga y la
mercancia correran por cuenta de Horacio Malviciono, quién se encargaré de la DFI (distribucion
fisica internacional) y demas gastos y costos en que la mercancia incurra. Sin embargo, nuestra
empresa se debera encargar del adecuado empaque y embalaje de los productos para evitar dafios
en todo el proceso logistico.

2.7. Promocién

Dimac no cuenta con una estrategia de promocién para vender los productos a MDG, sin
embargo, al igual que la distribucion, la promocién correra por cuenta de la marca Malvicino
Desing Group para el cliente o usuario final. Se recuerda que esta empresa goza con
reconocimiento de almacenes especializados para estudios de grabacion y produccion musical y
relaciones comerciales de alto impacto para dar a conocer los bienes. También es de recalcar que
la misma empresa disefiard una pagina web especializada para este tipo de productos y tendra un
grupo de personas dedicado a brindar soporte técnico y asesoria a quién lo requiera. Es necesario
aclarar que se trabajara en coordinacion con MDG para la innovacion, adicién de manuales de
instructivos, herrajes especiales o cualquier otra actividad de promocion vista desde el producto
que el mercado y usuario final requiera.

2.8. Posicionamiento

Actualmente Dimac, disefio, madera y calidad esta fabricando paneles acusticos para
Horacio Malvicino, la percepcidn que él tiene de los productos teniendo en cuenta su vasta
experiencia en este mercado, es que presentan muy buena terminacion y son de facil instalacion
en comparacion con aquellos que adquiria en México, Brasil y otras industrias. Horacio ha
quedado satisfecho con el primer envio de productos para uno de sus proyectos especiales y
quiere seguir trabajando con nuestra organizacion e inclusive incursionar en la fabricacion de
otros bienes de esta industria. En la actualidad existen 7 proyectos potenciales y otro mas en
ejecucion. Dentro del plan de contingencias se propone generar un documento como alianza
estratégica, que permita garantizar el desarrollo del proyecto por los siguientes 3 afos.

2.9. Proyecciones de ventas

Capacidad méaxima de produccién.



La proyeccidn de ventas esta dada de acuerdo a la capacidad méaxima de produccion que
seran 35 unidades de cada tipo de producto.

Proyeccion de Ventas

35,000,000
34,800,000
34,600,000
34,400,000
34,200,000
34,000,000
33,800,000
33,600,000
33,400,000
33,200,000

lHustracion 11 Proyeccion de Ventas Afio 1. Elaboracién propia

Las ventas inician en el mes 11 del 2017 con 33.795.540 COP. A partir del primer afio de
2018 aumentan un 2.8% manteniendose constante por los siguientes 10 meses. En el primer afio
se espera vender 415,2 millones de pesos.

No obstante, estas cifras podrian variar segun la aceptacion del mercado. Es de
considerarse la perspectiva de Horacio Malvicino, quién también ha participado en ferias
comerciales como: Convencion Internacional de Ingenieria de Audio EAS (Audio Engineering
Society International Convention) que se lleva a cabo en septiembre en la ciudad de los Angeles,
por lo que se cree que las ventas puedan aumentar para algunos meses donde se realizan este tipo
de ferias, sin embargo, se desconoce la demanda.

Las proyecciones también pueden variar por la subida o disminucion de la tasa
representativa del mercado, debido a esto, los ingresos también se veran afectados.



3. Produccién y calidad
3.1. Produccion y prestacion de servicios

Layout de la planta de producciéon Dimac

LAYOUT PLANTA DE
PRODUCCION DIMAC
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lustracion 12 Layout Planta de produccion Dimac. Elaboracion propia



En la anterior ilustracién se presenta un diagrama de la planta de produccién que estéa
distribuida en dos bodegas ubicadas juntamente. Estas bodegas estan organizada por 5 zonas que
facilitan y proporcionan flujo de materiales y procesos dentro de la organizacion, no obstante se
puede mejorar la planimetria de la planta para aumentar la eficiencia operativa.

Las 5 Zonas son:

e Zona de almacenamiento de materia prima.
e Zonade Corte.

e Zonade Pulido

e Zonade Armado.

e Zona de Acabado.

e Zona de producto terminado.

Si requiere mas detalle del plano puede revisar los archivos anexos que se entregan con
este documento.

Proceso de elaboracion.

1. Aprobacion de la cotizacion y entrega de la orden de produccion.

Una vez aprobada la cotizacion y se haga llegar la orden de produccion que presenta las
cantidades, especificaciones y demas detalles de los productos, se procede a realizar la
planeacién de produccion.

2. Despiece de material.

Este proceso consta de calcular la cantidad de material asignado para cada parte del
producto, se basa en crear listas de material para ser entregadas al area de compras quién se
encarga de suministrar el material ya cortado y enchapado dependiendo de las especificaciones
de los bienes.



CANTID e ,
KMGIEIELL PEZA MATEAL AD = = 0O
. PIEZAS = ® O B e |
MEDIDAS [EM CMS) CANTOS
TROPICOR MUF 15mm
BASE 15MM 2 81 58 1
COSTADOS 15MM 2 214 8 58 1
ENTREPARID TPA 15MM 1 78 58 1
DIISICIN = 2 715 58 1
ENTREPAROS 15MM 3 78 45 1
TESTEROS TOLWAS 15 4 334 60 1
COSTADDS TOLWES 15 4 a0 29 1 1
COSTADDS TOLWE = 4 50 125 1 1

lHustracién 13 Procedimiento de Material. Elaboracion propia.

3. Corte.

No todas las partes de los productos se compran cortadas, pues depende si se quiere
fabricar un difusor o un panel de absorcion, por lo cual en este proceso se debe cortar con

rutiadora o sierra circular las partes que falten para su posterior empalme.

AN NI NERN

4. Ensamble.

Una vez se tengan todas las partes, comienza el proceso de ensamble donde se arman:

Bastidores.
Marcos.

Regletas para los paneles difusores.

Entre otros.




llustracion 14 Procedimiento de Ensamble. Elaboracion propia.

Este proceso se hace con tornillo autoperforante, colbon y el uso de prensas especiales
para la industria de la madera con el fin de proporcionar mayor estabilidad al panel. Se aseguran
también los tableros fijos que van a ser visibles asi como las ufias para anclar e instalar los
productos.

5. Enchape.

Posteriormente, se debe resanar donde se realizaron las perforaciones y se insertaron los
tornillos para luego lijar y enchapar estas partes y las visibles que falten en el panel.

lustracién 15 Procedimiento de Enchape. Elaboracion propia.

6. Pintura.

Finalizado el procedimiento de ensamble y de enchape, los bienes quedan listos para ser
enviados a pintura, donde se aplican tres capas de poliuretano acabado natural y dar el efecto de
madera, también se pintan de color negro las regletas de los paneles difusores, estos estaran
preparados para ser limpiados y empacados mientras que los paneles absorbentes se les debe
instalar la fibra de vidrio y la tela.



llustracion 16 Procedimiento de pintura. Elaboracién propia.

7. Instalacion de la fibra de vidrio.

En esta parte del proceso se debe cortar la acUstifibra que viene en formato de 122cm x
244cm, material muy utilizado para tratamientos acusticos.

lustracién 17 Procedimiento de Instalacién - Fibra de Vidrio. Elaboracion propia.

8. Entelado.

Luego, se debe entelar el bastidor con la tela guilford of mind tipo 701, con el fin de
sujetar el bastidor con estos dos elementos para en seguida fijar y asegurarse este bastidor al
panel.



llustracion 18 Procedimiento de Entelado. Elaboracion propia.

9. Limpieza.

Debido al ambiente de trabajo y la polucién causada en el mismo, los paneles tienden a
ensuciarse o quedar con residuos de pegamento, por tal razén los productos deben limpiarse con
thinner para dar el acabado deseado, asi se da por terminado el proceso de produccion para en
seguida poderse empacar y embalar.

10. Empaque y embalaje.

Los productos deben empacarse con carton corrugado para proteger las puntas, plastico
burbuja y vinipel para forrar todo el panel y salvaguardar el estado del producto. Concluido este
proceso se deben embalar en huacales de madera certificada de uso internacional, por tal razén
este “cajon” se debe mandar a fabricar con anterioridad bajo medidas ajustadas con el fin de
evitar desperdicio de espacio tanto en el huacal como en el medio de transporte (camion,
container, etc.).

lustracién 19 Procedimiento de Empaque y Embalaje. (1)
Elaboracion propia.



lustracion 21 Procedimiento de llustracion 20 Procedimiento
Empaque y Embalaje (2). de Empaque y Embalaje (3).
Elaboracion propia. Elaboracion propia.



Diagrama de flujo panel absorbente.
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lustracion 22 Diagrama de flujo panel Absorbente. Elaboracién propia.
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Diagrama de flujo panel difusor.
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lustracion 23 Diagrama de flujo panel difusor. Elaboracion propia.
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Tecnologias necesarias.

v Computador: Se requiere un computador para realizar el despiece, contactar a los
clientes, realizar célculos, disefiar y demas gestiones organizativas, con los programas
basicos como Office y otros adicionales como: Sketchup y cut list para despiece.

v Impresora

<

Teléfono

v" Herramienta Manual:

o
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Cepillo Manual
Destornilladores
Bisturis

Trapos

Martillos
Serruchos.
Limas

Formén
Taladros

Gestion de stocks (inventarios).

Los productos se fabricaran bajo pedido, por lo tanto no se manejaran stock de material
ya que estos acarrean costos y espacio dentro de la bodega de produccion, sin embargo existe la
posibilidad de comprar materia prima siempre y cuando se encuentre en descuento y se tenga el
presupuesto necesario, sin afectar el flujo de caja de la empresa.

Costos.

Como se menciono la planta de produccion ya existe y se encuentra divida en dos
bodegas cada una de 100m2, sin embargo los costos de una de ellas sera destinada para la
produccidn de los paneles y bodegaje de los mismo. Algunos de estos costos son:

Tabla 2 Costos Fijos de Produccion

Descripcion Valor
Establecimiento Arriendo $1.000.000
Servicio Publico Energia Eléctrica $80.000

Servicio Publico Acueducto $50.000



Mantenimiento Equipos $ 100.000

Fletes y Transporte Operativo $150.000

Elaboracién propia.

3.2. Calidad

La calidad puede ser algo subjetiva, razon por la cual para este plan de negocio se medira
los acabados con los que cuente cada uno de los productos. Estos acabados se analizaran y se
inspeccionaran después de los procesos de fabricacion como: ensamble, enchape, pintura, entre
otros. Sin embargo, esta calidad también se medira por el grado de satisfaccion por parte de los
clientes, quienes evaluaran el producto y lo podran incluso recomendar a otros, en el caso de
presentarse quejas o recomendaciones los usuarios se las daran a conocer al equipo o
representante de Horacio Malvicino, quien las comunicara directamente a Dimac.

3.3. Equipos e infraestructura

Los equipos e infraestructura con los que cuenta actualmente la empresa son los que se
requieren para la fabricacion de los paneles, por tal razon, no seré necesario un plan de inversion
en maquinaria y herramienta para llevar a cabo la fabricacién de los productos. Dimac, cuenta
con los siguientes recursos:

Terreno.

La empresa tiene en arriendo dos bodegas cada una de 100m2, por tal razén, para la
fabricacion de los paneles se requerira el uso de una de las bodegas, donde ademas se
almacenaran los productos terminados.

Maquinaria.
La empresa tiene actualmente la siguiente maquinaria:

v Sierra Circular de Mesa: Utilizada para cortar material como aglomerado y las laminas
de MDF chapillado.



llustracion 24 Maquina Sierra Circular. Elaboracién propia.

Caracteristicas Técnicas

o altura maxima de corte 150 mm
o revoluciones de la sierra 3600 rpm
o motor 5hp

v Planeadora: Manipulada para dar mejor acabado a los cantos de cada una de las piezas
que conforman los paneles.

lustracion 25 Maquina planeadora. Elaboracion propia.

Caracteristicas Técnicas
o ancho atil de cepillado 300 mm
o largo total de las planchas 1630 mm
o alturatotal de la maquina 1060 mm
o motor 3 HP



v Cepillo para madera: Se emplea para emparejar superficies de tabla.

lustracién 26 Maquina Cepillo de Madera. Elaboracion propia.

Caracteristicas Técnicas

o
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espesor minimo de cepillado 5 mm
espesor maximo de cepillado 200 mm

avance de madera 12,5 m/min
ancho atil de cepillado 500 mm
largo de la plancha 885 mm
altura de la maquina 1060 mm
ancho 1040 mm
motor 7 HP

mandril de 4 cuchillas

v Sierra acolilladora: Esta maquina permite realizar cortes a distintos grados para acolillar
la madera o aglomerado y realizar empalmes segun se solicite.



lustracion 27 Maquina Sierra Acolilladora. Elaboracion propia.

Caracteristicas Técnicas

o

O O O O O O

Potencia 1600 W.

Velocidad de la hoja 5000 rpm.

Diametro de la hoja 250 mm 10". Diametro interior Eje 30 mm.
Capacidad de Inglete (Dcha. /Izqda.) 50/50.

Maéx. Capacidad de corte a 45°/45° 114x25 mm. Max.
Profundidad de corte (Sierras) 89 mm.

Peso 13.6 kg.

v' Herramienta manual: Abarca maquinas y herramientas como taladros, destornilladores,
ruteadoras, formones, bisturis, limas, lijas, fresas, brocas, entre otras que actualmente la
empresa posee.

v" Mobiliario: La empresa actualmente cuenta con un escritorio, sillas, computador,
impresora, parlantes y elementos de oficina general como: papeleria, AZs, perforadora
de papel, esferos, teléfono, etc. Por ende, la empresa tampoco tendra que incurrir en
inversiones de mobiliario para llevar a cabo el proyecto.

Transporte.

El transporte se contrata por prestacion de servicios con un tercero, evitando costos
directos de ndmina, mantenimiento y otros que pueden afectar negativamente las finanzas de la
empresa. La disponibilidad no es afectada ya que se cuenta con una lista de trasportadores que
amplia la cobertura a nivel local y nacional.



3.4. Seguridad en el trabajo y medio ambiente
Seguridad en el trabajo

En cuanto a la seguridad en el trabajo las medidas utilizadas en la empresa se relacionan
con las reglamentaciones legales vigentes que se especifican en el Sistema General de Riesgos
profesionales. Sin embargo algunas relevantes para la empresa son:

v Control de ruido: El personal de la empresa debe contar con implementos de seguridad
laboral donde prevalece los tapa oidos, ya que dentro de la infraestructura se cuenta con
maquinaria que genera alta contaminacion auditiva y que puede causar a largo plazo
serios problemas en la salud de las personas. (Resolucion 1792 de mayo 3 de 1990)

v Control de inhalacion del polvo: En la industria existe un alto riesgo de contaminacion
y dafio del sistema respiratorio debido al polvillo (aserrin) que arroja las maquinas
durante el proceso productivo, por tal razon se debe velar por que los operarios cuenten
con tapabocas que eviten este dafio fisico. (Ley 9 De Enero 24 De 1979)

v Control del uso adecuado de maquinaria: La carpinteria en Colombia tiene serias
implicaciones en el uso de maquinaria, debido a que por falta de prevencidn han existido
multiples accidentes de trabajo los cuales muchos de ellos terminan con amputaciones,
cortes y lesiones de gravedad, por tal razon, se debe hacer mantenimiento preventivo y
correctivo, asi como capacitacion y control en el uso de la maquinaria con la que cuenta
la organizacion.

Normativa ambiental.

A nivel general la empresa tiene niveles basicos de control ambiental con el uso de
sustancias quimicas como thinner, Varsol, Pegante, Etc. Sin embargo, se debe aumentar la
supervision y seguimiento a estos residuos que terminan en el sanitario de la empresa y en el
camion de aseo de Sector. No obstante, se busca la reutilizacion de materiales como el aserrin o
viruta para galpones de pollos u otros usos para animales.

Productos contaminantes.

Actualmente la empresa busca realizar una gestion ambiental eficiente, por lo que
desarrolla las siguientes actividades:

v" Reduccion: Para este proyecto se optimiza al maximo los despieces de material tratando
de reducir los desperdicios, debido a que la medida de fabricacion de los paneles permite
esta optimizacion, disminuyendo asi los costos y gastos para la organizacion.



v Reutilizacion: Algunas veces se utilizan los sobrantes de manufactura para piezas como
zapatos de muebles, tarugos, ufias y otros elementos que permiten reutilizar algunos
desechos generados en la produccion.

v Reciclaje: Actualmente la empresa vende o regala el aserrin y viruta que se clasifica
dentro de la planta de fabricacién a empresas que ejercen la crianza de pollos. También se
regala este aserrin para la utilizacion como letrina de gatos pertenecientes a vecinos del
sector.

A pesar de las consideraciones anteriores la empresa debe adoptar politicas que permitan
reducir, reutilizar y reciclar de mejor manera los desechos generados por la elaboracion de los
productos para una mejor y mayor conservacion de nuestro medio ambiente. Algunas de estas
practicas que se podrian emplear son: reutilizacion de residuos para refabricar los tableros de
particulas, clasificar mejor las basuras que tengan que ver con el plastico y desechos metélicos,
reduccion del manejo de sustancias quimicas como thinner y otras que puedan generar
contaminacion.



4. Organizacion y gestion
4.1. Planificacion y temporalizacion
Planificacion de ventas.

Tabla 3 Planificacion de Ventas

VALOR PROM.MES CRECIMIENTO
ANO 1 415.202.346 34.600.195 ANUAL
ANO 2 446.101.125 37.175.094 7,44%
ANO 3 493.159.354 41.096.613 10,55%

Elaboracién propia.

Para el primer afio se espera vender 415.202.346 COP. En el segundo afio se presupuesta
que incrementan las ventas en un 7,44% teniendo ventas promedio mensuales de 37.175.094
CORP. Para el tercer afio se espera tener ventas por 493.159.354 COP correspondiente a un
crecimiento del 10,55% con respecto al afio anterior. Se recuerda que las ventas estan dadas por
la capacidad maxima de produccion. Puede encontrar mas informacion en el capitulo financiero.

Planificacion de produccion.

Para la fabricacion de 70 paneles (35 difusores y 35 absorbentes) se requiere de 4
operarios, considerando que se precisan 1.439 minutos para manufacturar el producto
absorbente y 1.829 minutos para el producto difusor. Se contrataran dos carpinteros
experimentados en la elaboracion de todo tipo de muebles de alta calidad, asi como, dos
ayudantes adelantados quienes pueden realizar procedimientos como el enchapado, empaque,
embalaje, entre otros. Es necesario aclarar que la elaboracion del producto incurre en su mayoria
en procesos manuales, por lo cual, teniendo en cuenta el tiempo necesario para la fabricacion de
cada panel, asi como las consideraciones de Horacio, se podra contratar con antelacion personal
para cumplir con la demanda del mercado.

Dentro de los objetivos del area de produccién se encuentran:

v Disminuir los reprocesos de los productos en un 15%, logrando asi reducir costos para la
empresa en el primer afo.

v Bajar un 10% los tiempos de fabricacién a través de motivacion al logro y otros
incentivos.



Planificacion de inventarios.

La empresa solo fabrica por pedidos y 6rdenes de compra aprobados, ya que no requiere
fabricar unidades adicionales para evitar costos de almacenamiento y contar con mayor flujo de
caja dentro de la organizacion. Por lo cual se infiere que la empresa no tiene inventarios de
producto.

Planificacion de personal.

Para alcanzar los logros propuestos se debe capacitar al personal y disminuir el
porcentaje de rotacion del mismo, adicional a ello, se requiere vigilar que las personas conozcan
y cumplan todas las normas de seguridad industrial u ocupacional, debido a que actualmente la
empresa se encuentra con fallas en este tema.

Algunos de los objetivos referentes al personal son:

v' Ampliar la capacidad de produccion, a través de capacitacion y especializacién de los
puestos de trabajo, para aumentar 5% la produccion y segin demanda del mercado.

v Disminuir el proceso de rotacion de personal a un 10% evitando costos de capacitacion y
actividades inadecuadas llevadas a cabo por operarios nuevos en el primer afo.

Sistema de evaluacion de resultados.

Toda empresa debe contar con su sistema de evaluacion de resultados, por ende, es
necesario que Dimac, disefio, madera y calidad implemente indicadores de gestion a nivel
organizacional, con el fin de llevar a cabo un plan de acciones buscando corregir los errores o
falencias de la organizacion

A continuacidn se presenta una tabla con los principales indicadores de medicién que se
pretenden utilizar en la empresa para lograr un crecimiento continuo.

Tabla 44 Indicadores de Gestion

Area Indicador Formula
Administracion Recursos empleados recursos humanos empleados
Metas alcanzadas
Gasto Admon. Gastos Administrativos empleados
Gastos de Administrativos presupuestados
Rotacién de Recursos % de rotacién de recursos humanos real
Humanos % de rotacion de recursos humanos

estimado




Produccion Productividad Tiempo de fabricacion real

Tiempo de fabricacion estimado

Reprocesos Unidades reprocesadas
Unidades producidas
Personal No. Personas empleadas
No. Personas estimadas
Ventas Unidades Vendidas Ventas totales
Ventas estimadas
Crecimiento de ventas Ingresos por ventas afo actual
ingresos por ventas afio anterior x 100
Finanzas Razon Corriente Activo Corriente

Pasivo Corriente

Margen Bruto de Utilidad  Utilidad Bruta

Ventas Netas x 100

Indice de crecimiento en Ventas del afio corriente

ventas Ventas del afio anterior x 100

Elaboracién propia

4.2. Organizacion
Equipo.

En la medida que la empresa lo requiera se necesitara contratar mas personal, no solo a
nivel operativo sino también a nivel administrativo, pues se tendran que delegar funciones para
las areas: contable, comercial, financiera, recurso humano o administrativa. El Jefe de
produccidn serd el sefior Hugo Castro, mientras que el area administrativa estara a cargo de
Estiven Castro. Juntos se complementan y abarcaran todas las areas funcionales de la
organizacion y se delegaran responsabilidades segun el perfil profesional.



Organigrama.
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lHustracion 28: Organigrama. Elaboracion propia.

El organigrama que maneja actualmente la empresa es centralizado en la junta directiva,
quién toma las decisiones importantes en la compafiia. Debido a este tipo de organizacion la
relacion que manejan los cargos operativos es colaborativa, es decir que las personas se apoyan
entre si para llevar a cabalidad sus objetivos. Este es un tipo de estructura que esta desarrollada
de manera simple, debido al tamafio de la compafiia.

Por otra parte, el tipo de departamentalizacion de la empresa es por procesos, teniendo
control absoluto sobre la administracién, fabricacion e instalacion de los productos. No obstante,
la gestion contable y el area de pintura son tercerizados, por consiguiente estas personas son
contratadas por prestacion de servicios. Para el caso de la gestion de pintura se paga la mano de
obra a un taller satélite dedicado a esta actividad, mientras que las responsabilidades contables
son cubiertas por un contador a quién se le paga segun su labor.



4.3. Gestién de personal
Proceso de seleccién.

Actualmente y gracias al uso de las Tic’s las empresas pueden contratar personal a través
de servicios digitales gratuitos como Computrabajo, OLX, entre otros. Por tal razén Dimac,
utilizara estas y otras herramientas gratuitas como la Agencia publica de empleo o el servicio
publico de empleo quién se encarga no solo de publicar una vacante sino también de hacer una
preseleccion de candidatos sin ningln costo, evitando asi generar gastos adicionales en la
seleccion de personal.

Formacion.

Es una de las areas que actualmente debe mejorar la empresa, ya que las personas que
ingresan y no cuentan con mucha experiencia, aprenden a realizar las actividades con explicacion
del jefe de produccion, sin embargo se debe elaborar un manual de capacitacion. Otra de las
estrategias que se emplean es la contratacion de personal con suficiente experticia en esta
industria, que evita gasto econdmico y de tiempo en procesos de formacion.

Retribucién del emprendedor.

La retribucion de los emprendedores actualmente esta dada como sueldo fijo donde se
estipula un salario de 600.000 para Estiven y de 1.500.000 para el emprendedor Hugo Castro.
En el area financiera puede encontrar mayor informacion al respecto. Se espera tener una
retribucion para los emprendedores del 60% sobre la utilidad neta anual distribuida a su vez en
20% para Estiven y 80% para Hugo.

Sueldos.

Los sueldos para la produccién de los paneles estaran calculados con dos carpinteros a
quienes se les pagara 1°000.000 COP maés prestaciones cada uno, y dos ayudantes adelantados de
carpinteria que recibirdn 800.000 COP mas prestaciones cada uno. Tanto Estiven como Hugo
Castro pagaran su EPS y ARL.

Tabla 5 Némina de produccién

Cantidad Costo Final con
Operario requerida Salario Neto Salario Integral prestaciones
Carpintero 2 $ 1.000.000 $ 1.447.660 $ 2.895.320
Ayudante adelantado $1.158.128 $2.316.256

de Carpinteria 2 $ 800.000




Elaboracién propia

Tabla 6 Némina administrativa
Recurso Gasto Final
Gerente $ 1.500.000
Administrativo $ 600.000

Elaboracién propia

Es necesario aclarar que la ndmina administrativa especificada en este proyecto
representa el 50% de los trabajos que se realizan en la organizacion, razén por la cual los valores
especificados en la anterior tabla son inferiores al salario total que reciben los emprendedores.



5. Juridico - tributario
5.1. Determinacion de la forma juridica.

La empresa se constituyd como Persona Natural a nombre del sefior Héctor Hugo Castro
de los Rios, quién la registro desde hace 7 afios con un establecimiento de comercio que tiene por
nombre de Dimac, disefio, madera y calidad. EI nimero de matricula mercantil corresponde al
01909585. Este tipo de forma juridica indica que la persona responde con el 100% de su
patrimonio tanto personal como familiar en correspondencia con las obligaciones que se tenga
para la gestion de su actividad.

5.2. Aspectos laborales del emprendedor.
Sistema general de seguridad social de Salud.

El emprendedor Hugo Castro se encuentra registrado al sistema de seguridad social a
través del regimen contributivo, afiliado a la entidad de compensar, sin un pago adicional por
parte de la empresa. Por otra parte, Estiven Castro también pagard por medio del mismo régimen
sus compromisos como independiente. Dentro del pago asignado, cada emprendedor se
responsabiliza de incorporarse al sistema de pensién obligatorio.

5.3. Aspectos laborales y seguridad social de los trabajadores
Modalidades contractuales.

Segun la forma, el contrato utilizado para la contratacion de los trabajadores sera verbal,
a término indefinido debido a las necesidades estructurales de la empresa. Se pagaran todas las
prestaciones sociales que acarrea esta gestion: prima, Salud (EPS), riesgos laborales (ARL),
pension, cesantias, intereses de las cesantias, etc.

5.4. Obligaciones tributarias
Impuestos.

Teniendo en cuenta que la empresa esta constituida como persona natural del régimen
comun, la compafiia debe incurrir en los siguientes impuestos:

v" IVA: Correspondiente al 19% para el 2017
v" ICA: Impuesto de industria y comercio, avisos y tableros, se liquida sobre la totalidad de
los ingresos ordinarios y extraordinarios percibidos en el afio gravable.
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v Impuesto de renta: Se calcula 33% sobre las utilidades.
v Retefuente: Para la actividad econémica de Dimac corresponde un 2.5 % para este
impuesto.

Por tal razdn la empresa esté obligada a informar, facturar y declarar segtn cada tributo
lo establezca.

5.5. Permisos, licencias y documentacion oficial
Permisos y licencias.

La empresa ya se encuentra constituida, por lo cual, cuenta con el registro en camara y
comercio de Bogota y el RUT actualizado como usuario aduanero. También esta registrada en la
VUCE (Ventanilla Unica de Comercio Exterior) que es un mecanismo de facilitacion que
permite optimizar y unificar, a través de medios electronicos, la informacion y documentacion en
un solo punto de entrada para cumplir con todos los tramites de importacion, exportacion y
transito. De igual forma también presenta la firma digital para generar documentacion que se
requiera.

5.6. Cobertura de responsabilidades

La empresa tiene como parte del patrimonio una motocicleta por lo cual esta presenta el
seguro obligatorio SOAT. Por decision de los emprendedores, actualmente no se cuenta con
ningun otro tipo de seguro, ya que la operacion no lo requiere, asi como tampoco el proceso de
exportacion debido al término de negociacion. Sin embargo, se evaluaran en un futuro corto
seguros contra robos o incendios para la planta de produccion, asi como una pdliza de riesgos de
responsabilidad civil.

5.7. Patentes, marcas y otros tipos de registros

La compaiiia tiene una pagina web con dominio gratis (WI1X), pero es necesario realizar
la compra del dominio propio de la empresa, para generar mayor credibilidad y respaldo, por lo
cual y segun cotizaciones el mercado se incidiria en un costo que esta entre 250.000 y 650.000
pesos para la creacion de esta, la cual contaria con ventajas como: administracion propia, carrito
de compras, correo corporativo, entre otras. Por otra parte, los productos son disefio de Horacio
Malvicino, por ende, no es necesario tener ningun tipo de patente o propiedad intelectual al
respecto.



6. Financiero.

Los datos planteados a continuacion se tomaron de la herramienta “plan financiero”
recurso que se obtuvo de la plataforma de Bogota Emprende para evaluar y proyectar la situacion
financiera de la empresa.

6.1. Sistema de cobros y pagos.

En cuanto al sistema de cobros y pagos la empresa presenta una fuerte ventaja, ya que se
contaré con un anticipo del 60% y el otro 40% se cancelard contra entrega, sin embargo, por
efectos de DFI (distribucion, fisica, internacional) los productos pueden tardar en llegar al pais
de destino hasta 15 dias aproximadamente, razon por la cual en el plan financiero se estipula ese
40% del saldo como pago a 30 dias.

Con el 60% correspondiente al anticipo se puede comprar las materias primas necesarias
para empezar y terminar la produccion, es decir, que el pago a proveedores se puede realizar
100% de contado.

Tabla 7 Comportamiento de Cartera y Pago A Proveedores

TIEMPO CARTERA PROVEEDORES
CONTADO 60% 100,00%
30 DIAS 40%

Elaboracién propia



6.2. Resumen de los datos financieros mas relevantes.

Tabla 8: Proyeccion Financiera

ANO 1 ANO 2 ANO 3

VALOR VALOR VALOR
VENTAS $415.202.346 $446.101.125  $493.159.354
TOTAL COSTO DE VENTAS $295.460.207 $311.834.184  $338.688.211
UTILIDAD BRUTA (Ventas - $119.742.138 $134.266.940 $154.471.143
costo de ventas)
GASTOS ADMINISTRATIVOS  $ 35.460.000 $ 39.000.000 $45.120.000
GASTOS DE VENTAS $6.228.035 $6.691.517 $7.397.390
UTILIDAD OPERACIONAL $ 78.054.103 $88.575.423 $101.953.753
(utilidad bruta- G.F.)
UTILIDAD ANTES DE $ 78.054.103 $88.575.423 $101.953.753
IMPUESTOS (U.O. - Otr G.)
IMPUESTOS $ 25.757.854 $29.229.890 $ 33.644.738
UTILIDAD NETA $52.296.249 $59.345.534 $68.309.014
Flujo de efectivo $ 71.749.652 $61.782.820 $71.147.959
Inversiones $ 7.600.000 $0 $0
Rendimiento sobre la inversion 61,06% 39,97% 30,88%
Rendimiento sobre el patrimonio  87,31% 49,77% 36,42%
Rentabilidad sobre los ingresos 12,60% 13,30% 13,85%
Nivel de endeudamiento inicial 0,00%
Punto de equilibrio anual $ 235.767.621
Recuperacion de la inversion EN EL ANO 1
TIR 931,67%
VAN $ 148.288.628
TASA DE INTERES DE 15,00%

OPORTUNIDAD

Elaboracién propia.



6.3. Inversion y financiacion.

Tabla 9 Inversién y financiacion
Recursos propios

Activos fijos $ -

Capital de trabajo $ 7.600.000 100%
Total general $ 7.600.000
Distribucién inversion 100,00%

Elaboracién propia

A pesar de que el proyecto se financia en su mayoria con los anticipos que el cliente
genera, es necesario realizar una inversion de 7.600.000 COP en el primer mes para cubrir los
egresos operacionales, este dinero sera aportado por los socios.

6.4. Punto de equilibrio.

Teniendo en cuenta la estructura de costos y gastos fijos y el margen de contribucion
de la empresa, se llega a la conclusion que la organizacion requiere vender 235.767.621 COP
al afio para no perder ni ganar dinero. Se requieren ventas mensuales promedio de 19,6
millones COP. Al analizar las proyecciones de ventas se determina que la empresa, en el
primer afo, no solo alcanza si no que sobrepasa el punto de equilibrio.

Tabla 10 Punto de Equilibrio en Valores

Ventas Unidades Ventas Unidades

anuales anuales mensuales mensuales
Panel Absorbente 80.613.866 244 6.717.822 20,35
Panel Difusor 155.153.755 244 12.929.480 20,35
Total Ventas 235.767.621

Anuales
Ventas Mensuales $ 19.647.302

Elaboracién propia
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lustracién 29 Punto de Equilibrio. Elaboracion propia

6.5. Estado de resultado.

Tabla 11 Estado de Resultado

ANO 1 ANO 2 ANO 3
Ventas 415.202.346  446.101.125  493.159.354
Inv. Inicial
+ Compras 172.029.803 184.832.021  204.230.142
- Inventario final
= Costo inventario utilizado 172.029.803 184.832.021  204.230.142
+ Mano de obra fija 62.538.912  61.918.560 62.890.560
+ Mano de obra variable 56.331.492 60.523.603 67.007.509
+ Costos fijos de produccion 4.560.000 4.560.000 4.560.000
+ Depreciacion y diferidos
Total costo de ventas 295.460.207 311.834.184  338.688.211
Utilidad bruta (ventas - costo de ventas) 119.742.138 134.266.940  154.471.143
Gastos administrativos 35.460.000  39.000.000 45.120.000
Gastos de ventas 6.228.035 6.691.517 7.397.390
Utilidad operacional (utilidad bruta- g.f.) 78.054.103  88.575.423 101.953.753

- Otros egresos
- Gastos financieros
- Gastos preoperativos




Utilidad antes de impuestos (u.o. - otr g.) 78.054.103  88.575.423 101.953.753
Impuestos 25.757.854  29.229.890 33.644.738
Utilidad neta $52.296.249 $59.345.534  $68.309.014

Elaboracién propia

En el primer afio se espera vender 415,2 millones COP.

El estado de resultados en el primer afio, muestra una utilidad por 52,3 millones COP. Por
otra parte, la rentabilidad bruta es del 28,84% anual mientras que la rentabilidad operacional es
del 18,8% anual. Es de considerarse que el plan financiero muestra rentabilidad sobre ventas del
12,6% anual.

El estado de pérdidas y ganancias proyectado para el primer afio, muestra que las metas
de ventas son suficientes para cubrir los costos y gastos totales y genera una rentabilidad sobre
ventas del 1,57% mensual.

6.6. Flujo de Fondos.

Tabla 12 Flujo de Fondos Anual
Concepto ANO 1 ANO 2 ANO 3
Ingresos operativos

Ventas de contado 249.121.407 267.660.675 295.895.612
Ventas a 30 dias 152.176.488 177.405.700 195.687.838
Total ingresos operativos 401.297.895 445.066.375 491.583.451
Egresos operativos
Materia prima 172.029.803 184.832.021 204.230.142
Gastos de venta 6.228.035 6.691.517 7.397.390
Mano de obra variable 56.331.492 60.523.603 67.007.509
Mano de obra directa fija 62.538.912 61.918.560 62.890.560
Otros costos de produccién 4.560.000 4.560.000 4.560.000
Gastos administrativos 35.460.000 39.000.000 45.120.000
Total egresos operativos 337.148.243 357.525.701 391.205.601
Flujo neto operativo 64.149.652 87.540.674 100.377.849

Ingresos no operativos
Aportes




Activos fijos
Capital de trabajo 7.600.000
Financiacion

Activos fijos

Capital de trabajo
Total ingresos no operativos 7.600.000
Egresos no operativos

Gastos pre operativos

Amortizaciones

Gastos financieros

Impuestos 25.757.854 29.229.890

Activos diferidos

Compra de activos fijos

Total egresos no operativos $ 25.757.854 $29.229.890
Flujo neto no operativo $ 7.600.000 $-25.757.854  $-29.229.890
Flujo neto $71.749.652 $61.782.820 $71.147.959
+ Saldo inicial $ 7.600.000 $ 71.749.652 $ 133.532.472
Saldo final acumulado $ 71.749.652 $133.532.472  $204.680.431

Elaboracidn propia

El proyecto posee una inversion de 7.600.000 COP. Al primer afio de operacion arroja un
flujo de efectivo de 71.749.652 COP, para el segundo afio, el valor es de 61.782.820 COP y para
el tercero de 71.147.959 COP.

El proyecto presenta su menor superavit en el mes 1 por valor de $ 236.267 COP. Con
este valor el proyecto es viable.

6.7 TIR

La tasa interna de retorno para este plan de negocios arroja una rentabilidad del 931,67%,
debido a que solo se realiza una inversion baja de dinero para capital de trabajo, en comparacion
a las utilidades proyectadas que arroja el plan.

6.8 VPN

Para determinar el valor presente neto, fue necesario la tasa de descuento o tasa de interés
de oportunidad que parar este ejercicio fue del 15%. El valor arrojado del calculo es 148.288.628
CORP. Se interpreta como: el proyecto arroja 148 millones adicionales al invertir los recursos en
este proyecto que en uno que rente, el 15% anual, por lo tanto el proyecto es viable.



6.9 Periodo de recuperacion

El periodo de recuperacion de la inversion o pri. Se calcula con el estado de resultados
sumando las utilidades y restando la inversion hasta obtener cero. La inversion es de $7.600.000
COP. Como la utilidad del primer periodo es superior, se puede afirmar que la inversién se
recupera en el primer afo.



7. Valoracién
7.1. Andlisis de puntos fuertes y débiles.
Puntos fuertes y oportunidades.

Como se observaba el mercado de la industria musical es un sector que mueve gran
cantidad de flujo econdémico y en los Gltimos afios ha tenido un crecimiento de gran importancia,
razén por la cual se considera que el producto se encuentra en una etapa de madurez para
seguirse fabricando e inclusive incursionar en nuevos mercados.

De igual forma, Colombia cuenta con un TLC que disminuye las barreras arancelarias de
entrada con Estados Unidos generando probablemente que el precio del producto en ese mercado
pueda ser competitivo.

A traves de la marca MDG, los productos tienen mayor aceptacion en consideracion si se
distribuyeran directamente por sus fabricantes, debido al alto prestigio de esta marca. Por otra
parte, es probable que otras compafiias y almacenes especializados que actualmente tienen
contacto con MDG puedan y quieran solicitar estos productos.

El producto ya ha sido exportado y la empresa cuenta con experiencia para seguir
realizando esta gestion.

Puntos débiles y amenazas.

Una de las grandes amenazas es que Horacio Malvicino decida no seguir trabajando con
DIMAC, para lo cual se pretende generar un contrato de alianza estratégica por los siguientes 3
afios, garantizando la continuidad de esta unidad estratégica de la empresa. También se esta
negociando la insercion del logo de DIMAC en alguna parte del producto, logrando un
reconocimiento directo de la organizacién en el sector.

Por otra parte, la demanda de los productos se podria disparar debido a las relaciones
comerciales con las que cuenta Horacio, en tal caso, la capacidad méaxima de produccidn se veria
afectada y la empresa no podria cumplir una orden de fabricacion superior a 70 paneles, razon
por la cual es necesario analizar la posibilidad de adquirir una planta para la manufactura con
mayor espacio.

Otro factor es la necesidad de ir estructurando y contratar nuevos cargos para la empresa,
en la medida que esta crezca, ya que una sola persona en el area administrativa, tiene una
sobrecarga de trabajo que podria perjudicar la salud del emprendedor.



También cabe la necesidad de capacitar a los empleados para lograr optimizar sus

funciones operativas, sin incrementar las horas laborales.

7.2. Plan de Contingencias

Los riesgos y las contingencias seran contemplados en la siguiente tabla:

Tabla 13: Plan de Contingencias.

Area Riesgos Nivel Acciones de Resultado
Contingencia
Alto  Medio Bajo
Administrativ.  Déficit de X Alianzas Disponibilidad
asy Personal temporales con  de Recursos
Financieras Capacitado Outsorcing de Humano
recursos de capacitado
personas /
Alianza
capacitacion
SENA
Capitales de x  Estricto No existan
dinero en cumplimiento de erogaciones de
stock de tesoreria contra  dinero sin
inventarios las ordenes de ordenes de
elevado produccién y produccién
compra
Operativas Ordenes de X Implementar Cumplir con la
produccion turnos de trabajo orden en el
elevadas para cumplir con menor tiempo
para tiempos la demanda. posible
cortos
Retraso en la X Abastecimiento  Suministro de

entrega de
materia
prima por
parte de
proveedores

anticipado de
materia prima /
solicitud a
diferentes
proveedores
para un mismo
insumo de
manera
segmentada

la cadena de
produccién a
tiempo




Desborde de X Ampliacibnde  Capacidad
la capacidad la planta de instalada
instalada de produccion aumentada
produccion
Marketing Perdida de Se cierra la Garantida de
cliente unidad de continuidad de
estratégico negocio / Firma  la unidad de
de contrato a negocio
largo plazo
Un solo X Desarrollo de Crecimiento de
mercado nuevos la planta de
mercados produccion
Investigacion  Implementac X Financiacion Apalancamient
y Desarrollo  i6n de acceso a oparal+ D
nuevas Colciencias
tecnologias (departamento
de alto costo I+ D)

Elaboracién propia.



8. Conclusiones

Se identifican los factores de produccion necesarios para realizar el proyecto,
encontrando que la empresa actualmente cuenta con los recursos necesarios, debido a que la
nueva linea de producto no requiere de nueva infraestructura, en consiguiente, solo se invertiran
7.600.000 COP en capital de trabajo.

En el analisis de mercado realizado se encontrd que existe un mercado potencial y en
crecimiento que demanda estos productos para el desarrollo de su trabajo profesional ubicado en
Estados Unidos. Aunque en este segmento existen 82.100 directores y compositores musicales
quienes pudieran estar interesados en adquirir los productos acusticos, Dimac por su capacidad
instalada podré atender mensualmente un promedio de 6 de ellos. Es oportuno aclarar que los
productos se venderan a traves de la marca MDG que cuenta con un alto posicionamiento en el
sector acustico y de produccion musical, por lo cual se espera que sean altamente aceptados en el
mercado.

A traves del simulador financiero de la cAmara de comercio de Bogota se pudo establecer
que el proyecto tendra utilidades de 52.2 millones COP para el primer afio, generando resultados
positivos en los principales indicadores financieros como una TIR de 931,67%, un VPN de
148.288.628 COP, un periodo de recuperacion de la inversion en el primer afio y un punto de
equilibrio de 19,6 Millones COP mensuales, indicadores que favorecen la continuidad del
proyecto.

No obstante lo anterior, debido a la competencia es necesario realizar controles
permanentes en el area de calidad para lograr cumplir con los estandares internacionales.

También es importante contar con asesoria y aliados estratégicos como la agencia de
aduanas, agencia de carga, Procolombia, entre otros, que generen a la organizacion
conocimientos colaborativos y herramientas para facilitar la actividad comercial y productiva de
la empresa.

La innovacion de Dimac en el panel actstico ha permitido reducir el tiempo de
instalacion en un 30% aumentando la productividad y eficacia en este proceso, lo cual le genera
una ventaja competitiva frente a sus principales rivales, altamente valorado por el aliado
estratégico.

A traveés del analisis de las diferentes areas funcionales de la empresa se puede concluir
que el plan de negocios es viable, por tal razon, el riesgo de empezar con esta unidad de negocio



productiva es bajo para la organizacion y lograra aumentar las ventas de la empresa y un mejor
desarrollo competitivo en el mercado.



<

Glosario de Términos

El Intraemprendimiento: es el acto de llevar adelante una actividad emprendedora al
interior de una organizacién existente, con el fin de fomentar el empleo y la
competitividad. (Red de Emprendimiento INACAP, s.1.).

Registro de sonido: Se refiere a la captura de sonido que se realiza mediante aparatos
electrénicos e informaticos combinados, que reciben las vibraciones del sonido real a
través de micr6fonos o de otras fuentes andlogas (archivos27.tripod, s.f.).

Armado acolillado: Es la unién a 45 grados de dos piezas de un marco o costados.
MDF chapillado: Tablero de particulas de madera en lamina recubierto con chapilla.
Logistica inversa: Es el proceso de planear, implementar y controlar eficientemente, y a
un costo apropiado, los flujos de materias primas, inventario en proceso, bienes
terminados e informacion relacionada desde el punto de consumo al punto de origen con
el propdsito de recuperar el valor primario o disponer adecuadamente de ellos.
(Gestiopolis, s.f.).

Retail: VVender productos al por menor.

Millennials: Generacion Millennials define a los nacidos entre 1981 y 1995, jovenes
entre 20 y 35 afios que se hicieron adultos con el cambio de milenio. (Gutiérrez Rubi,
Revista Forbes Mexico, 2014)

Hiperconectividad: estar permanentemente conectado a traves de diversos sistemas y
entornos digitales, como las redes sociales, moviles, videoconferencias, camaras,
mensajeria instantanea, mail, web 2.0 y realidad aumentada, pero también significa la
interaccidn entre sistemas de informacion, redes de datos y la conectividad entre objetos.
(El Universal.mx, 2013)

Sello independiente: Musicos y productores independientes que realizan su propia
grabacién y se auto promocionan.
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Modelo Canvas en imagen
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lustracién 30, Modelo Canvas. Elaboracion propia



Ficha técnica panel absorbente.

FICHA TECNICA DEL PRODUCTO: Paneles Absorbente

TIEMPC DE LA PRODUCCION DEL
PRODUCTO 1439 MINUTOS

CARACTERISTICAS DEL PRODUCTO FISICAS, QUIMICAS Y DE PRESENTACION DEL PRODUCTO

Fabricado con dimensiones de 120cm x §0cm disminuyendo asi los desperdicios generados en
la transformacidn de la materia prima, estaran elaborados en MDF con chapilla Mogal que imita la
miadera pero reducs los niveles de contaminacion. Estos paneles cuentan con fibra de vidrio y
tela aclstica especial que debera ser importada para que cumgla el efecto de absorcion
esperado.

COMPETENCIAS REGUERIDAS POR EL

EQUIPO HUMAND REGUERIDD EQUIPO HUMANO

1 Carpintero Conocimiento en interpretacion de planos,

1 Ayudante adelantado de carpinteria ensambie de muebles, manejo de maquina

herramienta como: taladros, sierma circular de
mesa, planeadora, cepillo, entre otros. Persona
con alto sentide de pertenencia y
responsabilidad
TIEMPO TOTAL HORAS HOMBRE POR UMIDALD:
DE PRODUCCION 8.8 HORAS

SITIO DE PRODUCCION DEL PRODUCTO.  Planta de Produccidn, Bogota, Colombia

MAGQUINARIA ¥ EQUIPO A UTILEZAR PARA LA PRODUCCION Cantidad ftiempo
Sierra Circular L]

TIEMPO TOTAL MAGUINA EMPLEADO MINUTOS
MATERIAS PRIMAS E INSUMOS MATERIAS PRIMAS E INSUMOS
MDF Lija
Chapilla Thinner
Poliuretano Efecto Madera Madera Pino
Tela - Fibra Actrstica

Pegante
INFORMACION COMPLEMENTARIA

La procedimiento de pintura se realiza por medio de taller satélite.

lustracion 31 Ficha técnica panel absorbente. Elaboracion propia



Ficha técnica panel difusor

FICHA TECNICA DEL PRODUCTO: Paneles Difusor

TIEMPO DE LA PRODUCCION DEL
e 1829 MINUTOS

CARACTERISTICAS DEL PRODUCTO FISICAS, QUIMICAS Y DE PRESENTACION DEL PRODUCTO

Fabricado con dimensiones de 120cm x 80cm disminuyendo asi los desperdicios generados en
la transformacion de la materia prima, estaran elaborados en MDF con chapilla Nogal que imita la
madera pero reduce los niveles de contaminacién. Contard con regletas que llevaran diversas
profundidades gensrando el efecto de difusidn esperado.

COMPETENCIAS REGUERIDAS POR EL

EGUIPD HUMAND REGUERIDO: EQUIPO HUMANO
1 Carpintero Conocimiento en interpretacion de planos,
1 Ayudantes adelantados de carpinteria emarr‘hle de muebles, manEJ_'u de rflaquina
herramienta como: taladros, sierra circular de
mesa, planeadora, cepillo, entre otros. Persona
con alto sentide de pertenencia y
responsabilidad.
TIEMPO TOTAL HORAS HOMBRE POR UNIDALD 30,48 HORAS

DE PRODUCCION

SITIO DE PRODUCCION DEL PRODUCTO  Planta de Producsion, Bogota, Colombia

MAGUINARIA Y EQUIPO A UTILIZAR PARA LA PRODUCCION Cantidad ftiempo
Sierra Circular 1635
TIEMPO TOTAL MAGUINA EMPLEADO MINUTOS
MATERIAS PRIMAS E INSUMOS MATERIAS PRIMAS E INSUMOS
MDF Lija
Chapilla Thinner
Foliuretano Efecto Madera Fintura de esmalte negra

Pegante

INFORMACION COMPLEMENTARIA

La procedimiento de pintura se realiza por medio de taller satélite.

lustracion 32 Ficha técnica panel difusor. Elaboracion propia
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