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1. JUSTIFICACION

El presente trabajo fue realizado con el objetivo de minimizar y agilizar tiempos de
respuesta al momento de comprar algun producto utilizando los medios
electrénicos, en esta caso hablaremos particularmente de los equipos de laboratorio
y nuestro segmento en especifico se trata de las pequefias, medianas y grandes
empresas nuestro principal contacto hacia dichas compafiias son precisamente sus
compradores, jefes de bodega o almacén puesto que en manos de ellos estéa la
importancia de adquirir el producto de la manera mas agil y oportuna evitando
demoras en los tiempos de respuesta.

El mundo constantemente se vive actualizando y modernizando es por ellos que
nos obliga a ir de la mano con el avance tecnolégico, aliandonos a todos sus
beneficios y ventajas, es alli donde IMLAB S.A.S quiere innovar sus procesos de
compray decide crear un aplicacion que le permita a sus clientes contactar nuestros
servicios de una manera muchos mas dinamica y agil; basicamente se trata de que
el mismo comprador ya no tenga que desplazarse hasta las instalaciones de la
compafia y buscar lo que se requiere.

En esta oportunidad en la aplicacion se encontrara un catalogo bastante amplio
donde se pueden observar los mas de 5.000 partes y equipos para laboratorio
dandole al cliente una gran variedad de compra, lo mejor de todo es que el cliente
puede interactuar en la aplicacién montando y/o armando estos equipos y a su vez
el mismo software le ira indicando el presupuesto de costo que tendran los equipos,
ademas de poder hacer su pedido en linea y solicitar el envié desde el momento
gue considere oportuno.

Finalmente, este proyecto se realizé con el fin de agilizar la operatividad, tiempos
de respuestay lo mejor de todo que puede ser desde la comodidad del hogar o lugar
de la oficina.
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2. MISION

Proveer bienes y/o servicios de més alta calidad, con un servicio de preventa, venta
y post venta especializado, brindando soluciones integrales y satisfaciendo de
manera eficiente las necesidades de nuestros clientes.

3. VISION

Para el 2019 IMLAB expandird su mercado con nuevas lineas de negocio y ampliara
sus operaciones comerciales a nivel mundial

4. ESTUDIO DE MERCADO

4.1 Mercado Objetivo
Mercado de consumo

Si bien el mercado de consumo hace referencia a los compradores que adquieren
bienes y servicios para su consumo, es de vital importancia para una empresa,
determinar el tipo de consumidor al cual va dirigido su producto, lo que se conoce
como segmentacion de mercado, esto con el fin de resaltar las caracteristicas
demograficas, psicograficas y geograficas de sus consumidores y asi pensar en
estrategias disefiadas especificamente para ellos.

Dado el contexto anterior y centrandonos en IMLAB, se concluye que el mercado
de consumo para la empresa en mocion esta dirigido a un consumidor demografico
de cualquier tipo de genero entre un rango de edad de los 20 a 50 afios con unos
ingresos y una clase social media-alta debido a que su propuesta de valor se
fundamenta en la calidad de sus productos y en la innovacion, lo anterior nos
permite establecer un precio elevado, pero que los consumidores estaran
dispuestos a pagar. Ademas de las caracteristicas demograficas el consumidor
también es segmentado con unas caracteristicas psicograficas, que para el
presente caso corresponde a un consumidor que ve a IMLAB como una oportunidad
para optimizar los tiempos y recursos de su empresa. Y por ultimo y centrandonos
en las caracteristicas geograficas del consumidor, como se indica la principal
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participacion de la empresa se encuentra en el mercado nacional, por lo anterior se
deduce que el principal consumidor geografico se encuentra ubicado en Colombia
segmentado en las principales ciudades de este pais en las que se evidencia un
mayor desarrollo econémico.

4.2 Analisis Investigacién

El tipo de método para la investigacion de mercado fue realizado mediante la
encuesta, dicha encuesta fue realizada a 50 personas pertenecientes a un grupo
segmentado de directores y coordinadores del departamento de compras de
diversos laboratorios de Bogota.

4.2.1 ENCUESTA

Somos estudiantes de la CUN y como opcion de grado decidimos crear IMLAB.
IMLAB es una aplicacién para dispositivos méviles capaz de segmentar todos los
equipos y consumibles que demanda el sector de laboratorios en Colombia, Dado
lo anterior solicitamos de su amable colaboracion contestando de la manera mas
sincera posible la siguiente encuesta
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ENCUESTA DE SATISFACCION APLICAION TECNOLOGICA PARA REDUCIR PROCESOS Y TIEMPOS DE RESPUESTA PARA LAS PEQUERNAS, MEDIANAS Y GRANDES

EMPRESAS
NUMEROQ PREGUNTA CANTIDAD

Siempre 50

1 Consulta en internet las caracteristicas de un producto antes de comprarlo Casi siempre 20

Nunca 12

Internet 50

2 |Cuando requiere de un producto con unas condiciones y especificaciones tecnicas no tan accequibles|Directorios telefonicos 0

en el mercado. {A traves de que medio realiza la busqueda del producto? recomendado por terceros 12

Si subase de datos no cuenta con un proveedor que suministre los solicitado ¢a traves de que medio In.ternetl , L

3 , Directorios telefonicos 8

realiza|a busqueda de su proveedor?

recomendado por terceros 8

. L . Si 50

4  Manejaalgunaaplicacion que centralice los productos que demanda su empresa " ”
0

: Fstaria interesado en que su departamento de compras cuente con unaaplicacion capaz de Si 50

segmentar ciertos productos, haciendo de esta manera mas rapida su busqueda No 6

6 Si le dieran la posibilidad de descargar una aplicacion movil, capaz de reunir todos los equiposy ~—~ |Si 50

consumibles para laboratorio e industria que demanda su empresa. ¢estaria dispuesta a descargarla? [No 6

) Ha utilizado alguna aplicacion capaz de optimizar los recursos de suempresa, mejorar los procesos  |Si 50

de distribucion y cumplir con sus expectativas No 26

3 Los procesos de calidad internos de su empresa avalarian la implementacion de una aplicacion movil |Si 50

para ejecutar procesos de compras? No b

oy . . iy Si 50

9 |Estaria dispuesto a cambiar del mercado tradicional a un mercado digital en sus procesos de compra N "
0

. . . e Si 50

10 Ve usted las aplicaciones moviles como herramientas se simplificacion de procesos N -
0

1 Porultimoindigue si sudepartamento de compras estaria interesado en |a adquisicion de una Si 50

aplicacion mavil gue segmente y simplifique sus procesos de compra No 4
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4.2.1.1 Andlisis de encuesta

1. Consulta en internet las caracteristicas de un producto antes de comprarlo

50
45
40
35
30
25
20
15
10

Siempre Casi siempre Nunca

Consulta en internet las caracteristicas de un producto antes de
comprarlo

1

2. Cuando requiere de un producto con unas condiciones y especificaciones
técnicas no tan exequibles en el mercado. ¢A través de que medio realiza la
basqueda del producto?

50
45
40
35
30
25
20
15
10

Internet Directorios telefonicos recomendado por
terceros

Cuando requiere de un producto con unas condiciones y
especificaciones técnicas no tan accequibles en el mercado. ¢A
través de que medio realiza la busqueda del producto?

2
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3. Sisu base de datos no cuenta con un proveedor que suministre lo solicitado ¢,a
través de que medio realiza la busqueda de su proveedor?

Internet Directorios telefonicos recomendado por
terceros

Si su base de datos no cuenta con un proveedor que suministre los
solicitado ¢a traves de que medio realiza la busqueda de su
proveedor?

3

4. Maneja alguna aplicacion que centralice los productos que demanda su empresa

Si No

50
45

35
30
25

15
10

Maneja alguna aplicacion que centralice los productos que
demanda su empresa

4



g

Direccion Nacional de Emprendimiento Corporacion Unificada Nacional
yLiderazgo de a CUN de Educacién Superior

Estaria interesado en que su departamento de compras cuente con una
aplicacion capaz de segmentar ciertos productos, haciendo de esta manera mas
rapida su basqueda

50
45
40
35
30
25
20
15
10

5

Si No

Estaria interesado en que su departamento de compras cuente
con una aplicacion capaz de segmentar ciertos productos,
haciendo de esta manera mas rapida su busqueda

5

Si le dieran la posibilidad de descargar una aplicacién mévil, capaz de reunir
todos los equipos y consumibles para laboratorio e industria que demanda su
empresa. ¢ estaria dispuesta a descargarla?

50
45
40
35
30
25
20
15
10

Si No

Si le dieran la posibilidad de descargar una aplicaciéon movil,
capaz de reunir todos los equipos y consumibles para laboratorio
e industria que demanda su empresa. ¢ estaria dispuesta a
descargarla?

6
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7. Ha utilizado alguna aplicacion capaz de optimizar los recursos de su empresa,
mejorar los procesos de distribucion y cumplir con sus expectativas

Si No

Ha utilizado alguna aplicacidn capaz de optimizar los recursos de
su empresa, mejorar los procesos de distribucion y cumplir con
sus expectativas

7

8. Los procesos de calidad internos de su empresa avalarian la implementacién de
una aplicacién moévil para ejecutar procesos de compras

50
45
40
35
30
25
20
15
10

5

Si No

Los procesos de calidad internos de su empresa avalarian la
implementacion de una aplicaciéon movil para ejecutar procesos
de compras?

8
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9. Estaria dispuesto a cambiar del mercado tradicional a un mercado digital en sus

procesos de compra

Si No

50
45
40
35
30
25
20
15
10

Estaria dispuesto a cambiar del mercado tradicional a un
mercado digital en sus procesos de compra

9

10.Ve usted las aplicaciones moéviles como herramientas se simplificacion de

procesos

Si No

Ve usted las aplicaciones mdviles como herramientas se
simplificacion de procesos

10
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11.Por ultimo, indique si su departamento de compras estaria interesado en la
adquisicién de una aplicacién movil que segmente y simplifique sus procesos de
compra

Titulo del grafico

Si No

Por ultimo indique si su departamento de compras estaria
interesado en la adquisicion de una aplicacion mévil que
segmente y simplifique sus procesos de compra

11
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5. PROYECCION DE VENTAS

5.1 Cantidades

ESTIMACION DE UNIDADES VENDIDAS (por cada producto o servicio)

Afo1
mesl | mes2 | mes3 | mesd | mes5 | mes6 | mes7 | mes8 | mes9 | mes 10| mes 11| mes 12| TOTAL
Ventas en Cantidades 500 900 | 1.500| 2.000| 2.350| 3.200 | 3.900 | 3.950 | 4.000( 4.200( 4.500| 5.000 | 36.000
Afo 2
mesl | mes2 | mes3 | mesd | mes5 | mes6 | mes7 | mes8 | mes9 | mes 10| mes 11| mes 12| TOTAL
Ventas en Cantidades 1.600 | 2.100| 2.700 | 2.900 | 3.050 | 3.100 | 3.200 | 3.400| 3.500| 3.600| 3.900 | 4.4301 37.480
Afo 3
mesl | mes2 | mes3 | mesd | mes5 | mes6 | mes7 | mes8 | mes9 | mes 10| mes 11| mes 12| TOTAL
Ventas en Cantidades 1.620| 2.020| 2.900 | 3.180 | 3.150 | 3.250 | 3.400 | 3.500| 3.900| 3.900| 4.000| 4.2001 39.020
Afod |Afio5 Afod |ARo5
Ventas en Cantidades 40,623 | 42.293 |%crecimientoencantidades 4,11%| 4,11%

e El proyecto va dirigido a todo Colombia

e El producto va dirigido a directores de compra de empresas industriales, que son
alrededor de 6.000

e Segun la tabulacidon realizada se detecté que un 45% consumen productos
similares

e El mercado total, medido en cantidad de potenciales clientes, es de: 6.000 x
45%= 2.700

e EI50% de los entrevistados estarian interesados en el producto ofertado

e Hay una cantidad potencial de clientes de: 6.000 x 50%=3.000

e Esto implica que en un afio se puede llegar a vender: 3.000 x 12= 36.000
aplicaciones
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5.2 precios

| FIJACION DE PRECIOS (por cada producto o servicio) |

Producto:

Precio de referencia del mercado (1) 920.000
Mi precio ideal (2) 1.050.000
Costo total del producto (1) 403.444
Margen de ganancia proyectado (2) 50%
Precio de venta (5) 806.888

5.3 costo del producto

| COSTOS VARIABLES (por cada producto o servicio)

Producto: |APLICACION MOVIL IMLAB
Componente Costo

Implemetacion dela aplicacion Anual 7.000.000

Softwarey licencia Anual 1.800.000

primer afio se pueden vender unds 36.000

Costos Fijos en un afo son de 5.724.285

Sub total (1) 244,444

% de Costos Fijos (2) 159.000

Costo total Producto (3) 403.444
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5.4Ingresos

ESTIMACION DE VENTAS(porcada producto osenici)

Afo
mes 1 fes mes3 mesd Mes mes mes7 mes§ mes$ mesl0 | omesil | mesid TOTAL
entzs en Unidades | 0 150 0 1 320 390 % 400 i) 40 3000 300
Precio po unidad 8658 BGRSS|  WodGR|  MeMR|  GRAR®|  DGARE|  WGRE| RE®|  BGAR| MGG  O&R|  G06BER|  Hed
Wentasen pescs (o dolres| 34400 (  T6I8200( 10332000 LAB70000| 18%.I80.800 | 2562041600 314680320 | 18T 207600 | 31752000 3385600 3630.9%.000 | 4034440000 | 29,067 568,000
Kin!
mes 1 fes mes3 mesd Mes mes mes7 mes§ mes$ mesl0 | omesil | mesid TOTAL
entas en Unidades 160 1100 110 190 305 310 3 34 350 360 390 L) )
Precio por unidad B0 BOOST|  MOOSL|  BOMI|  BAMSI|  BGI|  BQMI|  BOGT|  BDOST[  MOI| MBI BOBSI[ B
entasen pescs (o dolres| LIU0LE0 | LAI0TI00( 1DsB137700| 1437900\ 256115550 | 2604158.100( 2688.103.20 | 2896173400 | 2017850 3004183600 ( 3261800 | 37145830 | L4 111480
hio3
mes 1 mes mes3 mesd mes mes mes ] mesh mes$ mesl) | omesll | omesD | TOWL
entas en Unidades 160 A 190 3 BN 3N 340 350 390 390 40 410 100
Precio po unidad BT Wsm| EeSTT| AT\ BMAM|  GeST| M| MM\ RMSTI[  BMm|  GMNT|  BMSTT| BN
entasen pescs (o dolres| LAIORITH0 | LTR50| 153023300| LTBLISARR0| 1756907550 | 28237550 | 297356080 | 061019500 | 341085030 341000 ( 345830800 | 3613203400 | %.105.5%454)
Aio4 Ao} Aiod A0S
entas en Unidades 0B M hcrecimiento proyectado 41t 4114

Ventasen pesos odoleres] | 3098815206 | D091 395592
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O\

Corporacion Unificada Nacional
de Educacion Superior

COSTOS FIIOS (de toda la empresa)
Concepto Mas1 Mes2 | Mes3 | Mes4d | Mes5 | Mes6 | Mes7 | Mes8 | Mes9 | Mes10 | Mes1l | Mes12 [Total Anual
Arriendo Oficina 600.000 | 600.000 | 600.000 | 600.000 | 600.000 | 600.000 | 600.000 | 600.000 | 600.000 | 600.000 | 600.000 | 600.000 |7.200.000
Consumo de Agua £0.000 60.000 | 60.000 | 60.000 | 60000 | 60000 | 60.000 | 60.000 | 60.000 | 60.000 | 60.000 | 60.000 | 720.000
Consumo de Luz 120000 | 120000 | 120.000 | 120000 | 120.000 | 120.000 | 120.000 | 120.000 | 120.000 | 120.000 | 120.000 | 120.000 | 1.440.000
Internety Linea Fija 80.000 80.000 | 80.000 | 80.000 | 80.000 | B0.000 | 80.000 | 80.000 | B80.000 | 80.000 | 80.000 | 80.000 | 960.000
Cuenta Corriente empresas 60.000 60.000 | 60.000 | 60.000 | 60.000 | 60.000 | 60.000 | 60.000 | 60.000 | 60.000 | 60.000 | 60.000 | 720.000
Sueldos empleados 4104.285 | 4.104.285 | 4.104.285 | 4.104.285 | 4.104.285 | 4.104.285 | 4.104.285 | 4.104.285 | 4.104.285 | 4.104.285 | 4.104.285 | 4.104.285 | 45.251.420
Soporte tecnico 100.000 | 100.000 | 100.000 | 100.000 | 100.000 | 100.000 | 100.000 | 100.000 | 100.000 | 100.000 | 100.000 | 100.000 | 1.200.000
Vehiculo de transporte 600.000 | 600.000 | 600.000 | 600.000 | 600.000 | 600.000 | 600.000 | 600.000 | 600.000 | 600.000 | 600.000 | 600.000 |7.200.000
Total Costos Fijos (1) 5724285 | 5.724.285 | 5.724.285 | 5.724.285 | 5.724.285 | 5.724.285 | 5.724.285 | 5.724.285 | 5.724.285 | 5.724.285 | 5.724.285 | 5.724.285 | 68.691.420

5.5.1 Capital de trabajo

Total costos fijos mensuales 5.724.285
Meses sin ingresos (2) 2
Capital de trabajo (3) 11.448.570
% sobre Ventas (4) 4,11%
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6 CONCLUSIONES

Después de realizar una exhaustiva investigacion y estudio de mercado, teniendo
como referencia a una gran variedad de personas encuestadas entre las edades de
los 18 hasta los 75, en donde cada uno con sus respuestas lograron hacer este
estudio posible.

Se determina que es importante conocer muy bien la competencia, conocer
detalladamente el producto puesto que de nuestro interés depende el éxito de
nuestros esfuerzos; se ha determinado que en una gran parte de la poblacién poco
dominan e interactian las redes sociales o las aplicaciones de internet esto en
cuanto a una poblacion adulta — mayor ya que dentro de su generacion este tema
se ha ido modernizando con el pasar de los afios.

Tenemos una segunda generacion que domina muy bien el tema y ven con muy
buenos ojos la iniciativa que IMLAB S.A.S ha presentado con este estudio de
mercado, basicamente lo que la compafiia busca con este informe es demostrar la
gran acogida que tiene la aplicacién ya que muchas personas sienten de alguna
manera un gran alivio al saber que con esta idea se les facilitaria de una manera
considerable la parte operativa.



