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INTRODUCCIÓN 

 

Toda empresa nace de una idea, una idea acerca de la creación y fabricación de un 

producto que permita satisfacer la necesidad de cualquier persona, el futuro cliente. Por esta 

razón, el siguiente trabajo tiene como finalidad dar a conocer una nueva idea de negocio sobre 

camas inteligentes que supla las necesidades que no ofrece la mayoría de la competencia, 

brindando comodidad, innovación, tecnología y, sobre todo, diversidad en productos. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



1. OBJETIVOS 

 

1.1.  Objetivo General 

 

Incluir en el mercado actual, un producto que cumpla con las necesidades y comodidades 

fisiológicas de cada persona. 

 

1.2.  Objetivos Específicos 

 

• Producto elaborado con elementos 100% reciclables 

• Costos al alcance de cualquier persona sin importa su nivel socioeconómico. 

• Diseños elaborados completamente al gusto del comprador. 

• Tecnología fácil de usar e implementar. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



2. FACTORES CLAVES PARA EL ÉXITO 

 

1. Capacidad de innovación. 

2. Calidad en las ventas. 

3. Facilidad de interactuar con la tecnología que controlará las SmartBeds. 

4. Eficiencia en la publicidad. 

5. Cumplimiento con la legislación ambiental. 

6. Distribución Eficiente. 

7. Relación con los proveedores. 

8. Pagos en línea. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



3. DESCRIPCIÓN DE LA IDEA DE NEGOCIO 

 

Tabla 1. Idea de negocio 

 

¿Cuál es el producto o servicio? Camas Inteligentes 

¿Quién es el cliente potencial? Personas que quieren tener en la 

comodidad de su casa un producto 

innovador. 

¿Cuál es la necesidad? Satisfacer necesidades fisiológicas 

para ayudar con beneficios a favor de la 

salud. 

¿Cómo? Estableciendo un diseño 

tecnológico e innovador sobre un modelo 

actual que garantice cualquier necesidad 

fisiológica y que esté dentro del alcance 

tecnológico. 

¿Por qué lo preferirán? Por una inversión única y por la 

fiabilidad en los resultados esperados. 

(Fuente. Propia elaborada por el autor) 

 

PARA cualquier persona QUE necesita satisfacer y obtener beneficios a favor de algunas 

de sus necesidades fisiológicas, NUESTRAS camas inteligentes SON el tipo de camas QUE te 

permiten invertir una sola vez, ahorrando costos por servicios de masajes y/o terapías, y 

ofreciendo una excelente experiencia de servicio en la comodidad de cada cliente. 

 



4. MODELO DE NEGOCIO 

 

Figura 1. Modelo de negocio 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

(Fuente. Gráfica propia elaborada por el autor) 

Intermediario 

entre las empresas de 

confección y el consumidor 

final. 

Poner en contacto 

al consumidor final y el 

producto a través de la web o 

en físico. 

¿Cómo puede ser 

sostenible? 

R
ecu

rso
s 

¿Cuáles son los costos para 

entregar una propuesta de valor? 

¿Quiénes son los 

clientes? 

C
o
sto

 y
 

p
recio

 

Diseñador web, 

Programador web, Dominio, 

Hosting, Base de datos. 

Pedido mínimo 

a los proveedores 

Gestoría e 

Impuestos 

Personas  

Edad: 18 a 60 años. 

Nacionalidad: colombiana. 

Género: Cualquiera. 

Ciudad: Bogotá. 

Clase: Baja, media y Alta 
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to
 

¿Cómo se puede generar 

relaciones con los clientes? 

¿Qué alianzas 

estratégicas se pueden 

generar? 

¿Cómo generar ingresos 

y fuentes de financiación? 

¿Cómo se entrega la 

propuesta de valor? 

¿Cuál es la propuesta 

de valor? 

¿Cuáles son los recursos 

y procesos necesarios? 

F
id

elid
ad
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ecan

ism
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s 
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e en
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a 
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b
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satisfacer 

n
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ad
es 

C
ad

en
a 

G
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as 

A
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u
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el serv

icio
 

Trato rápido y 

eficaz de un experto. 

Servicio Pre y 

Postventa Adecuado. 

A través de 

diferentes canales: 

Web, 

tiendas, redes 

sociales, teléfono o 

mail 

Socios 

Claves como: 

Pullman, 

Paraíso, el Dorado, 

etc. 

Precios 

económicos. 

Dependiendo 

del perfil del cliente, 

manejar descuentos por 

diferentes medios de 

pago 

Personal 

Profesional en 

ventas. 

Especialista en 

Tecnologías IoT. 

Profesional 

encargado de la Web. 

 

Infraestructura 

Web. 

Local. 

 

Capital 

Inversión 

Socios. 

 

Tecnología 

Dominio. 

Hosting. 

Wifi. 

Redes, Etc. 

 

 

Comodidad. 



4.1. Modelo de negocio de ventas por Internet 

Peer To Peer 

¿Cuáles captará sus clientes según el modelo de ventas por Internet escogido? 

Vinculándolos con proveedores de servicios ya existentes y mediante diferentes canales 

tecnológicos. 

¿Cuáles y que alternativas ofrecerá a los clientes según el modelo de ventas por Internet 

escogido? 

De acuerdo con el tipo de cliente y a su perfil, tendrá precios económicos y grandes 

descuentos. Además de un servicio que va a cumplir con una necesidad de gran comodidad 

basado en las ofertas dadas por internet. 

¿Cuáles cerrara la venta por Internet y cuales podrían ser los métodos de pago utilizados acorde 

al modelo? 

Utilizando servicios ya existentes que permiten recaudar dinero mediante diferentes 

modalidades de pago.  

Estos podrían ser mediante servicios como PayU o PSE, y con los métodos tradicionales 

ofertados en la web como lo son, Débito bancario desde cuentas de ahorro o corrientes, y tarjetas 

de crédito de cualquier franquicia, como lo son Visa, MasterCard, DinnersClub, etc. 

 

 

 

 



5. INNOVACIÓN SOSTENIBLE Y ECOLÓGICO 

 

Tabla 2. Ecoinnovación 

 

 AGUA ENERGÍA MATERIAS 

PRIMAS 

EMISIONES RESIDUOS 

Producto o 

Servicio 

 

Camas 

Inteligentes 

 

¿El 

producto 

tiene un 

ecodiseño? 

 

Sí. 

 

¿Usa 

eficientemente 

el agua? 

 

Sí. 

 

¿Cuáles? 

 

Durante el 

proceso de 

reciclaje, se 

realiza un 

proceso de 

lavado con el 

objetivo de 

desinfectar el 

material. De 

esta manera el 

uso eficiente, 

se refleja en la 

cantidad de 

agua potable o 

recogida de 

las lluvias que 

se utiliza solo 

una vez para 

uno o varios 

lotes de 

colchones. 

¿Reduce el 

consumo de 

energía? 

 

Sí. 

 

¿Cuáles? 

 

Mediante 

energía 

solar. 

 

¿Qué 

equipos 

Utiliza? 

 

Paneles 

solares de 

energía. 

¿Reduce los 

insumos? 

 

Sí. 

 

¿Cuáles? 

 

Al ser un 

proceso de 

reciclaje, el 

alambre de 

acero se 

puede 

reutilizar en 

vez de 

elaborar 

nuevos 

resortes. 

 

¿Utiliza 

Químicos? 

 

Sí. 

 

¿Cuáles? 

 

Vinagre y 

Bicarbonato, 

para eliminar 

el óxido de 

los 

materiales 

reciclados. 

 

¿Qué 

empaque y 

¿Ha medido 

su huella de 

carbono? 

 

No. 

 

¿Cuál es el 

resultado? 

¿Qué 

residuos 

recicla? 

 

Poliuretano. 



embalaje 

utiliza? 

 

Plantic: Un 

plástico 

creado a 

partir de 

plantas, que 

se disuelve 

rápidamente 

al contacto 

con el agua. 

Marketing 

 

¿Realiza 

algún tipo 

de campaña 

que 

favorezca al 

medio 

ambiente? 

 

Reciclaje de 

Colchones 

para 

reutilizar. 

 

 ¿Qué medios 

de transporte 

utiliza? 

 

Medios de 

transporte 

terrestre. 

Camiones 

eléctricos de 

carga de la 

línea Stärk 

de Auteco. 

¿Qué 

materiales 

utiliza para 

las 

actividades 

del 

marketing? 

 

Tarjetas de 

Visita. 

 

Catálogos. 

 

Flyers 

 

Material de 

Papelería. 

 

  

(Fuente. Propia elaborada por el autor) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



6. ESTRATEGIA OCEANO AZUL 

 

Tabla 3. Comparativo Océano Azul 

 

(Fuente. Propia elaborada por el autor) 

 

6.1.  ¿Como se va a lograr? 

• Eliminando de la fabricación y proceso de producción, los materiales no reciclables. 

• Eliminando la complejidad en los diseños. 

• Incrementando la comodidad seguridad y tecnología. 

• Reduciendo los altos precios para que sean más accequibles por las personas de bajos 

ingresos. 

• Reduciendo problemas lumbares. 

• Con los nuevos diseños uno de los propósitos es recudir espacios en alcobas pequeñas. 

• Mantener la colaboración con nuevos o mismos proveedores para garantizar siempre 

contar con lo último en materiales para producir los nuevos diseños eco innovadores. 

 

 

 

 

 



Tabla 4. Análisis de Variables 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

(Fuente. Propia elaborada por el autor) 

 

Figura 2. Gráfico estrategia 

 

 

(Fuente. Gráfica propia elaborada por el autor) 

 

 

ELIMINAR 

 

Materiales no reciclables 

Complejidad en los diseños 

INCREMENTAR 

 

Comodidad 

Seguridad 

Tecnología 

REDUCIR 

 

Costos 

Problemas Lumbares 

Espacios en las alcobas 

 

CREAR – MANTENER 

 

Limpieza de lencería 

Colaboración con otros proveedores 



7. ANÁLISIS DE PORTER 

 

Figura 3. Fuerzas de Porter 

 

 

Los clientes tienen la necesidad de recurrir en búsqueda del 

producto con mejor fiabilidad, diseño, ergonomía y costo, siempre y 

cuando cuiden de su salud. 

 

Las camas son el mueble principal de una alcoba y son vitales para 

el negocio de mueblerías. 

 

 

Existen aplicativos que ya permiten identificar y recopilar 

información de las personas para brindar una mejor estadística en la 

manera de dormir. 

 

Se tienen servicios diferenciadores de las otras marcas (Reservas, 

Pagos en línea, publicidad). 

 

Todos actualmente ofrecen lo mismo. Calidad y comodidad a un 

precio justo y asequible. 

 

(Fuente. Gráfica propia elaborada por el autor) 

Poder de 

negociación 

con los 

clientes 

Poder de 
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proveedores 

Amenaza de 

productos 
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productos 

entrantes 

Rivalidad 

entre 

competidores 



8. MARKETING MIX 

 

8.1.  Estrategia de producto 

Elementos o características que satisfacen las necesidades y comodidades de los clientes. 

Estos son: 

• Calidad  

• Diseño (Colores, formas) 

• Materiales (carpintería, telas, tipos de resorte) 

Como portafolio de producto se tiene lo siguiente: 

• Tamaños 

• Categorías (Niños, adultos) 

• Modelos (Infantiles, rústicos, matrimoniales) 

 

8.2.  Estrategia de Precios 

SmartBeds como empresa productora: 

• Costo Unitario de materiales $3.500.000 pesos m/cte. 

• Costo unitario de mano de obra $80.000 pesos m/cte. 

• Costo Unitario de CIF (costos indirectos de fabricación) $2.900.000 pesos m/cte. 

• Costo Total Unitario: Lote de producción de 5 camas equivalen a $6.480.000 pesos 

m/cte. Es decir, cada cama equivale a $1.296.000 pesos m/cte. 

 

 



8.3. Estrategia de Distribución 

 Distribución mediante vehículos eléctricos utilizando sistema de georreferencia. 

8.4.  Estrategia de Comunicación 

Mediante el modelo de negocio P2P (Peer to peer). Se captarán los clientes mediante 

vinculación con los proveedores de servicios ya existentes y mediante diferentes canales 

tecnológicos. Además, de acuerdo con el tipo de cliente y a su perfil, tendrá precios económicos 

y grandes descuentos, incluyendo un servicio que va a cumplir con una necesidad de gran 

comodidad basado en las ofertas dadas por internet. 

Finalmente, se cerrarán las ventas por internet utilizando servicios ya existentes que 

permiten recaudar dinero mediante diferentes modalidades de pago.  

Estos podrían ser mediante servicios como PayU o PSE, y con los métodos tradicionales 

ofertados en la web como lo son, Débito bancario desde cuentas de ahorro o corrientes, y tarjetas 

de crédito de cualquier franquicia, como lo son Visa, MasterCard, DinnersClub, etc. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



Tabla 5. Estrategia marketing mix 

 

MARKETING MIX 

Estrategia Objetivo 

Smart 

Como 

(Describa 

como 

llegará al 

objetivo) 

Quien 

(con que 

medios o 

personas 

se 

apoyará) 

Cuand

o 

(Tenga 

present

e la 

fecha) 

Donde 

(defina 

específicame

nte el lugar 

donde lo 

realizará) 

Valor 

(aproximaci

ón al costo) 

Producto Cambiar los 

materiales 

de 100 

unidades de 

tradicionale

s a 

reciclables 

para 

aumentar en 

un 30 % 

mis ventas 

para el 

último 

trimestre 

del año 

2021. 

 

Cambiand

o los 

materiales 

de 

fabricació

n de 

tradicional

es a 

reciclables

. 

Lo voy a 

hacer en 

mi planta 

de 

producció

n. 

En el 

último 

trimest

re del 

año 

2021. 

Voy a 

empezar en la 

parte norte de 

la ciudad.  

$80.000.000 

pesos m/cte. 

Precio Descuento 

del 25% 

con el 

objetivo de 

incrementar 

el número 

de clientes 

para las 

primeras 

100 

compras, en 

el segundo 

trimestre 

del 2021 

Aplicando 

descuentos 

a las 

primeras 

100 

ventas. 

Con 

apoyo de 

los 

vendedore

s. 

Segund

o 

trimest

re del 

2021 

En la ciudad 

de Bogotá 

$32.000.000 

pesos m/cte. 



(Fuente. Propia elaborada por el autor) 

 

Promoción 

y 

Comunicaci

ón 

Se van a 

entregar 

200 

unidades 

del 

producto en 

un pague 2 

lleve 3 para 

el primer 

trimestre 

del 2021, 

con el 

objetivo de 

incrementar 

mis ventas 

en un 10% 

Aplicando 

una oferta 

de pague 2 

lleve 3 

Se va a 

realizar 

en las 

tiendas 

físicas 

Primer 

trimest

re del 

2021 

Zona sur de 

la ciudad de 

Bogotá 

$100.000.00

0 pesos 

m/cte. 

 

 

 

 

 

 

 

Distribución Aumentar 

el 35% de 

cobertura 

en el 

mercado, 

incursionan

do en las 

ciudades de 

Cali y 

bogota con 

una alianza 

con Inter 

rapidísimo 

para el 

segundo 

semestre 

del 2022 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Aumentan

do la 

cobertura 

de 

distribució

n 

En 

alianza 

con Inter 

rapidísim

o 

Segund

o 

semestr

e del 

2022 

Cali y Bogotá $300.000.00

0 pesos 

m/cte. 



9. MATRIZ DE DESARROLLO DE MARCA 

 

Tabla 6. Matriz de desarrollo 

 

Nombre la Idea:  

PASOS OBJETIVOS RESULTADO 

Primer Paso: Diagnostico del 

Mercado 

A. Identificación del sector Diseño – Colchones/Camas; 

Fisiología y comodidad 

B. Identificar marcas en 

competencia 

Xiaomi, Sleep Number, 

Reverie 

C. Soluciones principales y 

alternativas 

Bases ajustables, Luz nocturna 

D. Tendencias del mercado Colchones con sensores 

E. Arquetipo de la Marca Creativo, Explorador, Sabio 

Segundo Paso: Realidad 

psicológica de la Marca 

A. Percepción de las marcas 

de la competencia 

Diseño 

B. Identificar variables del 

neuromarketing 

Visual 

Tercer Paso: Posicionamiento A. Identificar Top of mind Xiaomi 

B. Identificar Top of heart Sleep Number 

Cuarto Paso: Realidad 

material de la Marca 

Traducir nuestra propuesta de 

valor en la marca 

Emociones, diseños, 

interacciones con el producto 

y gusto de cada cliente. 

Quinto Paso: Estrategia de 

comunicación 

Desarrollar acciones continuas 

para la introducción de la 

marca en el mercado, que 

estén ligadas a la mediación 

tecnológica y de redes sociales 

Inbound Marketing, publicidad 

no intrusiva sin saturar, no 

generar emociones negativas. 

(Fuente. Propia elaborada por el autor) 

 

 

 

SmartBeds 



10. MARKETING DIGITAL 

 

Landing Page: https://jeissonvillalba.wixsite.com/smartbeds 

 

10.1.   Diseño Escritorio 

Figura 4. Landing Page. Parte 1 

 

(Fuente. Gráfica propia elaborada por el autor) 

Figura 5. Landing Page. Parte 2 

 

(Fuente. Gráfica propia elaborada por el autor) 



Figura 6. Landing Page. Parte 3 

 

(Fuente. Gráfica propia elaborada por el autor) 

Figura 7. Landing Page. Parte 4 

 

 

(Fuente. Gráfica propia elaborada por el autor) 



Figura 8. Landing Page. Parte 5 

 

(Fuente. Gráfica propia elaborada por el autor) 

 

 

 

 

 

 

 



10.2. Diseño Móvil 

Figura 9. Landing Page. Parte 6 

 

 

(Fuente. Gráfica propia elaborada por el autor) 

 

Figura 10. Landing Page. Parte 7 

 

 

(Fuente. Gráfica propia elaborada por el autor) 



Figura 11. Landing Page. Parte 8 

 

 

(Fuente. Gráfica propia elaborada por el autor) 

 

Figura 12. Landing Page. Parte 9 

 

 

(Fuente. Gráfica propia elaborada por el autor) 



Figura 13. Landing Page. Parte 10 

 

 

(Fuente. Gráfica propia elaborada por el autor) 

Figura 14. Landing Page. Parte 11 

 

 

(Fuente. Gráfica propia elaborada por el autor) 

 



11. ESTRATEGIAS MARKETING DIGITAL 

 

Figura 15. Poster de campaña 

 

 

(Fuente. Gráfica propia elaborada por el autor) 

 

 

 

 

 



Figura 16. Historia. Parte 1 

 

 

(Fuente. Gráfica propia elaborada por el autor) 

Figura 17. Historia. Parte 2 

 

 

(Fuente. Gráfica propia elaborada por el autor) 



Figura 18. Historia. Parte 3 

 

 

(Fuente. Gráfica propia elaborada por el autor) 

Figura 19. Cuenta Vinculada Desktop 

 

 

(Fuente. Gráfica propia elaborada por el autor) 



Figura 20. Cuenta Instagram Vinculada Mobile 

 

 

(Fuente. Gráfica propia elaborada por el autor) 

 

 

 

 



Figura 21. Facebook Business 

 

 

(Fuente. Gráfica propia elaborada por el autor) 

 

Figura 22. Facebook Business Vinculado con Instagram 

 

 

(Fuente. Gráfica propia elaborada por el autor) 



12. MÉTRICAS CLAVE 

 

Figura 23. Facebook Business – Resumen Estadísticas 

 

 

(Fuente. Gráfica propia elaborada por el autor) 

Figura 24. Facebook Business Mobile – Estadísticas de la Página 

 

 

(Fuente. Gráfica propia elaborada por el autor) 

 



Figura 25. Facebook Business Mobile –Estadísticas de la Publicación 

 

(Fuente. Gráfica propia elaborada por el autor) 

Figura 26. Facebook Business Mobile –Estadísticas generales de la Página 

 

 

(Fuente. Gráfica propia elaborada por el autor) 



13. ESTUDIO TECNICO I 

 

13.1. LOCALIZACIÓN 

 

Este lote estará ubicado en la ciudad de Bogotá. Bogotá es la ciudad de la capital de la 

república de Colombia. Su ubicación estará la dirección Calle 13 # 80 - 81. Este lugar se ubicará 

en la zona industrial de la capital. Esta planta productora contara con 3 pisos, y un área total de 

2500 mts².  

Figura 27. Ubicación geográfica 

 

 

(Fuente: https://www.google.com/maps/place/Cl.+13+%2380,+Bogot%C3%A1/@4.5804453,-

74.2175698,10.17z/data=!4m5!3m4!1s0x8e3f9bf622ce3ee1:0x13ff36c9cd4a7996!8m2!3d4.6414

848!4d-74.1232133?hl=es) 

 

 

 

https://www.google.com/maps/place/Cl.+13+%2380,+Bogot%C3%A1/@4.5804453,-74.2175698,10.17z/data=!4m5!3m4!1s0x8e3f9bf622ce3ee1:0x13ff36c9cd4a7996!8m2!3d4.6414848!4d-74.1232133?hl=es
https://www.google.com/maps/place/Cl.+13+%2380,+Bogot%C3%A1/@4.5804453,-74.2175698,10.17z/data=!4m5!3m4!1s0x8e3f9bf622ce3ee1:0x13ff36c9cd4a7996!8m2!3d4.6414848!4d-74.1232133?hl=es
https://www.google.com/maps/place/Cl.+13+%2380,+Bogot%C3%A1/@4.5804453,-74.2175698,10.17z/data=!4m5!3m4!1s0x8e3f9bf622ce3ee1:0x13ff36c9cd4a7996!8m2!3d4.6414848!4d-74.1232133?hl=es


13.2. MACRO Y MICRO LOCALIZACIÓN 

La localización elegida para este proyecto será al centro occidente de la ciudad de 

Bogotá. En la localidad de Puente Aranda. Según la alcaldía mayor de Bogotá en su página web 

(Bogotá, s.f.) “Localidades” indica que: 

 “Puente Aranda, en el sur de Bogotá, es el epicentro de la actividad industrial en torno a: 

plásticos, textiles, alimentos, metalmecánica, gaseosas, entre otros. En los últimos años, la 

localidad ha continuado con un constante ritmo de crecimiento residencial.” 

Puente Aranda se encuentra enmarcada por la avenida carrera 68, la Carrera 30, 

la avenida de Las Américas, la calle 13, la calle 19, la calle Tercera, la calle Sexta y la Carrera 

50, que son sus más importantes vías, además también tiene una parte de la avenida Primero de 

Mayo, en todas sus vías cuenta con múltiples rutas de servicio público de buses, busetas y 

colectivos que llegan a todos los barrios de la localidad y la comunican con toda la ciudad. 

Además cuenta con el sistema TransMilenio en la Calle 13 y la avenida de Las Américas 

(línea F) y en la recién remodelada línea de la Norte-Quito-Sur (líneas E y G). En la localidad se 

encuentran las estaciones Carrera 32, Zona Industrial, Carrera 43, Puente Aranda, Distrito 

Grafiti y Pradera en la zona norte de la localidad y corresponden a la línea F, las 

estaciones CAD, Paloquemao y Ricaurte, correspondientes a la línea E, y las 

estaciones Comuneros, Santa Isabel, SENA, Calle 30 Sur, Calle 38 A Sur, General Santander, 

y Alquería, correspondientes a la línea G. 

Donde se desprende la avenida de Las Américas dentro de la localidad, a la altura de la 

estación Distrito Grafiti del sistema TransMilenio, hay un paradero satélite de buses 

intermunicipales de gran importancia que permite el transporte con Fontibón y con los 

https://es.wikipedia.org/wiki/Carrera_68
https://es.wikipedia.org/wiki/Norte-Quito-Sur
https://es.wikipedia.org/wiki/Avenida_de_Las_Am%C3%A9ricas_(Bogot%C3%A1)
https://es.wikipedia.org/wiki/Avenida_Centenario_(Bogot%C3%A1)
https://es.wikipedia.org/wiki/Avenida_Ciudad_de_Lima
https://es.wikipedia.org/wiki/Carrera_50_(Bogot%C3%A1)
https://es.wikipedia.org/wiki/Carrera_50_(Bogot%C3%A1)
https://es.wikipedia.org/wiki/Avenida_Primero_de_Mayo_(Bogot%C3%A1)
https://es.wikipedia.org/wiki/Avenida_Primero_de_Mayo_(Bogot%C3%A1)
https://es.wikipedia.org/wiki/TransMilenio
https://es.wikipedia.org/wiki/Norte-Quito-Sur
https://es.wikipedia.org/wiki/CDS_Carrera_32_(estaci%C3%B3n)
https://es.wikipedia.org/wiki/Zona_Industrial_(estaci%C3%B3n)
https://es.wikipedia.org/wiki/Carrera_43_(estaci%C3%B3n)
https://es.wikipedia.org/wiki/Puente_Aranda_(estaci%C3%B3n)
https://es.wikipedia.org/wiki/Distrito_Grafiti_(estaci%C3%B3n)
https://es.wikipedia.org/wiki/Distrito_Grafiti_(estaci%C3%B3n)
https://es.wikipedia.org/wiki/Pradera_(estaci%C3%B3n)
https://es.wikipedia.org/wiki/CAD_(estaci%C3%B3n)
https://es.wikipedia.org/wiki/Paloquemao_(estaci%C3%B3n)
https://es.wikipedia.org/wiki/Ricaurte_(estaci%C3%B3n)
https://es.wikipedia.org/wiki/Comuneros_(estaci%C3%B3n)
https://es.wikipedia.org/wiki/Santa_Isabel_(estaci%C3%B3n)
https://es.wikipedia.org/wiki/SENA_(estaci%C3%B3n)
https://es.wikipedia.org/wiki/NQS_Calle_30_Sur_(estaci%C3%B3n)
https://es.wikipedia.org/wiki/NQS_Calle_38_A_Sur_(estaci%C3%B3n)
https://es.wikipedia.org/wiki/General_Santander_(estaci%C3%B3n)
https://es.wikipedia.org/wiki/Alquer%C3%ADa_(estaci%C3%B3n)
https://es.wikipedia.org/wiki/Avenida_de_Las_Am%C3%A9ricas_(Bogot%C3%A1)
https://es.wikipedia.org/wiki/Distrito_Grafiti_(estaci%C3%B3n)
https://es.wikipedia.org/wiki/TransMilenio
https://es.wikipedia.org/wiki/Fontib%C3%B3n


municipios de Funza, Mosquera, Madrid, Facatativá, Cota, Chía y Bojacá. También tiene una 

larga línea de la red de Ciclorrutas. 

Figura 28. Mapa UPZ 108 Zona Industrial 

 

 

(Fuente: http://www.puentearanda.gov.co/mi-localidad/mapas) 

13.3. INSTALACIONES 

Las instalaciones de este proyecto cuentan con todos los requisitos legales y de seguridad 

y salud en el trabajo. La tecnología implementada que se maneja es avanzada para una mayor 

facilidad e interacción con nuestro personal y las mejores condiciones de cada área de nuestra 

oficina que se va a encontrar en Puente Aranda. 

https://es.wikipedia.org/wiki/Funza
https://es.wikipedia.org/wiki/Mosquera_(Cundinamarca)
https://es.wikipedia.org/wiki/Madrid_(Cundinamarca)
https://es.wikipedia.org/wiki/Facatativ%C3%A1
https://es.wikipedia.org/wiki/Cota_(Cundinamarca)
https://es.wikipedia.org/wiki/Ch%C3%ADa_(Cundinamarca)
https://es.wikipedia.org/wiki/Bojac%C3%A1
https://es.wikipedia.org/wiki/Ciclorrutas
http://www.puentearanda.gov.co/mi-localidad/mapas


Nuestras instalaciones se dividen en: 

Primer Piso 

• Sótano: Área de 1400 mts². Allí se ubicarán las operaciones de elaboración de panal, 

acolchado y corte de bandas. Incluyendo, zonas de almacenamiento de materias primas. 

Segundo Piso 

• Área de 1100 mts². Allí se elaborará todo lo concerniente a tapas, bandas y el ensamble 

de todas las partes del colchón inteligente. 

Tercer Piso 

• Baños: Los baños de la empresa para mayor comodidad están divididos por género. 

• Administración: Allí se encuentra ubicada toda el área administrativa, incluyendo la salsa 

de juntas. 

 

Maquinaria y Equipos 

Máquinas de producción: 

• Resortera RES 

• Ensambladora 

• Cortadora de varillas 

• Máquina para tapado 

• Acolchadora 

• Cortadora de tapas 

• Máquina fileteadora 

• Cerradora de colchones 



Equipos de comunicación: 

• Pc desktop All in One 

• Impresora 

• Teclado y mouse alámbricos 

Muebles y Enseres: 

• Escritorio en L 

• Once sillas para escritorio 

• Tres archivadores 

• Tres sillas sofás de espera 

• Mesa de juntas 

• Dos plantas de interior 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



13.4. REQUERIMIENTOS DE OPERACIÓN 

 

Figura 29. Estimaciones Técnicas 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

(Fuente. Gráfica propia elaborada por el autor) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



13.5. PLANO FÍSICO 

 

Figura 30. Plano de la planta de producción 

 

 

(Fuente. Gráfica propia elaborada por el autor) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



14. ESTUDIO TECNICO ll 

 

14.1. DIAGRAMA PROCESO DE PRODUCCIÓN 

 

Figura 31. Flujograma – Proceso de producción 

 

 

(Fuente. Gráfica propia elaborada por el autor) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



14.2. MATERIAS PRIMAS 

 

Tabla 7. Costos de Materiales 

 

Insumos Cantidad Valor Unitario Valor Total 

Alambre C12 8 kg $2.000 $16.000 

Resorte Industrial 8 kg $405 $3.240 

Fieltro Fique 4 m2 $2.780 $11.120 

Tela 4 m2 $1.750 $7.000 

Espuma D15 1.40 m2 $14.900 $20.860 

Guata 4 m2 $1.500 $6.000 

Politex 6 m2 $300 $1.800 

Termodorado Color 3.5 m2 $3.900 $13.650 

Tela Refuerzo 2 m2 $1.750 $3.500 

Cinta Embono 12.5 m $150 $1.875 

Esquinera de espuma 1 unidad $2.400 $2.400 

Esquinera de cartón - $400 $400 

Polietileno 0.50 kg $7.500 $3.750 

Cinta con sensores 5 m $24.380 $121.900 

    

Subtotal  $64.115 $213.495 

(Fuente. Propia elaborada por el autor) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



14.3. CAPACIDAD DE PRODUCCIÓN 

 

Figura 32. Requerimientos de operación – Proceso de producción 

 

 

 

 

 

(Fuente. Gráfica propia elaborada por el autor) 

 

 



15. LANZAMIENTO PMV 

 

Figura 33. Storyboard - Producto Mínimo Viable 

 

 

(Fuente. Gráfica propia elaborada por el autor) 
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