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RESUMEN 

 

Titulo: CREACIÓN DE LA DIVISIÓN DE ENERGÍA SOLAR PARA LA 

EMPRESA NIPPON TRADE DE COLOMBIA, S.A.* 

 

Autor: Evin Arian De Luquez Duran** 

 

Palabras claves: Estudio de viabilidad, Administración de proyectos, Evaluación 

de proyectos, Plan de negocios 

 

Descripción 

 

Nippon Trade de Colombia, S.A., en medio del desarrollo de su actividad comercial relacionada con 
el sector de la energía eléctrica, ha visto la oportunidad de aprovisionar a aquellas compañías y 
entes gubernamentales que realizan instalaciones fotovoltaicas en Colombia para electrificar zonas 
escasamente pobladas y apartadas, con los elementos necesarios para llevarlas a cabo

1
, creando 

una nueva división de productos cuya función principal sea la producción de energía fotovoltaica. 
 
Dentro del siguiente documento se hará una descripción de los diferentes factores que se 
considera afectarían, positiva o negativamente, el desempeño de la nueva división en el mercado 
que desea abordar, lo que servirá de insumo para la herramienta de simulación financiera que se 
entregará anexa al presente documento. 
 
En el estudio que sigue, se abordarán diferentes aspectos concernientes a la nueva división, desde 
la óptica comercial, técnica, financiera, administrativa y otras, siguiendo, claro está, los 
lineamientos de la empresa que da raíz a este proyecto y las directivas académicas de la Escuela 
de Estudios Industriales y Empresariales de la Universidad Industrial de Santander. 

 

 

 

 

 

 

                                            
*
 Trabajo de grado 

**
 Universidad Industrial de Santander , Escuela De Estudios Industriales Y Empresariales, 

Ingeniería Industrial, Director: Pascual Rueda Forero 
1
 Es necesario aclarar que los elementos a los que se hace referencia en este proyecto, son 
aquellos que hacen parte integral de la misma instalación fotovoltaica y que son necesarios para 
que esta funcione en condiciones normales de instalación. 
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SUMMARY 

 

Title: CREATION OF THE SOLAR ENERGY DIVISION FOR THE COMPANY 

NIPPON TRADE DE COLOMBIA, S.A.** 

 

Author: Evin Arian De Luquez Duran** 

 

Key Words: Study of viability, Projects administration, Projects evaluation, 

Business Plan 

 

Description 

 

Nippon Trade de Colombia, S.A., among its commercial activity related with the electric energy 
sector, has seen the chance of selling photovoltaic products to the companies and governmental 
entities which make photovoltaic installations in Colombia for electrifying far and barely populated 
places, creating a new products division with the principal function of producing photovoltaic 
energy

2
. 

 
Into the following document there will be a description of particular factors would affect the 
performance of the new division in the market is wishing to address, and it will be input for the 
financial simulation that will be given as an attachment to the present document. 
 
Also different topics concerning to the new division will be addressed from the commercial, 
technical, administrative and other viewpoints, obviously, following the guidelines of the company 
this project comes from, and the Industrial and Enterprises Studios´ School of the Industrial 
University of Santander ones. 

 

 

 

 

 

 

 

                                            
*
 Project degree 

**
 University Industrial of Santander, Industrial and Enterprises Studios´ School, Industrial 

Engineering, Director: Pascual Rueda Forero 
2
 Is necessary to clarify that elements concerned in this project are those being integral part of the 
photovoltaic installation itself, and are necessary for working in normal installation conditions. 
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INTRODUCCIÓN 

 

Colombia es uno de los países que busca diversificar su oferta de potencia 

eléctrica y además solucionar problemas de distribución que han surgido por 

causa de su geografía, su repartición demográfica y otros factores que impiden un  

prorrateo uniforme y constante del fluido eléctrico3. Con el fin de proporcionar 

energía eléctrica a los asentamientos humanos que se encuentran demasiado 

alejados de los grandes núcleos poblacionales, como para que estos sean 

conectados eficientemente (desde el punto de vista financiero o técnico), al 

sistema interconectado nacional (SIN), el gobierno nacional de Colombia ha 

creado una serie de mecanismos legales, técnicos y financieros para utilizar 

formas distintas de generar potencia para estos, entre ellas la generación eléctrica 

fotovoltaica.  Nippon Trade de Colombia, S.A.4 desea satisfacer la necesidad de 

artículos fotovoltaicos que implica este objetivo, importando los productos 

necesarios para ello, vendiéndolos a quienes los necesiten instalar en estos 

proyectos y concentrando sus esfuerzos en proveer los materiales indispensables 

para los proyectos de electrificación rural de las Zonas No Interconectadas (ZNI) y 

este proyecto es el primer paso en pro del cumplimiento de dicha meta. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                                            
3
BUSINESS NEWS AMERICA.  Regulador llama a diversificar matriz energética [en línea].  

http://www.bnamericas.com/news/energiaelectrica/Regulador_llama_a_diversificar_matriz_energeti
ca.  Citado el 4 de Septiembre de 2011. 
4
 Ver Anexo 1. Presentación de Nippon Trade de Colombia, S.A. 
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TABLA DE CUMPLIMIENTOS 

 

Tabla 1. Tabla de cumplimientos 

 

Objetivo Cumplimiento 

General  

Construir el plan de negocio para la creación de la 

división de energía solar de la empresa Nippon Trade de 

Colombia, S.A., que se encargará de comercializar: 

 Paneles solares 

 Inversores de corriente 

 Reguladores 

 Controladores 

Además de otros accesorios para las instalaciones 

solares según sea el caso o requerimiento del cliente. 

Numerales 1, 2, 3, 

4, 5, 6, 7 y 8 

Específicos  

Realizar un análisis del sector económico en que se 

desea crear esta nueva línea de negocio. 
Numerales 2.2 y 3 

Diseñar la estrategia de mercado de la empresa.  

Incluyendo una  consideración de los recursos 

necesarios (personas, presupuesto, etc.), para llevarla a 

cabo. 

Numerales 3.2, 6 y 

8 

Establecer el tamaño del mercado potencial para la 

división a partir de fuentes secundarias como estudios 

de entes gubernamentales y no gubernamentales (como 

el Departamento Administrativo Nacional de Estadística, 

la Unidad de Planeación Minero Energética y la 

Numeral 3.1.1 
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Objetivo Cumplimiento 

Comisión de Regulación de Energía y Gas y otros) 

realizados para objetivos relacionados al de este 

proyecto y contactos directos con los prestadores del 

servicio de energía eléctrica en las principales Zonas No 

Interconectadas del país (Agentes). 

Llevar a cabo un estudio técnico de los productos que se 

desea comercializar. 
Numeral 4 

Crear el plan logístico que apoyará la labor de venta. Numeral 6 

Hacer un estudio sobre las reglamentaciones que la 

empresa y/o sus productos deben cumplir para la puesta 

en marcha de la nueva división. 

Numeral 7 

Realizar un análisis organizacional que permita 

determinar la estructura de recursos humanos más 

adecuada para la nueva división. 

Numeral 5 

Elaborar un análisis estratégico tipo DOFA para crear un 

referente sobre los lineamientos que en este aspecto 

debe seguir la división. 

Numeral 9 

Llevar a cabo un estudio financiero que ilustre acerca de 

los beneficios que se podrían obtener de este mercado y 

las posibles consecuencias económicas para la empresa 

que la variación de diversos factores que afectan el 

negocio podría ocasionar. 

Numeral 8 

Fuente: el autor. 
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1. DEFINICIÓN DE LA INDUSTRIA 

 

1.1 BREVE PANORAMA 

 

En Colombia, los usuarios de energía eléctrica se encuentran siempre en una de 

las dos zonas de interconexión establecidas para la distribución de la misma, o 

sea en la zona cubierta por el Sistema Interconectado Nacional (SIN), o una de las 

Zonas No Interconectadas al sistema de distribución energética nacional (ZNI).  

Durante décadas, los usuarios de las ZNI han sufrido los rigores de innumerables 

dificultades técnicas y financieras que han impedido que el servicio al que tienen 

acceso sea de una calidad aceptable, es más, en gran parte de estas ZNI no hay 

una cobertura de generación eléctrica y la población se ve obligada a usar 

pequeños grupos electrógenos individuales para suplir la necesidad de fluido 

eléctrico.  Esto obligó al gobierno, en pro de brindar las mejores condiciones de 

vida posibles a toda la población del territorio nacional, a optar por plantas de 

generación térmica y costosas instalaciones derivadas o subsidiadas para llevar a 

los habitantes de estas zonas una energía eléctrica que en muchos casos no solo 

era intermitente sino también de muy mala calidad. 

 

Pero esta no fue la única dificultad que enfrentaron (y aún enfrentan) tanto el 

gobierno nacional como los usuarios de energía eléctrica de estas apartadas 

regiones; los azotes del conflicto armado colombiano también les perjudicaron, 

pues, cuando estas plantas eran blanco de ataques armados o sufrían daños por 

efecto colateral de los combates entre las distintas facciones del mismo, quedaban 

parcial o totalmente inoperantes por lo que caseríos y poblaciones enteras 

quedaban sumidas en la más absoluta oscuridad nocturna durante horas, días o 

meses (dependiendo de la magnitud del daño sufrido o de la llegada de los 

equipos de reparación, repuestos y demás), ya que de una sola de estas plantas 

dependían varias unidades familiares y/o establecimientos.  A su vez, puestos de 

salud, policía y escuelas veían limitadas o impedidas sus importantes funciones 
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sociales generando no solo un descontento  general en la población sino también 

poniendo en riesgo la vida, honra y bienes de los perjudicados por este fenómeno. 

 

Por otra parte, en vista de la necesidad mundial de racionalizar el consumo 

energético y de diversificar las fuentes de las que se obtiene la energía eléctrica 

para los hogares, las industrias, el transporte y otros usos, cada vez más 

personas, empresas y entidades recurren a fuentes alternativas como la 

generación fotovoltaica para suplir las necesidades de potencia que les sean 

posibles o necesarias. 

 

1.2 LA SOLUCIÓN FOTOVOLTAICA 

 

A partir del aprovechamiento del efecto fotovoltaico, que se describirá más 

adelante, se han creado una gran cantidad de soluciones a las necesidades de 

generación y aplicación de la energía eléctrica que pueden solventar los 

problemas anteriormente mencionados. 

 

1.2.1 El efecto fotovoltaico 

 

1.2.1.1 Definición.  Conocido también como fotoeléctrico5, es el resultado 

particular de exponer ciertos materiales (como el selenio) a radiación 

electromagnética (sea bajo la forma de luz visible o ultravioleta) momento en el 

cual, de estos se desprenden electrones6.  Dentro de esta denominación se suele 

incluir también a la mejora significativa que sufre la conductividad eléctrica de 

algunos materiales al exponerse a la luz (fenómeno conocido como 

fotoconductividad). 

 

                                            
5
 Ver el Anexo 31. Terminología básica para más información sobre términos relacionados con el 

medio de la electricidad fotovoltaica. 
6
 Definición del efecto fotoeléctrico [en línea].  

 <http://solarfotovoltaica.galeon.com/ARCHIVOS/efecto.htm>.  [Citado 17 de Diciembre de 2010]. 



22 

1.2.1.2 Funcionamiento.  En un átomo de cualquier material cada electrón 

necesita una cantidad mínima de energía para superar las fuerzas que lo 

mantienen unido al mismo y liberarse; cuando un fotón lo golpea adecuadamente 

(es decir, con la velocidad adecuada, entendida esta como una concepción 

vectorial) suministrándole dicha energía, este se “suelta” del átomo del que hace 

parte.  La cantidad de energía que un fotón posee depende directamente de la 

frecuencia de onda de la luz que este compone, de tal forma que, a mayor 

frecuencia de esta luz, más grande será la energía que tenga cada fotón.  Por otro 

lado, la cantidad de fotones de una exposición lumínica va en proporción directa a 

su intensidad.  La Figura 1 representa el proceso descrito anteriormente. 

 

Figura 1.  Representación esquemática de un material expuesto al efecto 

fotovoltaico 

 

 

Fuente: http://upload.wikimedia.org/wikipedia/commons/f/f5/Photoelectric_effect.svg? 
uselang=es 

 

De todo lo anterior se puede extraer una importante conclusión: la velocidad 

vectorial, la frecuencia y la intensidad de la luz son los factores determinantes de 

la cantidad de electrones que se desprenden de un material susceptible del efecto 

fotovoltaico cuando es expuesto a esta.  A esto hay que agregar un factor más que 

influye de manera determinante en la calidad de la corriente eléctrica generada por 

este método: el tipo de material.  Siempre será distinta la cantidad de electricidad 

generada por un panel solar de Selenio y Oro a la de uno constituido 

primordialmente de Silicio si se exponen a las mismas condiciones de iluminación. 
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1.2.1.3 Historia.  En 1839, el científico francés Alexandre-Edmond Becquerel hizo 

las primeras observaciones prácticas sobre lo que posteriormente se conocería 

como el efecto fotovoltaico7, haciendo así su aporte personal a la carrera científica 

y comercial en pro de la explotación de esta forma de obtención de energía.  

Posteriormente, en 1887 Heinrich Hertz8 hizo una primera observación sobre el 

fenómeno de la fotoconductividad, utilizando un arco eléctrico generado por una 

bobina conductora en el que pudo observar una notable disminución de longitud al 

encerrarlo en una caja negra a la cual no penetraba luz visible.  Aunque Hertz no 

intentó dar una explicación al acontecimiento, sus anotaciones abrieron la puerta a 

la curiosidad científica de muchos físicos de aquel entonces.   

 

Luego, en 1889, el científico británico Joseph Thompson descubrió (mientras 

estudiaba los rayos catódicos) haciendo experimentos con una placa metálica 

encerrada en un tubo de vacío, que al exponerla a luz con distintas longitudes de 

onda, podía lograrse que una corriente eléctrica emanara de ella y que su 

intensidad variaba de forma proporcional a la intensidad de la luz que la afectaba. 

A la altura de 1902, el premio nobel Philipp Von Lenard avanzó un paso más y 

demostró, mediante experimentos realizados en forma científica (con ambiente 

controlado, condiciones repetibles y medibles) que cuando la luz ultravioleta incide 

sobre ciertos metales en el vacío, hace que de ellos se emitan electrones que 

pueden ser conducidos, desviados y/o acelerados mediante campos magnéticos, 

eléctricos y materiales conductores o dieléctricos.  Infortunadamente la poca 

precisión y exactitud de los instrumentos de aquella época evitaron que sus 

observaciones fueran más concisas. Los resultados del experimento de Von 

Lenard contradecían lo que la teoría física de aquel entonces establecía.  Fue así 

como estos fenómenos fueron explicados posteriormente por un modelo 

                                            
7
 SUMINISTRO SOLAR. Historia de la energía solar [en línea]. 

<http://www.suministrosolar.com/historiadelaenergiasolar>. Citado el 26 de marzo de 2011. 
8
 BIOGRAFÍAS Y VIDAS. Heinrich Rudolf Hertz [en línea]. 

<http://www.biografiasyvidas.com/biografia/h/hertz.htm>. Citado el 26 de marzo de 2011. 
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matemático de Albert Einstein conocido como teoría de los cuantos de luz, los 

cuales, con el pasar del tiempo serían nombrados fotones. 

 

1.2.1.4 La celda solar.  Una celda solar es un “dispositivo fotovoltaico básico que 

genera electricidad cuando se expone a la luz”9.  Puede describirse también como 

un arreglo de uno ó más materiales que al exponerse a la radiación 

electromagnética que recibimos diariamente del sol, produce electrones en virtud 

del efecto fotovoltaico. 

 

1.2.1.5 Evolución de la aplicación del efecto fotovoltaico.  En 1882, el inventor 

norteamericano Charles Fritts10, creó el primer panel fotovoltaico de Selenio y Oro.  

Aunque su eficiencia era muy baja, (tomada como la cantidad de energía capaz de 

transformar en electricidad con respecto a la recibida por irradiación 

electromagnética), sentó la base de la producción de estos dispositivos. 

Posteriormente (1946), Russell Ohl, quien por aquel entonces trabajaba para los 

laboratorios Bell, creó la primera celda solar que utilizaba Silicio en vez de Selenio 

para su construcción, siendo esta la predecesora de las utilizadas hoy en día.  La 

utilización de un material tan accesible amplió enormemente las perspectivas de 

esta tecnología, porque mientras el Selenio puede encontrarse en rocas y suelos 

en concentraciones que oscilan apenas entre 0,1 y 0,2 ppm, el Silicio representa 

más del 25% de la corteza terrestre (es considerado incluso el segundo elemento 

más abundante en la tierra). Ya en 1957, Hoffman Electronics mejora la eficiencia 

de la celda solar hasta el 8%, lo cual fue considerado un hito para la época.  Para 

aquel entonces, ya compañías como AT&T desarrollaban numerosas patentes al 

respecto. 

 

                                            
9
 INSTITUTO COLOMBIANO DE NORMAS TÉCNICAS.  Código Eléctrico Colombiano NTC 2050.  

Santa Fe de Bogotá D.C.  ICONTEC.  2002 
10

 THE ENCYCLOPEDIA OF EARTH. Fritts, Charles Edgar [en línea]. 
<http://www.eoearth.org/article/Fritts,_Charles_Edgar>. Citado el 21 de octubre de 2012. 

http://www.eoearth.org/article/Fritts,_Charles_Edgar
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En 1958 se lanza el primer satélite que durante su funcionamiento (no su 

lanzamiento) se sustentara energéticamente con celdas solares, el Vanguard I.  

Este satélite, mostrado en la Figura 2, alimentaba sus aparatos de medición y 

transmisión de datos con celdas solares que recubrían su estructura.  Su última 

transmisión recibida satisfactoriamente data de 1964. 

 

 Figura 2.  Satélite artificial Vanguard 1 

 

 

Fuente: http://msnbcmedia2.msn.com/j/msnbc/Components/Photo_StoryLevel/080314/080314-
space-vanguard-hsmall-1130a.grid-6x2.jpg   

 

Los progresos del sector eran cada vez mayores y el número de especialistas en 

la materia fue tal, que en 1961 se celebró en Washington D.C., la primera 

Conferencia de Especialistas Fotovoltaicos (PV Specialists Conference, nombre 

original en inglés).  A partir de allí, surgieron gran número de fabricantes de 

paneles de energía solar alrededor del mundo industrializado, generándose varias 

de las tecnologías de generación que conocemos hoy en día. Ya en 1993 se llegó 

a la fabricación de celdas solares de uniones simples de Galio y Arsenio cuya 

eficiencia llegó al 19%.  En 2007 ya existían fabricantes que lograban celdas con 

una eficiencia del 28% en condiciones AM0 (Air Mass Zero ó Masa de Aire Cero). 

El avance en este campo continúa, y las expectativas de gobiernos, consumidores 

y productores en este son bastante elevadas. 

 

1.2.1.6 Industria alrededor de los productos fotovoltaicos.  En torno a la 

fabricación de los productos necesarios para aprovechar la energía solar 

fotovoltaica, ha surgido una competencia comercial cuyo desarrollo recuerda a la 

historia de la telefonía celular, donde los Estados Unidos de América dieron el 
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primer paso11, para luego ser relegados progresivamente en el escalafón de los 

vendedores mundiales de esta tecnología por países de otros continentes12. Dado 

que la relación costo-beneficio de los paneles solares es el centro de esta 

frenética guerra comercial, China, con su política de producción masiva a bajo 

costo ha logrado subir vertiginosamente la escalera al liderato mundial, pues, en 

2009 ya era el segundo productor más grande del mundo, muy por encima del 

tercer lugar de Japón y aún más arriba de los Estados Unidos13 y superado 

únicamente por la Unión Europea que, cabe recordar, es realmente un 

conglomerado de países que actúan de forma coordinada. 

 

En cuanto a la Unión Europea, su posición dominante en el mundo es el producto 

de la combinación de varios factores, entre los cuales están: el establecimiento de 

una sólida política de largo plazo hecha con miras a reducir su dependencia del 

petróleo a través del desarrollo de energías renovables, dotada de estímulos 

económicos y reglamentaciones favorables para estimular el sector.  Todo esto ha 

hecho que el mercado europeo de las instalaciones solares sea el de mayor 

tamaño a nivel global14 y por la obvia cercanía de las plantas europeas a sus 

clientes, han logrado rebasar (aunque por muy poco) al tigre asiático.  

 

En Colombia, la industria de la energía solar es un mercado naciente, donde no 

existen realmente muchos verdaderos fabricantes y la mayoría de los proveedores 

de paneles solares que se anuncian como tales, son realmente importadores o 

ensambladores de las llamadas obleas solares.  Lo que sí ha avanzado mucho en 

el país, es la formación de técnicos instaladores, muchos de los cuales iniciaron su 

                                            
11

 WIKIPEDIA.  Historia del teléfono móvil [en línea]. 
http://es.wikipedia.org/wiki/Historia_del_tel%C3%A9fono_m%C3%B3vil#Los_inicios_.280G.29:_Lo
s_pioneros.  Citado el 26 de Marzo de 2011. 
12

 MIS NOTICIAS DE TECNOLOGÍA.  El Mercado Mundial de Teléfonos Celulares se Reducirá en 
2009.  http://www.misnoticiasdetecnologia.com/el-mercado-mundial-de-telefonos-celulares-se-
reducira-en-2009.htm.  Citado el 26 de Marzo de 2011. 
13

 ISUPLI.  German/European Investment in Solar Power Delivers Market Leadership. 
http://www.isuppli.com/Photovoltaics/News/Pages/German-European-Investment-in-Solar-Power-
Delivers-Market-Leadership.aspx.  Citado el 26 de Marzo de 2011. 
14

 Ibíd. 
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formación en la educación a distancia en institutos virtuales de Estados Unidos y 

España y luego iniciaron negocios de formación y/o instalación. En este país el 

mercado de la energía solar no está enfocado a la venta de energía conectada a 

la red, como en varios países del primer mundo, debido a que no existe ni en la 

normatividad legal, ni en la práctica comercial la posibilidad de realizar ese tipo de 

negocios. La mayoría de la clientela usuaria de instalaciones solares, está 

conformada por personas que viven en zonas rurales muy apartadas de los 

cascos urbanos principales y que poseen propiedades en estas que requieren un 

suministro de potencia confiable para aplicaciones comerciales mayormente 

agrícolas, como cercas eléctricas, iluminación de parcelas y el funcionamiento de 

bombas de agua15.  El otro grupo de consumidores de estas instalaciones son las 

comunidades pequeñas que se encuentran en estas zonas y por su ubicación no 

les es viable conectarse al SIN16. 

 

1.3  ESTADO ACTUAL DE LA INDUSTRIA 

 

Figura 3.  Esquema de una instalación fotovoltaica 

 

 

Fuente: http://cleanpress.wordpress.com/2010/05/07/energia-solar-sistemas-fotovoltaicos/ 

 

                                            
15

 ENERGÍA SOLAR DE COLOMBIA.  Registros fotográficos [en línea]. 
<http://energiasolardecolombia.com/registros-fotograficos.html>.  Citado el 26 de Marzo de 2011. 
16

 Ibíd. 
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A continuación se abordará el tema del estado en que actualmente se encuentra el 

avance en fabricación y aplicación de los elementos que componen un sistema de 

generación fotovoltaica como el mostrado en la Figura 3.   

 

Existen tres tipos de paneles solares (basados en silicio) que son los más 

difundidos a nivel mundial: el monocristalino, el policristalino y el amorfo17.  Estas 

tres tecnologías se diferencian entre si en la forma en que se produce el panel, 

pero además por los resultados en que dichos modos de manufactura afectan las 

características técnicas de rendimiento de estos. Las celdas de silicio 

monocristalino, como la de la Figura 4 del presente informe, se obtienen a partir de 

silicio muy puro, que se refunde en un crisol junto con una pequeña proporción de 

boro u otros componentes. Una vez que el material se encuentra en estado líquido 

se le introduce una varilla con un cristal de silicio cuya estructura será el “molde” 

para el resto del material y que se va haciendo crecer con los nuevos átomos 

procedentes del líquido y se van adhiriendo a la barra original y quedan ordenados 

siguiendo la estructura de esta. Así se obtiene una celda de monocristal dopado, 

que luego se corta en obleas de aproximadamente 3 décimas de milímetro de 

grosor. Estas obleas se introducen después en hornos especiales, dentro de los 

cuales se difunden átomos de fósforo que se depositan sobre una cara y alcanzan 

una cierta profundidad en su superficie. Posteriormente, y antes de realizar la 

serigrafía para las interconexiones superficiales, se recubren con un tratamiento 

antireflexivo de bióxido de titanio o zirconio.  Estas pueden reconocerse 

visualmente por el aspecto uniforme de su superficie, su color negro o azul y 

porque sus secciones son circulares u octogonales de bordes redondeados. 

 

 

 

 

                                            
17

 CALA, Fabián Camilo.  Diseño de un sistema de suministro de energía eléctrica con tecnología 
solar fotovoltaica.  Bucaramanga, Colombia.  2010.  85 p.  Universidad Industrial de Santander, 
Escuela de Ingenierías Eléctrica, Electrónica y Telecomunicaciones. 
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Figura 4.  Celda monocristalina típica 

 

 

Fuente: http://www.celdas-solares.com 

 

En las celdas policristalinas, como la mostrada en la Figura 5, en lugar de partir de 

una barra monocristal que sirva de rectora para el material, se deja solidificar 

lentamente sobre un molde la pasta de silicio, con lo cual se obtiene un sólido 

formado por muchos pequeños cristales de silicio, que pueden cortarse luego en 

finas obleas18. 

 

Figura 5.  Celda policristalina típica 

 

 

Fuente: http://www.celdas-solares.com 

 

Por último, las celdas solares hechas de silicio amorfo se fabrican impregnando 

placas metálicas con polvo de silicio mezclado con un adherente eléctrico 

conductor.  Es un procedimiento mucho más sencillo, menos costoso, pero 

infortunadamente genera celdas con una eficiencia de conversión mucho menor al 

de las dos anteriores (aunque actualmente se investiga en varios materiales para 

                                            
18

 TEXTOSCIENTIFICOS.COM.  Diferencia entre celdas solares monocristalinas y policristalinas 
[en línea]. <http://www.celdas-solares.com/diferencia-entre-celdas-solares-monocristalinas-y-
policristalinas/>.  Citado el 25 de Septiembre de 2011. 
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mejorar ese aspecto, como con el Micro-Silicio).  Por otra parte, los paneles 

hechos con esta técnica, poseen mayor resistencia mecánica y una durabilidad 

igual o superior a la de las demás celdas existentes19 y esta ha permitido producir 

incluso celdas flexibles para aplicaciones especiales, más ligeras y manejables, 

como las mostradas a continuación en la Figura 6. 

 

Figura 6.  Panel flexible de silicio amorfo 

 

 

Fuente: http://www.xunlight.com/products/portfolio/ 

 

Existen actualmente otros tipos de celdas solares, en materiales como el Teluro de 

Cadmio (CdTe), el CIGS (CuInGaSe2) combinación de Cobre, Indio, Galio y 

Selenio y el Arseniuro de Galio (GaAs). En pruebas de laboratorio20 estas 

tecnologías han alcanzado rendimientos energéticos superiores que rondan el 

rango del 30% al 60%21.  El principal problema de estas consiste en la baja 

disponibilidad y el alto costo de varias de las materias primas que las componen y 

la alta inversión de las plantas de fabricación de las mismas debido a su complejo 

proceso de fabricación.  Básicamente lo que evita su masificación es un asunto de 

carácter financiero22 pues la recuperación de la inversión para las plantas y las 

instalaciones de paneles con estas tecnologías es demasiado largo en 

                                            
19

 Ibíd. 
20

 Hirshman, William P; Hering, Garret; Schmela, Michael (Marzo de 2008). Market Survey: Cell & 
Module Production 2007. Photon International: pp. 140–174. 
21

 WIKIPEDIA.  Celdas solares de segunda generación. 
 <http://es.wikipedia.org/wiki/C%C3%A9lula_fotovoltaica#Tercera_generaci.C3.B3n>.  Citado el 3 
de octubre de 2011. 
22

 JUMANJI SOLAR.  Celdas solares. <http://jumanjisolar.com/energias-renovables/energia-solar-
fotovoltaica>.  Citado el 3 de octubre de 2011. 
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comparación con las celdas de silicio anteriormente mencionadas.  La Figura 7 

presenta esquemas y fotografías de estas celdas. 

 

Figura 7.  Celdas CdTe y CIGS con sus esquemas estructurales 

 

 

Fuente: www.jumanjisolar.com 

 

Por otra parte, las celdas solares sensibilizadas (DSC Dye Solar Cells, por sus 

siglas en inglés) o celdas de Graetzel son otra tecnología que el mundo ha visto 

con buenos ojos: en 1991, de los laboratorios de la École polytechnique fédérale 

de Lausanne en Suiza, nació una de las celdas solares de más fácil construcción 

de la historia fotovoltaica, de mano del inventor Michael Graetzel, premiado en 

múltiples ocasiones desde entonces con galardones como el Galvani Medal de 

200923.  Estas celdas son fabricadas usando placas de vidrio o polímero conductor 

transparente y sustancias químicas entre estas, que reaccionan a la luz del sol 

generando corriente eléctrica a partir de un desplazamiento de los electrones que 

habitan en las moléculas del tinte reactivo que se encuentra entre las placas de 

vidrio.  Su bajo costo y fácil construcción las harían dueñas del mercado de no ser 

por las eficiencias tan bajas que poseen y su nacimiento tan reciente.  Estas se 

                                            
23

 LAVERDAD.ES.  Las células solares de Graetzel.   
<http://cienciaysalud.laverdad.es/4_2_35.html>.  Citado el 3 de octubre de 2011. 
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proyectan como el futuro de la energía fotovoltaica, pero aún no destronan en el 

presente al rey Silicio.  No obstante, existen múltiples aplicaciones, como las 

mostradas en las figuras 8 y 9, tanto en industrias civiles como militares que 

muestran las múltiples formas en que pueden utilizarse estas celdas y que 

aumentan las expectativas sobre las mismas. 

 

Figura 8. DSC insertadas en la arquitectura del entorno 

 

           

Fuente: http://www.cubasolar.cu. 

 

Figura 9. Tienda de campaña de la armada de los Estados Unidos 

 

 

Fuente: http://www.cubasolar.cu. 

 

Aunque existen otros desarrollos que muy posiblemente están siendo llevados a 

cabo en los laboratorios de muchos fabricantes, entes gubernamentales y 

universidades es conocido por todos que en el medio empresarial la Investigación 

y Desarrollo se suelen llevar en el más absoluto secreto, durante el mayor tiempo 

posible, antes de la aparición comercial pública de los productos que surgen de 

ella. Pero los avances actuales en materia de transformación fotovoltaica no se 
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limitan a nuevos materiales para captar mejor la energía del sol.  Los diseños de 

los aparatos de captación y los complementos para los mismos también han 

evolucionado, es así como se ha presentado una variedad apreciable de estos en 

el mercado actual, orientados básicamente a aumentar el rendimiento de los 

sistemas de conversión y disminuir el área necesaria para satisfacer las 

necesidades energéticas de los usuarios y/o clientes. 

 

Figura 10.  Panel solar con reflectantes 

 

 

Fuente: www.sitiosolar.com 

 

Los reflectantes, como los mostrados en la figura 10, son un complemento que 

aumenta notoriamente el rendimiento de los paneles fotovoltaicos, especialmente 

en aplicaciones que sufren de irradiación irregular, con sombras ocasionales o con 

poca disponibilidad de espacio o paneles. Existen también paneles o módulos 

solares muy pequeños, lo que permite instalarlos en distintos puntos y 

orientaciones, para así cubrir grandes superficies irregulares o utilizarlos como 

complementos arquitectónicos que combinan el aspecto estético y funcional. Estos 

paneles son llamados paneles de teja o baldosa, como el mostrado en la Figura 

11.  Suelen ser de silicio monocristalino, por su ya conocida eficiencia y relación 

beneficio costo y su instalación es bastante rápida y sencilla. 
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Figura 11.  Panel de formato teja o baldosa 

 

 

Fuente: www.sitiosolar.com 

 

Cuando la irradiación no es directa o posee cambios abruptos de dirección o 

intensidad (por efecto del sombreado generado por estructuras cercanas o 

nubosidades) suele utilizarse otros métodos para mejorar la irradiación recibida 

por los módulos, como los paneles bifaciales, semejantes a los mostrados en la 

Figura 12. 

 

Figura 12.  Paneles solares bifaciales 

 

    

Fuente: www.sitiosolar.com 

 

Pero cuando de aumentar la eficiencia de los módulos y celdas se trata, los 

sistemas de seguimiento solar, como el mostrado en la Figura 13, han demostrado 

ser una solución sumamente efectiva. Estos sistemas están diseñados para 

mantener un ángulo óptimo de irradiación sobre los paneles a lo largo del día, 

haciendo que el aprovechamiento de esta mejore significativamente.  Se trata de 

estructuras que, a imitación de los girasoles, se reorientan constantemente 

durante el día para que los paneles estén expuestos de la forma más directa 

posible al sol.  Estos sistemas se dividen principalmente en dos grupos: sistemas 
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a uno y dos ejes de rotación.  La diferencia radica en la facilidad que el sistema 

posea para seguir los dos movimientos del sol en el cielo (aunque dicha expresión 

sea incorrecta, pues es sabido que la sensación de que el sol se mueve en el cielo 

es, mayormente, producto del movimiento relativo del observador con respecto al 

sol mismo) el movimiento acimutal y el de inclinación.  Un sistema a un eje solo 

puede seguir por si mismo uno de los dos movimientos y pondrá en manos del 

operador la constante reubicación para seguir el otro, cosa que soluciona el 

seguidor a dos ejes24. 

 

Figura 13.  Seguidores solares a dos ejes 

 

 

Fuente: www.codeselenergiasrenovables.com 

 

Es necesario hablar también del estado actual de otras tecnologías que son 

indispensables para la generación eléctrica a partir de irradiación solar pues, como 

pudo verse en la figura 3, esta necesita de varios componentes a parte de los 

paneles fotovoltaicos. Se comenzará por los controladores.  En su recorrido desde 

el panel solar hasta la carga a alimentar, la corriente eléctrica sufre muchas 

irregularidades, descompensaciones y fluctuaciones, lo que pone en riesgo la 

integridad del sistema de generación fotovoltaica.  Ello creó la necesidad de un 

medio que compensara esta situación para alargar la vida útil de los componentes 

del circuito (incluidos los aparatos a alimentar eléctricamente).  Este es el trabajo 

de los controladores.  Estos aparatos poseen la capacidad de censar el voltaje 
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 SHSOLAR.  Tecnologías de seguidores solares a  dos ejes [en línea].  
 <http://www.shsolar.es/seguidores_solares.php>.  Citado el 6 de Octubre de 2011. 
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entre los bornes de la batería (o las baterías) y de allí, calcular si están o no en 

condiciones de seguir recibiendo energía eléctrica y acumularla25.  En caso de no 

ser así, abren el circuito entre esta y los paneles, para evitar así una sobrecarga.  

También revisan el voltaje de los paneles solares, si este es insuficiente para las 

condiciones del circuito (como cuando se disminuye la irradiación solar 

fuertemente) los desconectan de igual forma.  Hay una tercera condición en la cual 

el controlador desconecta el circuito paneles-baterías: la descarga profunda.  Los 

controladores actuales tienen la capacidad de dar a la batería un margen de 

descarga, para evitar así que queden completamente descargadas durante el 

desempeño del circuito, pues las descargas profundas y repetidas, disminuyen la 

vida útil de las baterías. El controlador actual, también tiene la propiedad de 

administrar corriente directa para cargas que trabajen con este tipo de fluido 

eléctrico. Es el caso de muchos refrigeradores, televisores y otros 

electrodomésticos hechos especialmente para este tipo de instalaciones.  Así 

como lo hace con el circuito paneles-baterías, el controlador vigila constantemente 

los voltajes de los distintos puntos de conexión de corriente directa que se 

desprenden de él y abre estos circuitos cuando es necesario, dependiendo de las 

condiciones del voltaje de los mismos (ver Figura 14). 

 

Figura 14.  Controlador Morning Star PS-15M 

 

 

Fuente: http://www.sunelec.com 

 

                                            
25

 CUBA SOLAR.  Desarrollo del controlador fotovoltaico CR1215 para uso en sistemas solares 
fotovoltaicos autónomos [en línea]. 
<http://www.cubasolar.cu/biblioteca/Ecosolar/Ecosolar04/HTML/articulo02.htm>.  Citado el 6 de 
octubre de 2011. 
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Actualmente los controladores pueden, además de vigilar los voltajes y corrientes, 

abriendo y cerrando circuitos, brindar opciones como medición del consumo de 

potencia por parte de las cargas, eliminación de interferencias y señales anti-hurto. 

 

Otro de los accesorios necesarios para la generación fotovoltaica son los 

acumuladores o baterías y en la mayoría de aplicaciones del medio actual, se 

utilizan baterías de plomo-ácido.  Se distinguen dos tipos de batería en el ámbito 

fotovoltaico, las de descarga rápida y las de descarga profunda26.  Las primeras 

están diseñadas para instalaciones que requieren grandes cantidades de energía 

para un momento muy corto de tiempo, pero que luego de esto, muy raras veces 

descargan la batería más del 40% de su carga inicial, por ejemplo, para respaldar 

sistemas de bombeo para riego, donde es necesario encender una motobomba de 

manera repentina, lo cual implica una exigencia de amperaje varias veces superior 

a la del funcionamiento normal de la misma, pero luego, la potencia entregada por 

los paneles es suficiente para mantener el sistema activo, por lo que la batería no 

sufre más descarga.  Las segundas están diseñadas para aplicaciones que exijan 

una descarga de la batería menos inmediata, pero más frecuente y más profunda.  

Es decir, esta segunda clase de baterías no están diseñadas para dar “arranques”, 

sino para proporcionar energía de respaldo por más tiempo y hasta descargarse 

casi por completo (hasta quedarse solo con alrededor de un 20% de su carga total 

original). A su vez, existen tres tipos de baterías de plomo-ácido, las de Gel, AGM 

(Absorbed Glass Mat) y las húmedas.  Mientras que las dos primeras poseen 

características de desempeño superiores a las húmedas, estas últimas tienen un 

precio mucho menor y dependiendo de las condiciones de instalación, pueden ser 

una elección muchas veces mejor27.  Con respecto al mantenimiento, las baterías 

distintas de las húmedas suelen requerir menor atención, pues sus componentes 

                                            
26

 UNIVERSIDAD NACIONAL DE INGENIERÍA DE LIMA-PERÚ.  ¿Qué baterías usar en sistemas 
fotovoltaicos domiciliarios? [en línea].  <http://fc.uni.edu.pe/solar/baterias.html>.  Citado el 6 de 
octubre de 2011. 
27

 SUNELEC.  Batteries for solar [en línea].  <http://www.sunelec.com/batteries-for-solar-c-7.html>.  
Citado el 6 de octubre de 2011. 
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no las hacen vulnerables a procesos de gasificación y fugas. Como se había 

mencionado anteriormente, gran parte de la vida útil de las baterías se pierde si no 

existe un controlador o regulador adecuado que las proteja de las sobrecargas, 

descargas profundas y fluctuaciones irregulares. La conveniencia de cada tipo de 

batería, es evaluada en función del tipo de instalación y la relación beneficio-costo 

que esta le preste en cada caso.  

 

Otro implemento necesario en la mayoría de aplicaciones fotovoltaicas son los  

inversores, ya que estos accesorios tienen la función de hacer apta la corriente 

producida por los paneles (y descargada por las baterías) para el consumo de las 

cargas alimentadas con corriente alterna.  En el circuito eléctrico fotovoltaico se 

les coloca después de las baterías y antes de los electrodomésticos de corriente 

alterna y los toma-corrientes de uso común, ya que estos transforman la corriente 

continua que reciben en una salida de corriente alterna.  Como muchos otros 

componentes del sistema, hay varias clases de inversores, divididos según la 

calidad de la corriente que sale de ellos28. 

 

Figura 15.  Tres ondas producidas por los tres tipos de inversores disponibles en 

el mercado 

 

 

Fuente: http://www.terko.com.uy/userfiles/productos/items/104_fig1.gif 

                                            
28

 SOLARTRONIC.  Preguntas frecuentes [en línea]. 
<http://www.solartronic.com/Ayuda/Preguntas_Frecuentes/#Preg34>.  Citado el 16 de octubre de 
2011. 
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El primer tipo de inversor29 es llamado inversor de onda cuadrada, normalmente 

es el más barato disponible en el mercado, esto debido a que su estructura interna 

es bastante sencilla y a que, de los tres principales tipos de inversores, es el que 

produce corriente alterna de menor calidad.  Se compone principalmente de un 

transformador muy sencillo, que cambia de manera constante (y bastante abrupta) 

el voltaje de la corriente directa que recibe, generando así una fluctuación de este 

que imita de forma tosca a una onda sinusoidal de corriente alterna, pero que en 

ocasiones es suficiente para alimentar aparatos eléctricos sencillos, más no para 

aparatos que dependan directamente de la calidad de la onda que reciben para su 

correcto funcionamiento, como los motores de inducción de licuadoras y otros 

electrodomésticos o para aquellos cuyos componentes sufran daños serios con las 

caídas irregulares de tensión.  Es posible que, aunque un dispositivo desempeñe 

sus funciones recibiendo la corriente alterna producida por estos aparatos, su vida 

útil se vea disminuida por la calidad de la misma.  Aunado a esto, los armónicos 

producidos por este método de inversión son bastante notables y alteran de forma 

considerable la calidad de la energía de la red eléctrica que alimente.  No 

obstante, para proyectos sencillos, que alimenten cargas pequeñas, compuestas 

de sencillos artefactos eléctricos, el bajo costo de estos inversores los hace los 

más opcionados. 

 

El segundo tipo de inversor es conocido como inversor de onda senoidal 

modificada o simplemente inversor de onda modificada.  Estos inversores usan 

técnicas como la modulación de ancho de impulso30 para generar una onda más 

semejante a la senoidal (también llamada sinusoidal).  Aunque no producen una 

onda estrictamente ajustada a la función seno, la corriente que generan crea una 

                                            
29

 JUNTA DE CASTILLA Y LEÓN. Energía Solar Fotovoltaica: Manual del Arquitecto. Comunidad 
Autónoma de Castilla y León, España. Ediciones Celarayn, 2004. 132 p.  
30

 WIKIPEDIA.  Modulación por ancho de pulsos [en línea]. 
<http://es.wikipedia.org/wiki/Modulaci%C3%B3n_por_ancho_de_pulsos>.  Citado el 16 de octubre 
de 2011.  
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cantidad menor de armónicos al conectarse a una red y es aceptable para un gran 

número de instalaciones por su relación beneficio-costo. 

 

Los inversores de onda senoidal, conocidos también como inversores de onda 

pura, son capaces de generar una corriente alterna con forma totalmente senoidal.  

Emiten una onda eléctrica con una calidad a veces superior a la de la red, usando 

microprocesadores y electrónica de avanzada.  La calidad de la energía que 

emiten es superior a la de los demás inversores, su nivel de armónicos mínimo y 

muchos poseen eficiencias superiores o iguales al 90%, además pueden ser 

usados para alimentar todo tipo de electrodomésticos que trabajen con los voltajes 

y frecuencias que cubra cada modelo.  No obstante, su precio aún es alto 

(generalmente superior al de los anteriores tipos de inversor) y a pesar de que 

pueden alimentar virtualmente todo tipo de cargas (incluyendo motores de 

inducción, refrigeradores y aparatos con electrónica compleja) no son usados con 

la misma frecuencia que los inversores de onda modificada por su costo. Los tres 

tipos de ondas se pueden ver superpuestas en la Figura 15. Aparte de todos estos 

accesorios, se necesitan elementos como cables para transmitir la corriente (sea 

alterna o directa) que deben ser tenidos en cuenta para dimensionar y diseñar la 

instalación, diodos para evitar retrocesos en el fluir de la electricidad que pueden 

darse en los momentos de baja irradiación solar o por fallos ocasionales en las 

baterías, el controlador o los inversores; uniones, conexiones y otros, los cuales 

ocupan una porción menor en el costo de la mayoría de instalaciones, pero no son 

despreciables31. 

 

1.4 LA ENERGÍA SOLAR EN EL MUNDO 

 

A nivel mundial, las expectativas que se ciernen sobre las tecnologías solares son 

bastante grandes. Los países del mundo se han dado cuenta de que la energía 

                                            
31

 Para conocer el tratamiento que se le dará a los costos de estos accesorios, consulte el aparte 
Precio promedio del Watt vendido ($/W) del Estudio Financiero. 
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solar tiene dos cualidades que la hacen una innegable tentación para solucionar el 

problema energético mundial: gratuidad y disponibilidad.  Un bosquejo general de 

la irradiación solar del mundo, como el mostrado en la Figura 16, nos da una idea 

del potencial del que hablan cientos de gobiernos y muchas más empresas en el 

mundo: 

 

Figura 16.  Mapa de radiación solar mundial 

 

 

Fuente: http://3.bp.blogspot.com/_YEwW2pUspMI/SKU1LAsXz_I/AAAAAAAAAVY/XBhHaPNoLTE/ 
s400/radiaci%C3%B3n+solar.png 

 

Como puede verse, el grupo de países que podría aprovechar la energía solar, es 

decir, aquellos con irradiaciones superiores o iguales a los 200 W/m2, es bastante 

grande.  Además, en teoría, con plantas solares del tamaño adecuado, ubicadas 

en los puntos señalados con círculos de color azul oscuro se podría generar una 

potencia acumulada de 18 TWe, lo que abastecería la demanda anual de la 

mayoría de naciones del globo. Pero viendo la situación desde una perspectiva 

aún más elevada, se encuentra esta impactante revelación en la Figura 17: 

 

Figura 17.  Producción energética solar y eólica vs. consumo mundial 

 

 

Fuente: http://eco.microsiervos.com/energia/energia-raudales-desde-sol.html 
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El poder generado por el sol es, aproximadamente, 6000 veces el consumo 

energético estimado mundial. Para muchas naciones del primer mundo, 

simplemente la solución está allí, toda la energía por la que tanto se han 

preocupado cae sobre ellos miles de veces al año y por eso han empezado a 

recorrer el camino para aprovecharla lo mejor posible. En ese camino, las 

empresas manufactureras de celdas fotovoltaicas se han propuesto una serie de 

metas que generalmente apuntan a 2020 como su horizonte de prospección y a la 

generación termoeléctrica con carbón como su principal competidor para 

abastecer la demanda eléctrica de las ciudades del mundo (ver Figura 18). 

 

Figura 18.  Meta de 1366 Technologies para el precio del kWh fotovoltaico 

 

 

Fuente: http://ceramics.org/ceramictechtoday/wp-content/uploads/2010/12/cost_curve.jpg 

 

No obstante, ese camino no es fácil de recorrer.  Los avances tecnológicos 

tendrán que acelerar y popularizarse mucho más de lo esperado para masificar 

realmente el uso de esta técnica de generación eléctrica en corto tiempo.  Por 

ahora, existe una gran disparidad mundial en cuanto al uso que las naciones dan a 

esta tecnología, pues aquellas que poseen las mayores irradiaciones, no son 

precisamente las mismas con mayor aprovechamiento de esta, como puede verse 

en la Figura 19, en la que se le da a los países un tamaño proporcional a su 

producción mundial energética basada en energía solar fotovoltaica y se le 

compara con la Figura 16: 
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Figura 19.  Mapa de irradiación solar mundial vs. producción mundial fotovoltaica 

 

 

Fuente: http://show.mappingworlds.com/world/ 

 
Por ejemplo, los tres países más productivos fotovoltaicamente, Japón, Alemania y 

Estados Unidos de América, no poseen irradiaciones tan altas como los países de 

África, que no pueden apreciarse en el mapa siquiera.  Incluso en 2008, durante el 

Euroscience Open Forum 2008 (ESOF), Arnulf Jaeger-Walden del Instituto para la 

Energía de la Comisión Europea, afirmó que "se requiere tan sólo de la captura del 

0.3% de la luz que cae sobre el Sáhara y los desiertos de Oriente Medio para 

satisfacer las necesidades de energía de toda Europa"32, pero los países de estas 

zonas, simplemente no están en capacidad, actualmente, de hacer las inversiones 

que se requieren para ello. El centro de las aplicaciones solares en Latinoamérica, 

se encuentra en la alimentación eléctrica de zonas rurales a las cuales no accede 

el tendido eléctrico o es inviable financieramente llevarlo, como se había 

mencionado anteriormente. 

 

 

 

 

 

 

                                            
32

 ELMUNDO.ES.  La UE propone abastacer de electricidad a toda Europa con energía solar en el 
Sáhara [en línea].  <http://www.elmundo.es/elmundo/2008/07/23/ciencia/1216803522.html>.  
Citado el 17 de octubre de 2011. 



44 

2. IDEA DE NEGOCIO 

 

2.1 INTRODUCCIÓN A LA IDEA DE NEGOCIO 

 

Es razonable, después de haber visto el panorama energético anteriormente 

mencionado, preguntarse: ¿sería exitosa una labor de distribución comercial de 

productos relacionados con la generación fotovoltaica en Colombia?  Esta es la 

pregunta que Nippon Trade de Colombia, S.A., desea resolver y también la idea 

central de este proyecto. Para dar desarrollo a esta idea, se examinó en el capítulo 

anterior, el estado actual de la industria fotovoltaica desde la óptica de los 

productos más relevantes para el funcionamiento de sus instalaciones, y en este 

capítulo se conceptualizará sobre el mercado que se desea abarcar, se 

describirán lo mejor posible los productos que la empresa desea comercializar y a 

partir de allí, en los siguientes capítulos del presente proyecto, se profundizará en 

los aspectos más relevantes para abordar esta idea de negocio. 

 

2.2 MERCADO POTENCIAL 

 

En esta sección de la idea de negocio, se analizará el principal objetivo de Nippon 

Trade de Colombia, S.A., como cliente a abordar.  Se trata de los agentes y 

organismos gubernamentales que realizan directamente las compras para las 

instalaciones fotovoltaicas que se hacen con el fin de abastecer a los usuarios 

finales en las Zonas No Interconectadas (ZNI). 

 

2.2.1 Las ZNI 

 

2.2.1.1 El Sistema Interconectado Nacional (SIN).  Para interpretar 

correctamente lo que son las ZNI, debemos, antes que todo conocer lo que es el 

SIN, la ley 143 de 1994 lo define como: “[…] el sistema compuesto por los 

siguientes elementos conectados entre sí: Las plantas y equipos de generación, la 
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red de interconexión, las redes regionales e interregionales de transmisión, las 

redes de distribución y las cargas eléctricas de los usuarios [de energía eléctrica 

en el país]33”. Y a través de este se surte, de manera continua o normalizada, la 

energía eléctrica que requieren los centros poblacionales más importantes del 

país.  Este sistema es el resultado de un modelo de libertad regulada34 puesto en 

vigencia por el Estado colombiano, con marcos normativos como la ley 

anteriormente mencionada y cuyo funcionamiento se explicará de manera general, 

en breve. 

 

2.2.1.2 Definición.  Se considera Zona No Interconectada a un área del territorio 

colombiano (sea terrestre o marítima) cuyos habitantes no poseen acceso directo 

a la energía eléctrica del Sistema Interconectado Nacional (SIN).  Estas 

poblaciones, que generalmente están alejadas de los grandes grupos 

poblacionales urbanos, suelen suplir sus necesidades de energía eléctrica usando 

grupos electrógenos alimentados con combustibles fósiles.  También pueden 

definirse como lo hace la ley 143 de 1994: “Área geográfica en donde no se presta 

el servicio público de electricidad a través del Sistema Interconectado Nacional”. 

 

En este sistema (cuya infraestructura de distribución eléctrica se puede observar 

en la Figura 20) se distinguen cuatro componentes principales (excluyendo, por 

cuestiones metodológicas a los usuarios): Generadores, Transmisores, 

Distribuidores y Comercializadores. Los generadores transforman distintas formas 

de energía en electricidad, vendiendo ésta a diferentes entidades, entre ellas los 

transmisores y distribuidores.  Estos últimos se encargan de llevar la energía a 

través de la infraestructura que, casi siempre, ellos mismos han erigido, desde los 

puntos de generación hasta las regiones a abastecer (responsabilidad de los 

                                            
33

 DERECHO EN COLOMBIA.  Definición Legal del Sistema Interconectado Nacional [en línea]. 
<http://derechoencolombia.net/index.php?title=1994:_Ley_143_-p%C3%A1gina_-
_definiciones_legales_-art%C3%ADculo_11-
#Definici.C3.B3n_legal_de_sistema_interconectado_nacional>.  Citado el 6 de noviembre de 2011. 
34

 ACOLGEN. Comentarios a la resolución CREG 119 de 2007 [en línea]. 
<http://www.acolgen.org.co/article.php?sid=281>. Citado el 13 de noviembre de 2011. 
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Transmisores) y de estas hasta las cargas a alimentar (trabajo de los 

Distribuidores).  En última instancia, los Comercializadores son los encargados de 

mediar, entre los usuarios finales de la energía y los componentes anteriormente 

mencionados del sistema, comprándosela a los segundos y vendiéndola a los 

primeros, además de asegurarse de los trámites implícitos en dicho proceso, como 

la gestión de cartera, atención de quejas y reclamos, etc. 

 

Figura 20.  Esquema y datos generales sobre el SIN 35 

 

 

Fuente: http://www.minminas.gov.co/minminas/downloads/archivosEventos/6785.GIF 

 

A finales de 2010 se encontraban registrados 41 Generadores, 9 Transmisores, 29 

Distribuidores y 69 Comercializadores36 a nivel nacional, ante la Comisión de 

Regulación de Energía y Gas (CREG), organismo encargado de controlar, entre 

otros, el funcionamiento del SIN. Se estableció un marco regulatorio, donde rige el 

espíritu de la libre competencia para los Generadores y Comercializadores, cuyo 

gran número les obliga a luchar abiertamente entre sí por brindar las mejores 

                                            
35

 En el mapa de la derecha, las rayas rosadas representan líneas de transmisión de 220 Kv y las 
verdes, de 500 Kv 
36

 Ibíd. 
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tarifas energéticas posibles, sin ignorar su propia sostenibilidad, beneficiando 

evidentemente a los usuarios finales sin que sea necesaria una vigilancia 

asfixiante o intervención directa y constante del Estado.  Por otro lado, el evidente 

carácter monopólico que tienen la mayoría de Transmisores y Distribuidores (en la 

mayoría de municipios del país, la totalidad de la red de distribución eléctrica 

pertenece a una sola empresa) y su relación directa con los usuarios finales obligó 

al Estado a hacerles un tratamiento de “monopolios naturales” y debido a ello, 

ejercer un control más directo sobre sus tarifas y prestaciones. 

 

2.2.1.3 Distribución de las ZNI.  Las ZNI tienen una distribución irregular a lo 

largo y ancho del territorio colombiano, esto se debe a las características 

particulares de la geografía y la dinámica de los asentamientos humanos del país. 

 

Figura 21.  Las ZNI colombianas 

 

 

Fuente: CREG. Informe de Gestión 2010-2011. Bogotá, Colombia.  Agosto de 2011. 81 páginas. 
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Se reconocen 12 zonas consideradas como no interconectadas37 y que están 

señaladas en la figura 21: 

 

- Grupo 1: Choco/Atrato. 

- Grupo 2: Litoral Pacífico/Chocó. 

- Grupo 3: Litoral Pacífico, Nariño/Cauca. 

- Grupo 4: Río Meta/Casanare, Meta/Casanare/Arauca/Vichada. 

- Grupo 5: Río Guaviare, Meta/Guaviare/Vichada/Guainía. 

- Grupo 6: Ríos Caquetá y Caguán. 

- Grupo 7: Río Putumayo, Putumayo/Amazonas. 

- Grupo 8: Amazonas. 

- Grupo 9: Vaupés. 

- Grupo 10: Guainía. 

- Grupo 11: Vichada. 

- Grupo 12: Localidades y municipios aislados. 

 

2.3 PRODUCTOS A COMERCIALIZAR 

 

Los productos que Nippon Trade de Colombia, S.A. desea comercializar se 

dividen en: Paneles solares, Controladores, Inversores, Baterías y Accesorios 

como cableado, diodos, herrajes, etc. 

 

2.3.1 Paneles solares.  Usando los proveedores de Tecun International 

Corporation, a la que pertenece Nippon Trade de Colombia, S.A38., se piensa 

importar paneles solares de silicio en las tres gamas más difundidas 

                                            
37

 ACOLGEN. Zonas No Interconectadas [en línea]. 
<http://www.acolgen.org.co/mod/docs/docs/UNIAPRAVI%20-%20%20SERVICIO%20DE 
%20ENERG%CDA%20EL%C9CTRICA%20EN%20ZNI%20DE%20COL.pdf>. Citado el 13 de 
noviembre de 2011. 
38

 Ver Anexo 1. Presentación de Nippon Trade de Colombia, S.A. 
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mundialmente: Silicio Monocristalino, Policristalino y Amorfo39.  Se puede consultar 

el Anexo 2 del presente informe, que consiste en un listado de varias de las 

referencias que se desea comercializar en la división.  En ella se puede apreciar 

que las potencias de estos paneles van desde los 60w hasta los 235w, sus 

superficies desde 889mm x 787mm hasta 1638mm x 982mm y sus precios de 

venta al público varían desde los USD 105, hasta los USD 690 (sin incluir I.V.A.). 

 

2.3.2 Controladores.  Los controladores a ofertar presentan, entre otras, estas 

características especiales: 

 

- Vida útil proyectada de 15 ó más años. 

- Tropicalización40 41. 

- Vigilancia del estado de la batería a través de indicadores luminosos ó de 

alertas sonoras. 

- Capacidad para resistir sobrecargas de un 25% o más sobre su capacidad 

nominal. 

- Compensación de temperatura42. 

- Protección contra: cortocircuitos, reversión de polaridades, sobrevoltajes e 

inversión del sentido de la corriente en el horario nocturno o en ausencia de 

irradiación solar sobre los paneles. 

 

                                            
39

 La identidad de los proveedores de esta empresa es uno de los secretos más cuidados por la 
misma como una forma de mantener el dominio de las ventajas competitivas de los productos que 
importe, por lo que el contacto directo con los mismos es algo vetado para el personal de la 
empresa, por lo que es posible que algunos de los datos aquí presentados carezcan de ciertas 
especificaciones. Ver Anexos 28 y 29. 
40

 Proceso por el cual se prepara un producto para que su desempeño sea el adecuado en 
ambientes de tipo tropical, con alta humedad y/o calor.  Para más aclaraciones, consultar: 
MERRIAM WEBSTER – ENCYCLOPÆDIA BRITANNICA.  Tropicalize [en línea]. 
< http://www.merriam-webster.com/dictionary/tropicalize >.  Citado el 13 de noviembre de 2011.  
41

 CUBA HEADLINES. El Laboratorio LABET de La Habana verifica la resistencia de equipos [en 
línea]. <http://www.cubaheadlines.com/es/2008/07/05/12258/el_laboratorio_labet_de_la_habana_ 
verifica_la_resistencia_de_equipos.html#ixzz1wft6Qkhq>. Citado el 13 de noviembre de 2011.  
42

 Es la capacidad de un controlador de permitir una mayor o menor velocidad de carga/descarga 
de las baterías dependiendo de la temperatura ambiente. 
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Además, en su gran mayoría poseen una composición interna constituida 

exclusivamente por componentes de estado sólido, lo que les da una mayor 

fiabilidad, precisión y exactitud que aquellos que poseen partes mecánicas. A 

pesar de disponer de toda la información anterior, no es posible hacer una lista 

exhaustiva de los controladores a ofertar aún, pues la empresa ha estipulado que 

estos serán cotizados con los proveedores de la corporación en el momento de 

cada negociación individual con los clientes, al igual que con los inversores, 

baterías y demás accesorios.  No obstante, es posible ver un ejemplo de uno de 

los controladores que estuvo entre las opciones de la empresa en la etapa previa 

de consultas exploratorias43 con los proveedores en el Anexo 3 de este informe 

(este ejemplo sirve para conocer los detalles técnicos que normalmente más se 

tratan en el medio comercial de estos accesorios y algunos parámetros técnicos 

de su funcionamiento).  Esto dificulta evidentemente hacer las predicciones de 

demanda y alimentar las simulaciones financieras, pero dicho impase se 

subsanará haciendo una estimación de los Watts que se han de instalar durante el 

horizonte de proyección y con el precio promedio del Watt instalado que 

suministrará la empresa y las cuotas de mercado que se ha propuesto alcanzar 

iniciar la estimación de ingresos. 

 

2.3.3 Inversores.  Aparte de una alta eficiencia (de 90% o más), los inversores 

que la empresa planea distribuir presentan: desconexión automática en caso de 

sobrecarga, sobrecalentamiento e irregularidades inadmisibles en el voltaje, 

control a distancia de encendido y apagado además de alarma para 

irregularidades del voltaje de entrada y salida. Estos inversores se presentan en 

las variedades de onda cuadrada, modificada y pura.  En el Anexo 4 del presente 

informe, se presenta más información de  accesorios semejantes a las referencias 

que ofrecería la nueva división.  

 

                                            
43

 Precedentes a este proyecto y que fueron hechas de manera informal por el departamento de 
logística cuando surgió la inquietud en la dirección de ingresar a este nuevo mercado. 
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2.3.4 Baterías.  Según la información recibida de la dirección, la empresa está en 

capacidad de ofrecer baterías de plomo-ácido tipo Gel, AGM y húmedas (o 

inundadas).  Tanto para arranque como para ciclos de descarga profunda y con un 

rango amperios-hora44 que va desde los 300a-h hasta los 2500a-h. En algunos 

casos, las baterías o incluso los accesorios para una instalación pueden ser más 

fáciles o económicos de encontrar en el mercado local que importarlos, por lo que 

cada negocio será tratado de forma distinta por la empresa. 

 

2.3.5 Accesorios.  Este aparte comprende todos aquellos herrajes, cables, 

breakers, diodos y otros objetos adjuntos a la instalación que permiten su 

funcionamiento como un sistema para la provisión de energía eléctrica a partir de 

energía solar.  La variedad de estos, es tan amplia y particular que, como se 

señaló en el caso anterior, serán cotizados y ofrecidos de manera particular en 

cada negociación que se haga.   

 

                                            
44

 UNIVERSIDAD DE SALAMANCA. Diccionario de Ingeniería Eléctrica – Carga de una batería 
eléctrica [en línea]. <http://campus.usal.es/~electricidad/Principal/Circuitos/Diccionario/ 
Diccionario.php?b=carga+de+una+bater%C3%ADa+el%C3%A9ctrica>.  Citado el 13 de noviembre 
de 2011. 
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3. ESTUDIO DEL MERCADO 

 

En el presente apartado se estudiarán los clientes potenciales de la nueva 

división, caracterizando al usuario potencial de este tipo de instalaciones dentro de 

las ZNI, diferenciándolo del cliente potencial y estimando así el tamaño del 

mercado potencial. Se analizarán también a los posibles competidores y se 

establecerán unas metas de participación de mercado por parte de la dirección de 

la empresa. Además de todo esto, se estructurará una estrategia comercial 

basada en la información previa. 

 

3.1 COMERCIALIZACIÓN 

 

En la comercialización de estos productos juegan dos factores interrelacionados 

que deben ser estudiados cuidadosamente: los clientes y la competencia. Las 

empresas que no tienen en cuenta a sus competidores y no conocen, aunque sea 

básicamente a sus clientes, crean la combinación perfecta para lograr su fracaso 

comercial. 

 

3.1.1 Clientes potenciales en electrificación rural.  En muchos productos, las 

personas (sean naturales o jurídicas) que terminan utilizándolos (denominados 

como usuarios finales), no son las mismas que realizan su compra ante la 

empresa que los suministra. Los medidores eléctricos (uno de los productos 

insignia de Nippon Trade de Colombia, S.A.), son un ejemplo de ello: las 

constructoras los compran y los instalan, cuando son realmente las electrificadoras 

y los dueños o habitantes de las casas quienes les dan uso final. Las instalaciones 

solares que Nippon Trade de Colombia, S.A., planea ofrecer, son otro ejemplo.  Se 

espera que las mismas sean instaladas y adquiridas por personas diferentes a las 

que las usarán, esto como consecuencia de la forma en que se llevan a cabo los 

proyectos de electrificación en las zonas rurales, haciendo referencia a los 

proyectos de electrificación que no consisten en tender líneas eléctricas de 
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distribución desde el SIN hasta las zonas apartadas que no poseen electricidad. 

La figura 22 muestra la estructura de atención para los usuarios de energía 

eléctrica en Colombia, misma que se usará para ilustrar la situación particular que 

atañe a este proyecto. 

 

Figura 22. Entidades y agentes vinculados al esquema de prestación del servicio 

de energía eléctrica 

 

Fuente: UPME
45

.  Plan Indicativo de Expansión de Cobertura del Servicio de Energía Eléctrica. 

 

En el momento de realizar proyectos con miras a llevar energía eléctrica a las ZNI, 

se da una conjugación de entidades en su planeación, ejecución y control.  De 

esta unión hacen parte: al menos un prestador del servicio de energía de la 

localidad como ejecutor (o Agentes en la figura 22), un evaluador técnico del 

proyecto (el IPSE), un evaluador financiero (que generalmente es el FAZNI: Fondo 

                                            
45

 UPME.  Plan Indicativo de Expansión de Cobertura del Servicio de Energía Eléctrica [en línea].  
<http://www.upme.gov.co/Docs/Plan_Expansion_Cobertura_Energia.pdf>.  Citado el 20 de 
noviembre de 2011. 
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de Apoyo Financiero para las Zonas no Interconectadas46) y al menos un 

financiador (que puede ser el Gobierno Nacional, una entidad territorial, el mismo 

FAZNI, una ONG nacional/internacional u otra entidad como el BID). De todas 

estas entidades, son los Agentes y el IPSE los encargados de evaluar a los 

proveedores y realizar las compras en las etapas previas a la  ejecución del 

proyecto y durante la misma.  Por lo que estos serán los clientes potenciales de la 

empresa y se espera que sean quienes realicen la compra de estos productos.  Se 

pondrá especial énfasis en los Agentes, pues estos tienen formas de operar 

semejantes entre si y muy diferentes a las del IPSE. 

 

3.1.1.1 Caracterización del usuario final potencial.  Por otro lado, es necesario 

dar importancia a los Agentes en función de la cantidad de usuarios potenciales 

que tienen bajo su atención, para así dirigir los principales esfuerzos de venta 

hacia los que tienen en su área de servicio mayor cantidad de los mismos. Se 

considera que los usuarios finales potenciales de un departamento serán los 

habitantes de aquellas viviendas que: pertenezcan a las zonas rurales del mismo, 

se encuentren por fuera del SIN (o lo que es lo mismo, se encuentren dentro de 

las ZNI) y estén fuera del área de cobertura del tendido eléctrico principal del 

Agente (o sea, se consideren desatendidos por el servicio de energía eléctrica). 

Aunque una misma vivienda puede ser alimentada por varias instalaciones 

solares, se considerará en este estudio que se llevará a cabo solo una por 

vivienda. Además, se considerará que estos usuarios finales potenciales serán 

usuarios típicos47. 

 

3.1.1.2 Tamaño del mercado.  Basándose en la caracterización del usuario final 

potencial anteriormente mencionada, se hará una estimación del potencial de 

ventas que poseen los Agentes que atienden los departamentos del país. Para 

ello, el primer paso consiste en averiguar los datos de cobertura del servicio de 

                                            
46

 Creado mediante la Ley 633 de 2000 
47

 Según la Ley 188 de 1995 el consumo básico o de subsistencia para un usuario típico es de 200 
KWh/mes en Colombia. 
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electricidad en cada uno de los 32 departamentos, para lo que fue consultada la 

base de datos de la Unidad de Planeación Minero Energética (UPME)48.  En ella 

parecen los datos correspondientes para las zonas dentro y fuera del SIN en los 

mismos49. Esta información es necesario complementarla50 con los datos que el 

DANE pueda suministrar por medio de sus proyecciones de población para los 

departamentos mencionados, en especial a lo que concierne con la población en 

las zonas rurales51 y la cantidad de personas por hogar, junto con los hogares por 

vivienda en el país52. Para ejemplificar todo este proceso, se tomará como 

referencia al departamento del Cauca.  El DANE proyecta que en las zonas rurales 

del mismo hay una población de 808.925 personas (para 2011, que será el año de 

referencia de este proyecto53) y como según la misma institución estas zonas 

manejan un promedio de 3,7 personas por hogar, esta población equivaldría a 

218.628 hogares e igual número de viviendas debido a que el promedio nacional 

de hogares por vivienda que reporta el DANE es de 1.   

 

                                            
48

 UPME.  Serie de tiempo histórica de Cobertura por Departamento [en línea].  < 
http://www.upme.gov.co/generadorconsultas/Consulta_Series.aspx?idModulo=2&tipoSerie=128>.  
Citado el 20 de noviembre de 2011. 
49

 Por distintos motivos, hay información disponible de solo 30 departamentos, pero esto basta para 
priorizar la actividad comercial debido a la escaza población de las zonas no censadas. Entre otras 
dificultades relacionadas con esta falta de información, están las condiciones de seguridad que 
impidieron el acceso de censores y entes gubernamentales o privados a diferentes partes del país 
y condiciones logísticas que ponían en riesgo la integridad física de los mismos en el momento en 
que el UPME recolectó los datos. 
50

 En este proceso, se obtiene el número de viviendas en estas zonas estimando primero la 
población en las mismas y posteriormente dividiendo esa población entre el número de personas 
por hogar que en promedio hay en Colombia en áreas rurales según las estadísticas oficiales,  
luego, sabiendo la cifra oficial de hogares por vivienda se puede deducir el número de viviendas 
que potencialmente usarían las instalaciones fotovoltaicas. Aunque comúnmente se utiliza la 
palabra hogar y vivienda como sinónimos, en los estudios demográficos no es así. En estos se 
considera que en una vivienda (lugar físico o estructura habitable) puede haber uno o más hogares 
(conjunto de personas que conviven juntas y poseen lazos de afinidad legal, familiar o social). 
51

 DANE.  Proyecciones de población. 
<http://www.dane.gov.co/daneweb_V09/index.php?option=com_content&view=article&id=75&Itemi
d=72>  Citado el 20 de noviembre de 2011. 
52

 DANE.  Encuesta Nacional de Calidad de Vida 2010 [en línea]. 
<http://www.dane.gov.co/files/investigaciones/condiciones_vida/calidad_vida/cp_ECV_2010.pdf>.  
Citado el 20 de noviembre de 2011. 
53

 Como medida cautelar y con un espíritu conservador para las proyecciones del presente informe, 
no será tenido en cuenta el aumento de la población que el DANE proyectó para los años 
posteriores a 2011. 
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En la información referenciada por el UPME para este departamento, se reporta 

una cobertura del 74,56% en las ZNI del mismo, lo que significa por consecuencia 

que hay un 25,44% de población no atendida en estas zonas, porcentaje que al 

aplicarse al número de viviendas hallado en el párrafo anterior, arroja unas 55.619 

que se pueden considerar como usuarios potenciales de estas tecnologías. Al 

repetir este proceso con todos los departamentos de los cuales se posee 

información, se obtiene un tamaño del mercado potencial estimado en 318.135 

usuarios potenciales (viviendas) y los usuarios potenciales estimados del Cauca 

(55.619), representan el 17,48% de esa cifra total. 

  

Todo esto permitirá hacer una lista de los departamentos, junto con el número de 

viviendas que poseen y que se pueden considerar como usuarios finales 

potenciales de instalaciones solares.  Tal lista completa se encuentra en el Anexo 

5 del presente informe y a continuación, en la Tabla 1, se muestran los 10 

departamentos que, en conjunto, poseen cerca del 70% de los usuarios finales 

potenciales de los sistemas fotovoltaicos que se desea ofrecer. 

 

 



57 

Tabla 2. Los 10 departamentos con más usuarios finales potenciales 

 

Depto. 

% de 

cobertura 

en ZNI 

% de 

cobertura 

en SIN 

% de 

población 

no 

atendida 

en ZNI 

Población* Hogares* Viviendas* Potencial** 
Potencial 

acumulado 

% 

Potencial 

%Potencial 

acumulado 

Ciudad 

capital 

Empresa prestadora del 

servicio de energía eléctrica 

(Agente) 

Cauca 74,56 73,74 25,44 808.920 218.627 218.627 55.619 55.619 17,48% 17,48% Popayán CEO 

Nariño 82,14 80,7 17,86 860.638 232.605 232.605 41.543 97.162 13,06% 30,54% Pasto CEDENAR 

Putumayo 59,61 81,83 40,39 174.434 47.144 47.144 19.042 116.204 5,99% 36,53% Mocoa 
Empresa de Energía del 

Putumayo 

Córdoba 90,84 90,84 9,16 767.977 207.561 207.561 19.013 135.216 5,98% 42,50% Montería ELECTRICARIBE 

Chocó 72,15 89,83 27,85 245.511 66.354 66.354 18.480 153.696 5,81% 48,31% Quibdó DISPAC S.A. E.S.P. 

Boyacá 88,23 88,72 11,77 573.971 155.127 155.127 18.258 171.954 5,74% 54,05% Tunja GENSA 

Antioquia 95,71 95,7 4,29 1.382.326 373.602 373.602 16.028 187.982 5,04% 59,09% Medellín EPM 

Huila 89,08 89,08 10,92 440.330 119.008 119.008 12.996 200.978 4,08% 63,17% Neiva ELECTROHUILA 

Caquetá 76,66 91,18 23,34 190.901 51.595 51.595 12.042 213.020 3,79% 66,96% Florencia ELECTROCAQUETA 

Tolima 91,19 91,19 8,81 452.444 122.282 122.282 10.773 223.793 3,39% 70,35% Ibagué ENERTOLIMA 

Fuente: El autor 
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En total, los usuarios potenciales que ha detectado este estudio, como se 

mencionó anteriormente, suman 318.134 viviendas, lo que equivale virtualmente a 

igual número de instalaciones fotovoltaicas, pero solo entre los 10 departamentos 

mencionados anteriormente se encuentran acumuladas 223.793 viviendas que 

pueden ser abastecidas con energía eléctrica renovable proveniente directamente 

del sol. 

 

3.1.2 La competencia 

 

El primer proyecto de energía solar fotovoltaica que el IPSE montó en Colombia, 

con el fin de abastecer centros educativos y de salud en diferentes zonas alejadas 

del país54 fue asignado, luego del proceso de licitación del mismo, a la empresa 

APS SERTEL S.A.S.55, una de las empresas líderes del proceso de la 

energización de las zonas rurales del país.  Esta empresa posee, dentro de sus 

varias líneas de negocio, un haber de tecnologías relacionadas con la generación 

fotovoltaica56 que incluye el ofrecimiento de paneles solares al por mayor y al 

detal, controladores de carga, inversores, baterías de descarga profunda, 

bombillos ahorradores (tanto CFL como LED), sistemas solares de bombeo 

hidráulico, iluminación pública con energía solar, accesorios de instalación y 

soluciones integrales de generación fotovoltaica.  Si Nippon Trade de Colombia, 

S.A., desea incursionar en este mercado, sería una excelente opción mantener 

bajo observación su labor como proveedora de esta tecnología, pues, con hechos, 

ha demostrado haberse ganado la aceptación del IPSE, lo cual es una de las 

metas de la nueva división. Esta empresa tiene en su haber cuatro aspectos que 

considera cruciales para que sus clientes le compren y según aparece en su sitio 
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 Ver Anexo 6. Proceso IPSE-DG-SCS-LP-003-2010 
55

 IPSE.  Sistemas Fotovoltaicos: una solución energética para las ZNI [en línea].  
<http://www.ipse.gov.co/index.php?option=com_content&view=article&id=335%3Asistemas-
fotovoltaicos-una-solucion-energetica-para-las-zni&catid=193%3Anoticias&Itemid=541&lang=es>.  
Citado el 27 de noviembre de 2011. 
56

 APS SERTEL S.A.S.  Energía Solar [en línea].  <http://www.aps-sertel.com/energia-solar>.  
Citado el 27 de noviembre de 2011. 
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electrónico, estos poseen distinta importancia para ellos: calidad, precio, respaldo 

y marca, calificados en ese orden de importancia57. No obstante ser la líder en el 

mercado, APS SERTEL, S.A.S., no es la única competidora  a enfrentar; hay un 

gran número de proveedores58 de artículos para instalaciones fotovoltaicas en el 

país.  Para obtener un panorama general de los productos y precios que la 

competencia ofrece, se realizó una investigación entre un gran número de 

proveedores fotovoltaicos, pidiéndoles cotización de un sistema generador fuera 

de red.  Respuestas a esta petición se encuentran en el Anexo 26.  De forma 

general, se puede decir que el precio promedio del Watt vendido por las empresas 

proveedoras de las que se pudo obtener información, rodea los $27.000 con 

mínimos cercanos a los $14.000 y máximos que bordean los $40.000.  Por lo 

demás, las características que poseen los artículos fotovoltaicos que ofrecen son 

muy semejantes a muchos de los que ofrecería la nueva división. 

 

3.2 ESTRATEGIA COMERCIAL 

 

Sea para una empresa o para una división de la misma, la estrategia comercial  

debe tener en cuenta como se enfrentará en el mercado tanto a los clientes como 

a los competidores, por lo que el presente aparte presentará dos bloques que 

contemplan ambas temáticas.  Por último, se hará un aparte con la meta de 

mercado trazada por la dirección de la empresa, después de haber considerado 

los datos e informaciones contempladas en las partes previas de este informe. 

 

                                            
57

 APS-SERTEL.  ¿Por qué comprar nuestros productos? [en línea].  <http://www.aps-
sertel.com/resultados/%C2%BFpor-que-comprar-nuestros-productos>.  Citado el 3 de diciembre de 
2011 
58

 Aparte del líder APS SERTEL, hay cuatro proveedores más referenciados en el Portal Único de 
Contratación Nacional como contratantes del IPSE, principal cliente de la división y mayor 
instalador fotovoltaico nacional, entre los cuales se hizo la consulta referenciada en el Anexo 26. 
Aparte de ellos, existe un sinnúmero de importadores de paneles solares y artículos semejantes, 
teniendo en cuenta que casi todos los almacenes eléctricos del país de mediano a gran tamaño 
realizan importaciones eléctricas de productos fotovoltaicos. De allí que lo más objetivo sea 
concentrarse en la actividad de los líderes del mercado presentados en este informe y sus anexos. 
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3.2.1 Estrategia comercial de cara a los clientes.  En el momento de lanzar 

nuevas líneas de negocio, una de las principales preocupaciones estratégicas de 

los dirigentes empresariales del mundo es encontrar la respuesta a las preguntas: 

¿cuál es la mejor forma de abordar a los diferentes segmentos de clientes del 

mercado? ¿a todos los segmentos con la misma mezcla de mercadeo59? ¿a cada 

segmento con una mezcla distinta? o ¿con una mezcla diseñada para un solo 

segmento y aplicada solo a este?  El presente caso tiene una respuesta sencilla a 

estos interrogantes, al menos mientras la empresa no desee incursionar en 

nuevos segmentos de mercado: lo idóneo es concentrarse en el segmento que se 

está tratando (los Agentes instaladores y organismos gubernamentales que sean 

grandes compradores fotovoltaicos para las ZNI), orientando la mezcla de 

mercadeo solo al mismo.  La razón de ser de esta afirmación es la inexperiencia 

de la empresa en este nuevo mercado y que la magnitud del esfuerzo que ello 

requiere, la dejaría sin elementos para afrontar nuevos segmentos si lo hace al 

mismo tiempo que atiende a este, inicialmente. 

 

Figura 23. Esquema de las diferentes formas de abordar un mercado segmentado 

con la mezcla de mercadeo. 

 

   

Fuente: MESTRE, Miguel.  Marketing: conceptos y estrategias, 5ª edición revisada.  Madrid, 
España.  Ediciones Pirámide, 2007. 
 

Por la experiencia de la empresa en el campo de suministro de productos 

eléctricos a clientes como a los que se planea vender los productos de la nueva 

división, se conoce que, con respecto a la mezcla básica de mercadotecnia60: 

                                            
59

 Michael R. Czinkota; Masaaki Kotabe.  Administración de la mercadotecnia, 2ª edición.  México, 
D.F., Estados Unidos Mexicanos.  Cengage Learning Editores, 2001. 
60

 McCARTHY, Jerome. Marketing Basics. New York, New York State.  Mcgraw-hill College. 1980,  
p. 125. 
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- El precio: es el factor decisivo para las adquisiciones.  En la mayoría de los 

casos es el último punto revisado en los procesos de licitación emitidos por 

estas empresas, pero es el de mayor exigencia.  En los procesos licitatorios, 

pueden abandonar una propuesta en pos de otra, solo por uno ó dos centavos 

de dólar de diferencia.  Cuando las compras de una empresa son tan masivas 

y frecuentes, esta tiende a aumentar sus requerimientos en este aspecto. 

Debido a todo esto, es necesario tener la flexibilidad suficiente para ofrecer los 

mejores precios posibles a los clientes y ello implica adoptar una estrategia de 

precios bajos, que será una de las adoptadas por la división. Esta implica 

mostrarse (y actuar) en pro de que los clientes asocien a la división con precios 

altamente competitivos y mantenerlo como una ventaja competitiva. 

 

- El producto: las garantías y los estándares de desempeño acordes a las 

normatividades vigentes y las necesidades de estas empresas son un requisito 

mínimo para participar en las selecciones que realizan.  En este aspecto, las 

peticiones hechas por estas entidades aumentan en número y dificultad casi en 

proporción directa a la experiencia que tienen con los productos y servicios que 

licitan y las legislaciones que van apareciendo con el pasar del tiempo.  Las 

características técnicas y de desempeño de los productos de los oferentes, 

suelen ser el primer aspecto a revisar durante los procesos licitatorios. La 

división depende directamente de la capacidad de sus proveedores para 

ofrecer productos con las características requeridas por los clientes, así que 

una estrategia de proveedores diversificados61 es ideal para poder solventar 

las deficiencias que cualquiera de ellos pueda tener. Esta consiste en buscar 

de forma constante en el mercado, proveedores que hagan parte del grupo de 

opciones de la empresa e integrarlos a este para poder ofrecer las 

características que los clientes buscan.  
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 CNN EXPANSIÓN. Diversifica a tus proveedores y ganarás [en línea]. 
<http://www.cnnexpansion.com/mi-carrera/2010/03/25/diversifica-a-tus-proveedores-y-ganaras>. 
Citado el 27 de noviembre de 2011 
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- Logística: este aparte se suele revisar después de ver las características 

técnicas y de desempeño de los productos ofertados, pero antes de revisar el 

precio de los mismos.  Dependiendo del tipo de producto y de la urgencia de la 

necesidad a satisfacer con la compra, pueden requerir tiempos más o menos 

largos.  En el caso de los paneles solares, los tiempos de entrega (de los que 

se hablará más adelante), suelen superar los 30 días, si unimos eso al hecho 

de que los sistemas de generación fotovoltaica no suelen representar una 

necesidad imperativa para la mayoría de empresas electrificadoras del país, no 

es difícil concluir que en esto, suelen ser más flexibles que en otros aspectos.  

Por otro lado, la agilidad y facilidad con que se lleven a cabo los respaldos 

ofrecidos como garantía, suelen ser un elemento atractivo (aunque no decisivo) 

para estas empresas. Hay muchos elementos (como el hecho de no ser 

productor directo, la imposibilidad de generar I+D en torno a la tecnología 

fotovoltaica y la dependencia directa de los proveedores de productos y 

transporte) que hacen que en cuestión de tiempos y formas de entrega sea 

imposible maniobrar estratégicamente para la división. 

 

- Promoción: la visibilidad que tenga una empresa en diferentes medios 

publicitarios puede servir para los acercamientos iniciales, pero el contacto 

directo de al menos un miembro de la empresa con los encargados de los 

procesos licitatorios es la forma más efectiva de lograr las ventas.  Las 

electrificadoras reciben sin reticencia la publicidad a través de correo 

electrónico u otros medios relacionados y casi nunca quienes tienen éxito con 

ellas utilizan medios masivos de comunicación, como la radio o la televisión, 

para publicitarse o contactarlas62. Las estrategias que serán tratadas en el 

aparte de análisis estratégico DOFA tienen un fuerte componente promocional, 

allí serán detallados los objetivos estratégicos de este aparte. 
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 Esto ha sido concluido a partir de los contactos que se ha tenido con varios agentes del sector 
en el devenir de la actividad comercial de la empresa. 
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En pro de la búsqueda de nuevos clientes y noticias o eventos relevantes respecto 

a la energía solar en Colombia y las ZNI, se realizarán monitoreos mensuales de 

noticias al respecto, utilizando Internet y la red de comunicación con proveedores, 

competidores y clientes que la empresa ha formado durante sus años de 

experiencia en el campo de la energía y esto acompañará los planteamientos 

anteriores y las estrategias tratadas en la matriz DOFA que se desarrollará 

posteriormente. 

 

3.2.1.1 Venta.  De forma general, se considerará al proceso de venta como lo 

describe la figura 24 del presente informe y como muestra, el proceso de venta 

será una continua búsqueda y atención de clientes y/o negocios potenciales.  Esto 

con la intención de que este proceso aumente progresivamente las ventas de la 

división, sus clientes y reputación.  Además, en todos los casos que se atiendan 

quedarán registros de los mismos, los que se llevarán a cabo usando el software 

CRM de la empresa 37 Signals® llamado HighRise™63.  La figura 25 ejemplifica 

una sesión de trabajo en dicho software.  

 

De esa forma, es posible realizar un valioso registro histórico de la actividad 

comercial de la empresa, permitiendo, entre otras cosas, que la experiencia de 

ésta se conserve en ella a pesar de que sus miembros cambien con el pasar del 

tiempo.  Además, ya que con el tiempo se desea que el número de clientes 

aumente lo más rápido posible, esto facilita su gestión y efectiva atención. 
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 Para más información consulte http://highrisehq.com/ 
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Figura 24. Esquema del proceso de venta 

 

 

Fuente: El autor 
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Figura 25. Captura de pantalla del CRM HighRise™ de Nippon Trade de 

Colombia, S.A. 

 

 

Fuente: CRM HighRise™ 

 

En muchas ocasiones, los clientes, sean los agentes o el IPSE, solicitan diseños 

de las instalaciones que desean comprar a quienes van a proveerlas.  La dirección 

ha determinado que esta nueva línea de Nippon Trade de Colombia, S.A., se 

concentrará en la provisión de dispositivos e incluso instalaciones fotovoltaicas 

completas, pero no realizará instalaciones o diseños eléctricos de ninguna clase.  

En los casos que el cliente requiera el diseño dentro de sus peticiones, este será 

delegado a los proveedores o aliados estratégicos de que podamos disponer y en 

el caso de que no se cuente con esta opción, la división tendrá que abstenerse de 

hacer más ofrecimientos para ese negocio en particular. Además, la herramienta 

mencionada anteriormente permite que los asesores comerciales de la empresa 

se apersonen de los clientes durante todo el proceso de venta y que no los olviden 
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después de realizar una venta, para así facilitar la siguiente etapa de la relación 

comercial: el acompañamiento. 

 

3.2.1.2 Servicio post-venta: el acompañamiento al cliente.  Las ventas que se 

realizan en tecnología fotovoltaica casi siempre son un paso previo a una 

instalación.  Los clientes suelen sentir mayor confianza en las empresas que no 

los “abandonan” después de haberles realizado una compra.  Es una cuestión de 

imagen que hace la diferencia entre un simple vendedor y un aliado.  Pero el 

acompañamiento no es solo una cuestión de imagen, la empresa obtiene 

información preciada en el proceso, conociendo las inquietudes y contratiempos 

del cliente con respecto al producto, el origen de las devoluciones para reposición 

por garantía, los impases de las instalaciones y los cambios que el mercado va 

teniendo progresiva o drásticamente.  Con el tiempo, muchos clientes desarrollan 

una sensación de cercanía y camaradería con los agentes comerciales de la 

empresa, lo que facilita muchas compras y derriba muchas de las barreras que las 

empresas rivales tendrán que sobrepasar antes de llegar a ese nivel. La división 

tendrá un sistema sencillo de acompañamiento: durante y después de cerrar la 

venta, el asesor comercial que esté a cargo del cliente tendrá la responsabilidad 

de contactarlo para cuando se esté realizando la instalación y de poner a la 

Dirección Comercial Nacional en conocimiento de la misma.  Esta decidirá si es 

pertinente o no realizar un Case Study64. Posteriormente se programará un nuevo 

contacto con el cliente para monitorear el funcionamiento de la instalación, con un 

plazo mínimo de 6 meses después del montaje y si el asesor comercial lo 

considera necesario, se programan nuevos contactos para reforzar la relación 

comercial con el cliente o le permitirá contactarse solo cuando lo considere 

necesario. 

                                            
64

 Documento, digital o impreso, donde las empresas registran la información de un negocio o 
venta realizada.  Para ver un ejemplo de esta práctica empresarial el lector puede remitirse al 
Anexo 7. Case Study: Conjunto Cerrado Callejuelas-Constructora Marval. El Case Study es una 
labor de la empresa para condensar experiencia o Know-How de forma que esta quede en su 
poder aunque el personal que atendió el caso se vaya. Estas experiencias documentadas se usan 
también como soporte facilitador para la labor de ventas. 
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3.2.1.3 Retroalimentación.  Del proceso de venta y el acompañamiento surgen 

una gran cantidad de informaciones y datos que se convierten en experiencia para 

la empresa, a estos se les considera retroalimentación, pues son la respuesta del 

mercado ante las acciones de la división.  Todo esto será consignado por la 

misma y utilizado como material de apoyo para las decisiones que tome y las 

peticiones que haga a la gerencia y dirección de la empresa. Es posible (aunque 

no es lo deseado y la gerencia afirma haberse esforzado para que no suceda), 

que se presenten ocasiones en que los clientes deseen hacer devoluciones65 de 

alguno de los productos adquiridos, ello es parte del proceso de seguimiento y 

retroalimentación y cada caso en que esto suceda será tratado de forma 

individual, acorde a sus particularidades. 

 

3.2.2 Estrategia comercial para enfrentar a la competencia 

 

Después de superados los requerimientos técnicos de los clientes, las empresas 

deben pasar a ofrecerles precios más atractivos que aquellos que ofrecen sus 

competidores, si quieren conquistarlos, para lo que deben mantenerlos bastante 

vigilados y además estar en capacidad de maniobrar sus precios de venta.  

Nippon Trade de Colombia, S.A., posee una estructura de inteligencia comercial 

cuyos detalles de funcionamiento son celosamente guardados, con el fin de llevar 

a cabo tal monitoreo.  Esta estructura será utilizada para vigilar la actuación de los 

competidores y así conocer su oferta de precios y productos, su nivel de atención 

al cliente y su forma de abordarlo.  Este monitoreo se llevará a cabo a discreción 

de la dirección comercial nacional y sus resultados serán proveídos 

periódicamente a la misma y a la gerencia general. La empresa desea enfrentar a 

los competidores con una singular mezcla: ofrecerá productos de alta y baja gama.  

El objetivo es poder ofrecer una mezcla de productos que satisfaga los 

requerimientos de la mayor parte de los clientes que conforman el segmento de 
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 Ver el resumen del proceso a llevar en caso de devoluciones en el capítulo 5.5 DEVOLUCIONES 
Y CONTRAFLUJO DE PRODUCTOS 
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mercado al que se va a ofrecer los productos.  Esta combinación solo es posible 

de hacer, cuando se cuenta con al menos un proveedor de cada clase de estos 

productos y la gerencia afirma poseerlos.  De esta forma, cuando los clientes no 

hagan discriminación entre las diferentes marcas de los productos que les ofrecen 

y solo deseen disminuir lo más posible la inversión de sus instalaciones, se podrá 

ofertarles excelentes precios de adquisición, mientras que cuando hagan 

exigencias especiales o muy específicas, que no es la mayoría de los casos, 

Nippon Trade de Colombia, S.A., no quede fuera de los posibles proveedores. 

 

3.2.3 Metas de participación de mercado.  Luego de conocer la potencialidad 

del mercado objetivo mostrada en este informe y las estrategias formuladas, la 

dirección ha planteado tres escenarios para la cuota de mercado que la nueva 

división puede obtener.  Estos tres escenarios están resumidos en la Tabla 3 y 

fueron establecidos por la misma dirección a partir del consenso entre sus 

integrantes. 

 

Tabla 3. Metas de mercado para la nueva división. 

 

Semestre 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 

Cuota de mercado 

más baja esperada 

(%) 

3 4 5 6 7 7 8 8 9 9 

Cuota de mercado 

esperada (%) 
6 8 9 12 13 14 15 16 16 18 

Cuota de mercado 

más alta esperada (%) 
10 15 16 17 19 20 25 30 40 50 

Fuente: Dirección Nippon Trade de Colombia, S.A. 
 

Estas metas son establecidas por la dirección de forma regular para los diferentes 

productos que la empresa comercializa y son consensuadas con los gerentes de 

las diferentes secciones de la empresa: Comercial Nacional y Mercadeo, 
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Financiera, Proyectos Especiales y Ventas Internacionales, Administrativa y 

Contable, Logística y Compras.  Cada uno de ellos aporta, según lo que su 

experiencia, trayectoria y capacidades les permite, información y datos para tomar 

la decisión, pero esta se toma de forma conjunta.  Las eventuales diferencias que 

surjan entre los conceptos de los diferentes miembros del grupo son solventadas a 

través de la conciliación, pero en caso de que esta sea imposible, la dirección 

general da su decisión finiquitando la controversia.  

 

Según el IPSE66, la cantidad semestral de instalaciones fotovoltaicas en el país ha 

fluctuado de forma ascendente en 2.009 (16.002 viviendas), 2.010 (21.697 

viviendas) y 2.011(25.769 viviendas), con tasas de instalación semestrales que 

fluctúan entre el 2% y el 4% aproximadamente de los usuarios estimados en este 

estudio. No obstante, como conservadora medida de precaución, la dirección 

desea utilizar el 1% semestral como la tasa de instalación más probable y mínima 

de proyección de las instalaciones que se realizarán durante el periodo de 

proyección. 
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 Ver una copia de la Comunicación IPSE 04-10-2011 en el Anexo 30. 



70 

4. ESTUDIO TÉCNICO 

 

A continuación, se ahondará en las características técnicas de los productos que, 

de manera más específica, se desea comercializar. 

 

4.1 EL FUNCIONAMIENTO DE LA ENERGÍA FOTOVOLTAICA 

 

Básicamente, producir y aprovechar la energía fotovoltaica tiene tres fases: 

transformación de la energía fotovoltaica en eléctrica, adecuación de esta energía 

para su uso y distribución de la misma.  En la última de estas tres etapas, la 

empresa no desea incursionar, pues el negocio de la distribución eléctrica entra en 

los dominios de sus clientes, pero como ya se ha mencionado a lo largo de este 

informe, sí desea ser proveedor de productos para las dos primeras. 

 

4.1.1 Transformación.  Los paneles solares son, hasta ahora, la forma más 

difundida para transformar la radiación solar directamente en energía eléctrica y 

en este aparte se muestran algunos datos técnicos de los que la empresa desea 

distribuir en el país.  El nivel de detalle de esta sección es bajo, debido a que las 

especificaciones y referencias de los proveedores cambian de forma continua y 

cada negociación será abordada, logísticamente, de forma individual, de modo 

que los clientes recibirán cotizaciones hechas específicamente para sus 

necesidades. No obstante, se muestran en la figura 26 los datos comunes a más 

del 90% de las referencias de la empresa. 

 

Es necesario aclarar que los voltajes y corrientes señalados no son ni de circuito 

abierto ni en corto-cuito, sino un promedio del desempeño operacional en STC. En 

cuanto a las especificaciones concretas de algunos modelos, el lector puede 

consultar el Anexo 9 como referencia, pero es necesario anotar que los constantes 

cambios en la industria de los paneles fotovoltaicos hacen que las referencias 
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cambien los valores de muchas de sus características técnicas de forma 

constante. 

 

Figura 26. Características técnicas de los paneles solares de NTC, S.A.67 

 

 

Fuente: Catálogo de los paneles solares de Nippon Trade de Colombia, S.A. 

 

 

4.1.2  Adecuación.  En el presente informe se considerará como adecuación al 

proceso que consiste en recolectar la energía obtenida de la transformación y 

darle las características necesarias para que sea utilizable en el sitio y para los 

usos para los que fue diseñada la instalación fotovoltaica.  Por lo tanto, los 

dispositivos que incluye este aparte son los acumuladores o baterías, 

controladores, inversores, cableado interno de la instalación68, herrajes, diodos, 

protecciones y demás accesorios concebidos con dicho fin. Con respecto a las 

baterías, es necesario señalar que Nippon Trade de Colombia, S.A69. posee un 

abanico de opciones muy amplio, pero la empresa desea concentrarse en ofrecer 

modelos de baterías de plomo-ácido en sus tres clases: Húmedas, AGM y Gel y 

que las capacidades de estas (medidas a 20 horas de trabajo70) van desde los 300 
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 Ver Anexo 8. Catálogo de los paneles solares de Nippon Trade de Colombia, S.A. 
68

 Lo que no incluye el cableado que lleva la energía eléctrica entre el sistema fotovoltaico y la 
carga.  Este cableado se considera que realiza la labor de distribución. 
69

 Ver el Anexo 10. Manual del usuario - batería Rollssurrette 4ks25ps 
70

 La capacidad de las baterías se mide por la corriente que son capaces de entregar mientras 
trabajan por una cierta cantidad de tiempo, dado que empíricamente se ha comprobado que las 
baterías van entregando menos corriente a medida que pasa el tiempo que están trabajando.  Es 
muy común en el medio comercial de la energía solar, hablar de la capacidad de la batería, 
refiriéndose a su capacidad a 20 horas de trabajo.  Al dividir los Ah entre las horas de trabajo, se 
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Ah hasta los 2500 Ah.  En la Figura 27, podrá observar el esquema y algunas 

características técnicas de uno de los modelos que la empresa oferta. En cuanto a 

los controladores, aunque la situación es muy semejante, es necesario anotar que 

en  este caso las características técnicas más importantes son el voltaje de 

entrada y salida junto con las corrientes de entrada y salida. 

 

Figura 27. Esquema y algunas características técnicas de la batería Rollssurrette 

4ks25ps 

 

 

Fuente: http://www.rollsbattery.com/pdf/4KS25P.pdf?phpMyAdmin=0610e516bf803196b5feee 
0b1ad65c08&phpMyAdmin=3jSJ-jdC5E7b53DHgV8TGvpSCF6 

 

Para los voltajes, tanto en entrada como en salida la empresa desea ofrecer 

controladores capaces de sostener 12, 24 ó 48 voltios y admitir corrientes de 

entrada/salida de 30, 40 ó 50 amperios.  Estos son los rangos de tensión y 

corriente más comunes en las instalaciones solares, pero en el caso de 

presentarse requisiciones de mayores o menores magnitudes, se harán las 

gestiones necesarias para satisfacerlas, aunque no se espera que esta sea una 

situación muy común. Es también muy importante anotar que hay ciertas 

                                                                                                                                     
obtiene los Amperios que la batería entrega durante ese lapso.  Para más información: 
ENERGICENTRO. Amperios hora [en línea]. 
<http://energicentro.blogspot.com/2008/09/amperios-hora-capacidad-de-una-batera.html>.  Citado 
el 14 de enero de 2012. 
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prestaciones especiales que poseen los controladores de Nippon Trade de 

Colombia, S.A., que no es posible encontrar en otros controladores, por ejemplo, 

la ecualización programada71, la compensación de temperatura72 y el algoritmo de 

carga por Modulación del Ancho de Impulsos (conocido como Pulses Width 

Modulation ó PWM por sus siglas en inglés73), que permite una carga más 

eficiente de las baterías y un menor desgaste y gasificación del electrolito.  Ver la 

Figura 28 para ver la manera en que este algoritmo carga las baterías durante su 

funcionamiento. 

 

Figura 28. Diagrama de funcionamiento para un controlador con ecualización 

programada y algoritmo de carga PWM 

 

 

Fuente: http://www.conermex.com.mx/files/file/HojasTecnicas/02_ControladoresDeCarga/ 
Controlador%20prostar%20PS30.pdf  

 

Se desea ofrecer inversores de onda pura, modificada (como los de las 

características técnicas de la Figura 29) y cuadrada, cuyas potencias de salida 

nominales a 25°C van desde 300 VA hasta 6500 VA con unas corrientes de salida 

comprendidas entre 1.35 A hasta 29.28 A en corriente alterna.  Tensiones de 
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 La ecualización de las baterías es un método de carga de estas donde se les aplica una 
sobretensión controlada para remover el sulfato que se acumula gradualmente en las placas de 
plomo, esto mantiene el rendimiento de la batería y aumenta su vida útil.  Intentar ecualizar 
baterías de Gel o que no usen placas de plomo y electrolito es innecesario y riesgoso, pues esto 
solo las arruina y puede conllevar daños permanentes para el sistema entero.  Para conocer más 
sobre el tema, el lector puede consultar el Anexo 11. Ecualización de baterías - Nota de Aplicación 
NA3 de Qmax 
72

 Los controladores que poseen esta característica son capaces de determinar el voltaje o 
corriente de trabajo adecuado para las baterías cuando estas se encuentran en temperaturas 
diferentes a 25°C, que es la temperatura ideal de trabajo.  Ver el Anexo 3. Especificaciones 
Técnicas del Controlador Pro-Star™ 
73

 Ver Anexo 3. Especificaciones Técnicas del Controlador Pro-Star™ 
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entrada que comprenden un rango de 7 a 62 Vdc y corrientes desde 40 A hasta 

140 A también en corriente directa. 

 

Figura 29.  Especificaciones técnicas de los inversores de la serie SM 

 

 

Fuente: http://www.qmax.com.ar/folletos/Inversores_Cargadores_SM-12V_24V/Inversores- 
Cargadores%20Serie%20SM%2012V%2024V-220V_L.pdf 
 

Con respecto a los cables, herrajes, diodos y demás accesorios, es necesario 

decir que sus características técnicas serán establecidas de acuerdo a las de la 

instalación y que para la mayoría de ellos más importante es la cantidad de 
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amperios que permiten pasar.  El cálculo de la sección de los cables74 y la 

capacidad de los diodos y sistemas de protección es una labor del diseñador de la 

instalación y la empresa ha sido muy enfática en respetar dicha tarea; no obstante, 

si el lector desea ampliar su conocimiento sobre el tema, puede consultar los 

anexos 12, 13 y 14 que incluyen técnicas de cálculo sobre instalaciones eléctricas 

del docente Jorge Hernán Mejía de la Universidad de Antioquia (UDEA). Para 

realizar el análisis financiero necesario para esta división, sin que este quede 

obsoleto antes de finalizar el presente informe y en el futuro sea posible continuar 

usando la herramienta de simulación que le acompaña, se optará por calcular las 

ventas estimadas a partir del número de viviendas que potencialmente se podrían 

electrificar con energía fotovoltaica y multiplicando dicho número por el consumo 

promedio (o simulado) de cada una, se obtendrá un número de Watts instalables 

que equivaldrán al mercado potencial.  Los Watts serán el eje de la simulación y el 

ritmo al que sean instalados y la cuota de estas instalaciones que cope la empresa 

serán los factores comerciales iniciales para ella. De esta manera, se compensa la 

imposibilidad de especificar modelos concretos de cada uno de los elementos que 

conforman las instalaciones fotovoltaicas y será posible hacer simulaciones de 

diferentes escenarios con solo conocer el precio promedio por Watt que Nippon 

Trade de Colombia, S.A. suministre. 
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 Para instalaciones solares, se recomienda también usar la calculadora de secciones en línea de 
HM Sistemas, España: HM SISTEMAS.  Calculadora de sección de conductores [en línea].  
<http://www.hmsistemas.es/shop/catalog/calculadora_seccion.php>.  Citado el 15 de enero de 
2012. 
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5.  ESTRUCTURA DE RECURSOS HUMANOS 

 

Teniendo en cuenta la información que se ha tratado en los apartes previos, es 

necesario determinar una estructura básica de recursos humanos, que, encajando 

en el cuerpo de la empresa, pueda dar desarrollo a todo esto. Para determinar el 

tamaño y conformación del recurso humano que ejecutará la actividad de la 

división dentro de la organización, se deben apreciar los siguientes factores75: 

 

- Número de clientes a atender. 

- Nivel de especialización necesaria para la venta del producto. 

- Variedad de los productos a ofrecer. 

- Frecuencia de los contactos necesarios en promedio por cliente. 

- Relevancia estratégica de la línea de productos para la empresa. 

- Disponibilidad del recurso humano existente en la empresa y capacidad de la 

misma de aumentarlo o disminuirlo. 

- La pertinencia de la actividad de la nueva división. 

 

Con respecto al número de clientes a atender, se pudo apreciar en el aparte 

3.1.1.2 del presente informe que en 10 de los clientes potenciales más importantes 

del mercado, se encontraría aproximadamente el 70% de los usuarios potenciales 

finales a los que se desea lleguen la instalaciones fotovoltaicas que proveería la 

división. Dentro de la empresa se considera que el nivel de especialización 

necesario para poder ofrecer estos productos es intermedio, pues, aunque no es 

forzoso un inmenso conocimiento técnico para poder brindar los productos 

fotovoltaicos de la nueva división, algunos de los conceptos necesarios para ello 

no son de dominio del público general. Se estima, por experiencia previa, que un 

vendedor que trabaje con estas tecnologías habrá obtenido un dominio aceptable 

de los temas a los que la división se refiere luego de un mes de trabajo y 

capacitación en la materia. Por otra parte, las cinco clases de productos que 
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 The Academy of Managment Journal. New York. Agosto, 2001, vol. 44, no. 4 
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abarcaría la nueva división, a pesar de tener gran cantidad de referencias, no 

poseen demasiadas diferencias en sus características técnicas. Al ser parte de un 

mismo sistema, muchas de ellas poseen rasgos comunes e interrelacionados; ello 

hace preferible que al ofrecerlas, lo haga una misma persona que las conozca 

aunque sea generalmente, en vez de varias que las conozcan aunque sea a 

profundidad. Si la frecuencia de las visitas presenciales a clientes necesarias (e 

incluso de los contactos hechos por medios telefónicos, electrónicos u otros) es 

baja, una fuerza de ventas pequeña podrá asumir su gestión sin mayor dificultad. 

Para el medio en cuestión y teniendo en cuenta el escaso número de clientes 

potenciales, se estima que una fuerza de ventas reducida sería recomendable. 

 

Por ser una línea de productos naciente y no directamente relacionada con el 

negocio central de la empresa (la medición energética), la dirección de Nippon 

Trade de Colombia, S.A. ha decidido considerarla de media importancia 

estratégica para su actividad comercial. Con respecto a la disponibilidad del 

recurso humano existente, la empresa considera que es necesario incorporar 

nuevo personal solo en el caso de que este se utilice principalmente para las 

líneas de producto con importancia estratégica alta. Para las demás, deberá 

utilizarse el personal disponible en la medida que la ocupación de su disponibilidad 

no afecte las tareas correspondientes a las líneas de producto de importancia 

estratégica alta. Teniendo en cuenta todo este análisis previo, se decide utilizar, 

de forma parcial, la disponibilidad del personal de la división comercial nacional 

(acorde a la pertinencia de la misma), delegando en uno de sus tres asistentes la 

responsabilidad de su actividad de venta a nivel nacional, supervisada a su vez 

por la Dirección Comercial Nacional y Mercadeo, quien será la directa responsable 

ante la Presidencia por el desempeño de la nueva división. Si por alguna razón 

posteriormente se evidencia la necesidad de más personal para la división, este 

quedará a cargo de la misma División Comercial Nacional y Mercadeo. 

 

 



78 

6. LOGÍSTICA 

 

La Real Academia de la Lengua Española define esta actividad como “el conjunto 

de medios y métodos necesarios para llevar a cabo la organización de una 

empresa, o de un servicio, especialmente de distribución”76.  Ese grupo de 

actividades es precisamente lo que será analizado en el presente capítulo para la 

nueva división de energía solar, partiendo desde los proveedores hasta la entrega 

final y las devoluciones. Debido al acuerdo legal de confidencialidad  

 

6.1 PROVEEDORES 

 

Nippon Trade de Colombia, S.A., como se mencionó anteriormente, se ha 

ocupado de guardar lo mejor posible el origen de sus mercancías, como parte de 

su estrategia comercial.  No obstante, este apartado intentará aportar al lector la 

mejor información sobre ellos que las políticas de la empresa permitan. Según 

información de la dirección logística y administrativa, los paneles solares y 

accesorios fotovoltaicos de la empresa provienen de dos fuentes: Estados Unidos 

de América y Asia.  Esto se hace con el fin de disminuir el riesgo de quedar, en un 

momento dado, sin la posibilidad de responder a las demandas del mercado y 

para aumentar la posibilidad de encontrar los mejores precios posibles en cada 

negociación.  Además, es útil para aprovechar la cercanía estadounidense y los 

precios de producción masiva de la República Popular China. 

 

Hablando de Estados Unidos de América, según información de la NASDAQ77, la 

empresa más renombrada en producción de artículos referentes a la energía 

fotovoltaica, en especial de paneles solares, es First Solar, Inc. (símbolo 

NASDAQ: FSLR), con un precio por acción que ronda los USD 40, cuando el 
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 REAL ACADEMIA ESPAÑOLA.  Diccionario de la Lengua Española (Vigésima segunda edición).  
Madrid, España.  Editorial Espasa Calpe, S.A., 2001. 
77

 WIKIPEDIA.  Nasdaq [en línea].  <http://es.wikipedia.org/wiki/Nasdaq>.  Citado el 22 de enero de 
2012. 
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precio por acción de su competidor más cercano, apenas se acerca a los USD 8 y 

la mayoría de empresas que cotizan en esa misma bolsa se encuentra alrededor 

de los USD 2. Desde inicios de 2011, las empresas relacionadas con la 

producción de paneles fotovoltaicos y demás han presentado un descenso 

continuo de sus cotizaciones bursátiles, atribuible a los feroces ataques 

comerciales de la República Popular China, basados principalmente en los bajos 

precios a los que ofrece sus paneles solares en Europa y el mismo mercado local 

de USA.  Aún la próspera First Solar, Inc., ha sufrido ese mismo fenómeno, como 

puede verse en la gráfica siguiente: 

 

Figura 30.  Cotización bursátil de First Solar, Inc., durante 2011 

 

 

Fuente: www.nasdaq.com  

 

Por otro lado, otras muy renombradas empresas productoras de paneles 

fotovoltaicos y artículos relacionados son: SunPower Corporation (NASDAQ: 

SPWR), EverGreen Solar, Inc. (NASDAQ: ESLRQ), Energy Conversion Devices, 

Inc. (NASDAQ: ENER) y Spire Corporation (NASDAQ: SPIR). 
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En Asia, la productora más notable de paneles y accesorios fotovoltaicos es la 

República Popular de China78 79.  En ese país existe una gran cantidad de 

productoras de paneles solares, se estima que entre 300 y 400 compañías y 

muchas de ellas también proveen accesorios para instalaciones fotovoltaicas. 

Según el sitio web www.energytrend.com reconocido mundialmente como un 

fiable observatorio del sector de la energía solar80, para 2011 las diez más 

grandes compañías productoras de celdas solares del mundo pertenecían, en su 

totalidad, a la República Popular China (en adelante, China) y a Taiwán (cuyo 

nombre oficial es República de China81, pero que no será utilizado en el presente 

informe para evitar confusiones).  El líder de esta lista es Suntech Power Holdings 

Co., Ltd., (NYSE82: STP), conocida simplemente como Suntech, cuya capacidad 

de producción rodea los 2.400 MW de producción anual. Esta empresa ha sido 

proveedora de instalaciones fotovoltaicas de gran capacidad alrededor del globo y 

sus paneles se han instalado en lugares como Sydney (Australia), Arizona (USA), 

Beijing (China) y Kibbutz Ketura (en Ketura Sun83, el primer campo comercial de 

energía fotovoltaica de Israel). No obstante, la cotización bursátil más alta de esta 

lista no pertenece a Suntech, cuyo valor unitario accional oscila entre los 3 y 4 

USD84, sino a la empresa Trina Solar Limited85, cuyo valor por acción juega entre 

                                            
78

 FACTOR CO2.  China lidera la inversión en energías renovables, superando a Estados Unidos 
[en línea].  <http://www.factorco2.com/cas/site/actualidad-noticia.asp?id=1738>.  Citado el 29 de 
enero de 2012. 
79

CNN EXPANSIÓN.  China vende tecnología solar al mundo [en línea]. 
<http://www.cnnexpansion.com/manufactura/2011/09/12/china-vende-tecnologia-solar-al-mundo>.  
Citado el 29 de enero de 2012. 
80

 WIKIPEDIA.  List of photovoltaics companies [en línea]. 
<http://en.wikipedia.org/wiki/List_of_photovoltaics_companies>.  Citado el 22 de enero de 2012. 
81

TAIWAN GOVERNMENT INFORMATION OFFICE. Taiwan al natural [en línea]. 
<http://www.gio.gov.tw/taiwan-website/abroad/sp/glance/ch2.htm>. Citado el 22 de enero de 2012 
82

 WIKIPEDIA.  New York Stock Exchange [en línea]. 
<http://es.wikipedia.org/wiki/Bolsa_de_Nueva_York>.  Citado el 22 de enero de 2012. 
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 WIKIPEDIA.  Ketura Sun [en línea].  <http://en.wikipedia.org/wiki/Ketura_Sun>.  Citado el 29 de 
enero de 2012. 
84

 NYSE.  Suntech Power Holdings Co., Ltd. NYSE: STP [en línea]. 
<http://www.nyse.com/about/listed/lcddata.html?ticker=STP&fq=D&ezd=1Y&index=5>.  Citado el 29 
de enero de 2012. 
85

 NYSE.  Trina Solar Limited, NYSE: TSL [en línea].  
<http://www.nyse.com/about/listed/lcddata.html?ticker=TSL&fq=D&ezd=1Y&index=5>.  Citado el 29 
de enero de 2012. 
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los 8 y 9 USD. Esta empresa es un conglomerado formado mediante integración 

vertical, que es la estrategia preferida por las empresas asiáticas.  Afirma86 

concentrarse en producir paneles solares de alto rendimiento energético que 

cumplen altos estándares no solo eléctricos, sino también ambientales.  Esta 

empresa posee oficinas en Australia, Nueva Zelanda, Japón, China, Europa y 

Estados Unidos de América, como se puede apreciar en la página 8 del Anexo 15. 

Otras empresas de renombre en China en el sector fotovoltaico son Yingli y Jinko 

Solar quienes han aplicado tanto la integración vertical como horizontal 

exitosamente. En cuanto a Taiwán, la líder Motech Solar, que es una división de 

Motech Industries Inc.,87 inició su actividad como una diseñadora y fabricante de 

instrumentos de medida.  En el devenir de su actividad, vio potencial en la 

fabricación de celdas solares y progresivamente fue evolucionando hasta 

convertirse en una proveedora global de productos y servicios relacionados con la 

energía fotovoltaica.  Se ha mantenido en la lista de los diez más grandes 

productores mundiales de paneles solares desde 2010 y es muy posible que 

continúe en ella durante varios años más.  Curiosamente no cotiza en bolsas de 

valores de ninguna parte del mundo, en vez de eso usa el mecanismo financiero 

de la negociación por contratos OTC88 del Gretai Securities Market en Taiwán, 

usando el código 624489, donde sus contratos han llegado a valer 60,30 

USD/acción en 2012.  Ha proveído y realizado instalaciones en Taipei (Taiwán), 

Los Ángeles (USA) y otros. A su lado, la otra estrella taiwanesa es Gintech, una 

compañía joven, cuya corta trayectoria, iniciada por su nacimiento en 2005, no le 

impidió llegar trepidantemente a la lista de los más grandes productores mundiales 

de celdas y módulos solares.  Ya en 2006, la precoz Gintech entró a cotizar en la 
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 TRINA SOLAR.  Why Trina Solar? [en línea].  <http://www.trinasolar.com/eu/about-us/why-trina-
solar?tab=Why%20Trina%20Solar>.  Citado el 29 de enero de 2012. 
87

 MOTECH SOLAR.  About us [en línea].  
<http://www.motechsolar.com/corporate/aboutus.aspx?view=all>.  Citado el 29 de enero de 2012. 
88

 WIKIPEDIA.  Over The Counter [en línea].  <http://es.wikipedia.org/wiki/Over_The_Counter>.  
Citado el 29 de enero de 2012. 
89

 GRETAI SECURITIES MARKET.  GTSM Stock Ouotes [en línea].  
<http://www.otc.org.tw/en/stock/aftertrading/DAILY_CLOSE_quotes/RSTA3104_E_1010118.html>.  
Citado el 29 de enero de 2012. 
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Taiwan Stock Exchange Corporation (TWSE)90.  A continuación la Tabla 4 resume 

este ranking de productores de celdas solares. 

 

Tabla 4.  2011 Global Top Ten Solar Cell Manufacturers 

 

COMPANY CAPACITY (MW) COUNTRY 

Suntech 2,400 China 

JA Solar 2,100 China 

Trina 1,900 China 

Yingli 1,700 China 

Motech Solar 1,500 Taiwan 

Gintech 1,500 Taiwan 

Canadian Solar 1,300 China 

Neo Solar Power 1,300 Taiwan 

Hanwha Solar One 1,100 China 

JinkoSolar 1,100 China 

Fuente: Wikipedia. 

 

Cualquiera de las compañías anteriormente mencionadas puede ser un excelente 

proveedor para cualquier importadora latinoamericana, por lo que serían 

excelentes opciones a considerar por la dirección para el presente proyecto. 

 

6.2 TRANSPORTE 

 

El transporte de las mercancías y demás insumos necesarios para el 

funcionamiento diario de una empresa es una parte importante de su gestión, más 

                                            
90

 TAIWAN STOCK EXCHANGE CORPORATION (TWSE).  Welcoming Message [en línea].  
<http://www.twse.com.tw/en/about/company/welcome.php>.  Citado el 29 de enero de 2012. 
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aún si esta empresa centra su actividad en la compra y venta de productos que no 

se producen en su ciudad de ubicación, departamento o más aún, su país.  Por lo 

anterior, vale la pena hacer una buena búsqueda de posibles proveedores de 

transporte para que se encargue de esta tarea y por ello, a continuación se hará 

una breve reseña de posibles candidatos. La mayoría de las cargas importadas 

por Nippon Trade de Colombia, S.A., son llevadas a través del mar, por lo que 

será este modo de importación el primero en analizarse.  Como puede apreciarse 

en la Figura 31, existen diferentes formas en que puede importarse una carga 

comercial al país y de todas estas, la más utilizada en el caso de un importador 

frecuente, es la FOB (sigla de la expresión anglosajona Free On Board), ya que 

esta le permite seleccionar con mayor tranquilidad el operador nacional que le 

llevará la mercancía desde el puerto del país fabricante hasta el punto exacto de 

entrega, que generalmente es su propia bodega. 

 

Figura 31.  Modalidades de exportación/importación marítima (Incoterms) 

 

 

Fuente: http://www.businesscol.com 

 

Una vez que la mercancía está en el puerto del exportador, hay dos elecciones 

que debe hacer el importador, la primera, se refiere a la compañía que traerá la 

mercancía desde dicho puerto hasta el del importador (transportador 

internacional).  La segunda, es sobre cual transportador nacional traerá la 

mercancía desde ese puerto, hasta la bodega o sitio de entrega designado. Hay 

varias compañías que se encargan de ambas tareas, pero los asesores de 
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importaciones consultados por Nippon Trade de Colombia, S.A., suelen 

recomendar a las siguientes compañías como transportadores internacionales: 

 

- PANALPINA91 

- LILLY CARGO92 

- INTERSAGO93 

- ROLDAN94 

- BEMEL95 

- COLTRANS96 

- ALMAVIVA S.A.97 

 

Además, como transportadores nacionales, las siguientes son las compañías que 

actualmente son el referente en Santander (aunque esta clase de empresas 

realiza transportes de carga a nivel nacional, es mucho más fácil trabajar con ellas 

si sus sedes centrales o alguna de sus sucursales está en la ciudad donde la 

empresa que las contrata tiene la suya, por lo cual se circunscriben estas 

referencias al ámbito local): 

 

- COOTRASANDEREANOS98 

- TCC99 
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 PANALPINA.  Colombia [en línea].  <http://www.panalpina.com/www/col/en/home.html>.  Citado 
el 15 de abril de 2012. 
92

 INFORMA COLOMBIA.  Lilly & Associates Cargo Colombia [en línea].  <http://www.informacion-
empresas.co/Empresa_LILLY-ASSOCIATES-CARGO-COLOMBIA-LTDA.html>.  Citado el 15 de 
abril de 2012. 
93

 INTERSAGO LTDA.  Inicio [en línea].  <http://www.intersago.com/>.  Citado el 15 de abril de 
2012. 
94

 ROLDAN LOGÍSTICA.  Inicio [en línea].  
 <http://rlg.roldanlogistica.com:82/roldanweb/roldanweb/>.  Citado el 15 de abril de 2012.  
95

 BEMEL.  Nosotros [en línea]. 
<http://www.bemel.com.co/public_html/html/ESP/nosotros.html>.  Citado el 15 de abril de 2012. 
96

 COLTRANS.  Inicio [en línea].  <http://www.coltrans.com.co/>.  Citado el 15 de abril de 2012. 
97

 ALMAVIVA S.A.  Inicio [en línea].   
<http://www.almaviva.com.co/portal/page?_pageid=473,139693098&_dad=portal&_schema=PORT
AL#>.  Citado el 15 de abril de 2012. 
98

 COOTRASANDEREANOS.  Inicio [en línea].   
<http://www.cootrasandereanos.com.co/quienes.htm>.  Citado el 15 de abril de 2012. 
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- COPETRAN100 

- SAFERBO101 

- COTRASUR102 

- SERVIENTREGA103 

- COORDINADORA104 

- TRANSPORTES SÁNCHEZ POLO S.A.105 

- ALDIA LOGÍSTICA106 

 

6.3 ALMACENAJE 

 

El objetivo de Nippon Trade de Colombia, S.A., es que los productos que sean 

vendidos a los clientes pasen directamente de las fábricas de los proveedores 

hasta el punto de entrega designado por los mismos107, no obstante, las 

contingencias no deben ser descartadas, por lo que la empresa dispuso un 

espacio de almacenamiento temporal para aquellas mercancías que por alguna 

razón deban esperar antes de ser entregadas.  Dicho espacio está ubicado dentro 
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 TCC.  Inicio [en línea].  <http://www.tcc.com.co/site/default.aspx>.  Citado el 15 de abril de 2012. 
100

 COPETRAN.  Inicio [en línea].  <http://www.copetran.com.co/index3.php?idioma=1>.  Citado el 
15 de abril de 2012. 
101

 SAFERBO.  Inicio [en línea].  <http://www.saferbo.com/>.  Citado el 15 de abril de 2012. 
102

 COTRASUR.  Inicio [en línea].  <http://www.cotrasur.com/web/>.  Citado el 15 de abril de 2012. 
103

 SERVIENTREGA.  Portal Colombia [en línea].   
<http://www.servientrega.com/wps/portal/inicio/!ut/p/c5/04_SB8K8xLLM9MSSzPy8xBz9CP0os_jAY
Et_SydDRwN_Qz8DA8_QQCdffz9jYwMDA30_j_zcVP2CbEdFACQjvmM!/dl3/d3/L2dBISEvZ0FBIS
9nQSEh/>.  Citado el 15 de abril de 2012. 
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 COORDINADORA.  Inicio [en línea].  <http://www.coordinadora.com/2008/sitio/>.  Citado el 15 
de abril de 2012. 
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 TRANSPORTES  SANCHEZ POLO.  Inicio [en línea].  <http://www.sanchezpolo.com/>.  Citado 
el 15 de abril de 2012. 
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 ALDIA LOGISTICA.  Inicio [en línea].  <http://www.aldialogistica.com/eContent/home.asp>.  
Citado el 15 de abril de 2012. 
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 Para asegurar la calidad de los productos que se han de entregar a los clientes, se utilizan dos 
tipos de acuerdos legales, que se contratan previamente tanto con el proveedor como con las 
compañías aseguradoras asociadas a los agentes transportadores, se tratan de los acuerdos sobre 
defectos de fabricación y las pólizas de seguro contra imprevistos. Estas cubren las no 
conformidades del producto hasta antes del momento en que el cliente reciba efectivamente el 
producto. En caso de presentarse no conformidades (sea por defectos del producto antes o 
después de entrar al país u ocasionados por el transporte en cualquiera de esas etapas) la 
reposición del producto se lleva a cabo como se indica en el aparte de reposiciones. 



86 

de las instalaciones de otra de las empresas del grupo al que pertenece Nippon 

Trade de Colombia, S.A., conocida como Agromaq Bucaramanga Ltda., ubicada 

en la Cra. 15 No. 43-08 de la ciudad de Bucaramanga. Por motivos de seguridad, 

el acceso al mismo está prohibido a quienes no sean los directos  responsables de 

su manejo y control, por lo que no es posible dar detalles más concretos sobre las 

condiciones de almacenamiento, no obstante, el autor recomienda que en la 

manipulación de estas mercancías y durante el almacenamiento de las mismas, se 

sigan las instrucciones de la Asociación Española de Codificación Comercial 

(AECOC) consignadas en el capítulo 4 del Anexo 16108. 

 

6.4 DISTRIBUCIÓN 

 

Siempre que las condiciones de entrega lo permitan, la distribución del producto y 

los consiguientes gastos de transporte se incluirán en el valor de los productos o 

correrán a cargo de Nippon Trade de Colombia, S.A., pero en el medio de las 

instalaciones solares fotovoltaicas, no siempre es posible simplificar así las cosas. 

Muchos de los lugares donde se van a realizar las instalaciones captadoras de 

energía solar fotovoltaica son sitios con pésimas vías de comunicación terrestre, 

incluso, en algunos casos no las poseen.  Estos sitios aislados geográficamente 

suelen tener unas pésimas o inexistentes redes eléctricas, por lo que deben 

recurrir a fuentes de energía como el sol para suplir sus necesidades.  En muchas 

ocasiones, para llegar a un punto de instalación es necesario utilizar caminos de 

herradura por los que es difícil movilizar los paneles solares sin dañarlos, esto 

debido a las vibraciones que las condiciones del suelo producen en los vehículos, 

incluso, muchas veces es imposible recurrir a automóviles para transitarlos por su 

estrechez, por lo que el único medio para hacerlo son los animales de carga como 

                                            
108

 Los productos fotovoltaicos son considerados carga general, unitarizada, paletizada, no 
especial, no peligrosa y frágil (ver: EVENTOS OCÉANO E.A.T. Clasificación de las cargas [en 
línea]. <http://200.75.77.221/Syscomer/CLASIFICACION_DE_LAS_CARGAS.pdf>. Citado el 23 de 
octubre de 2012) por lo que están cobijados específicamente por las normas de manipulación 
mencionadas en el Anexo 16 del presente informe. 
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burros, mulas o caballos.  Todas estas condiciones hacen que muchas veces sea 

imposible estimar los costos de distribución de los paneles, por lo que se suele 

acordar un punto de entrega hasta el cual son calculables (y asumibles) los costos 

de transporte y el instalador se encarga de llevarlos desde allí hasta el punto de 

instalación. 

 

La decisión de asumir o no un transporte hasta cierto lugar, no solo depende de 

las condiciones implícitas del mismo, sino también del monto a pagar por él.  

Como regla general de la dirección, si el transporte supera el 5% del valor de los 

productos a entregar, se informará de este al cliente y se le hará responsable del 

mismo, de lo contrario, se agregará este cargo al precio total de la instalación sin 

informarle de tal suceso. Como proveedor del servicio de transporte de cada 

instalación se seleccionará a aquel cuya red de transporte cubra el punto de 

origen y de entrega, haya demostrado más fiabilidad y tenga la mejor oferta 

económica al momento de la encomienda. 

 

6.5 DEVOLUCIONES Y CONTRAFLUJO DE PRODUCTOS 

 

Las devoluciones de productos109 no deberían sobrepasar el 1% de la totalidad del 

valor de las mercancías vendidas anualmente según aseguran los proveedores de 

la empresa.  De cualquier modo, aunque sean un monto mínimo, la capacidad de 

la empresa de reemplazar los productos defectuosos que los clientes les 

devuelvan, depende de cómo lo hagan con ella sus proveedores cuando esta se 

los envíe. Según información de la dirección, uno de los criterios para elegir a los 

proveedores es la efectividad con que responden ante las devoluciones y la 

expectativa de que estas sean muy poco frecuentes o nulas. El proceso de las 

devoluciones consta inicialmente de una verificación de las causas de las mismas, 

si estas coinciden con las aceptadas por los proveedores, se procede a hacer la 

                                            
109

 Entre estos se incluyen: transporte, trámites legales, pólizas, certificados y demás relacionados 
a las mercancías devueltas. 
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recolección de los materiales, cuyo costo correrá a expensas de la empresa y se 

enviarán a las fábricas de donde fueron originados, para que estas a su vez (y 

corriendo con los costos de transporte desde Colombia hasta sus sedes y 

viceversa), hagan la reposición.  Los costos de transporte (más no de instalación) 

de los productos de reposición serán llevados por la empresa, incluyendo seguros 

y demás gastos adicionales.  Si las causas de devolución no corresponden con las 

aceptadas por el proveedor, la empresa ha de dejarlo claro tanto en el momento 

de la venta como en todos los documentos relacionados con la misma y con el 

cliente en el momento que haga el reclamo por devolución. De manera más 

específica, y acorde al decreto 1480 de 2011, la empresa dará al cliente que haya 

efectuado una reclamación una constancia que incluirá: descripción de la 

reparación efectuada (en caso de haberse realizado alguna), las piezas 

reemplazadas o reparadas (en caso de hacerse), la fecha en que el consumidor 

hizo entrega del producto y la fecha de devolución del producto. Aparte de las 

condiciones que el proveedor imponga para la exigibilidad de la reparación o 

reposición por garantía, tanto la empresa como el proveedor pueden exonerarse 

de la responsabilidad contenida en la garantía aduciendo cualquiera de las 

siguientes causales110: fuerza mayor o caso fortuito; el hecho de un tercero; el uso 

indebido del bien por parte del consumidor, y que el consumidor no atendió las 

instrucciones de instalación, uso o mantenimiento indicadas en el manual del 

producto y en la garantía. El contenido del manual de instrucciones deberá estar 

acorde con la complejidad del producto. Esta causal no podrá ser alegada si no se 

ha suministrado manual de instrucciones de instalación, uso o mantenimiento en 

idioma castellano. Cabe aclarar que los productos que no posean garantía serán 

anunciados como tal, por lo que su reposición y devolución será denegada en 

caso de no poder realizarles una reparación no onerosa para la empresa. 

 

 

 

                                            
110

 Ley 1480 de 2011: Estatuto del Consumidor. Artículo 16. 
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7. ESTUDIO LEGAL 

 

No es necesario crear una nueva sociedad o modificar los Estatutos o el 

Certificado de Existencia y Representación Legal de Nippon Trade de Colombia, 

S.A., para dar inicio a la nueva división de energía solar111, por lo que a 

continuación lo que se hará será un resumen de las reglamentaciones que, al 

menos inicialmente, atañen a la división en cuestión:  

 

7.1 REGLAMENTACIONES TÉCNICAS 

 

En Colombia, la norma principal sobre instalaciones eléctricas es la NTC 2050, 

conocida también como Código Eléctrico Colombiano.  Esta norma regula las 

instalaciones eléctricas del país y debe ser seguida por los instaladores 

nacionales, pues su incumplimiento es un argumento en su contra en cualquier 

altercado judicial que se relacione con los trabajos que lleven a cabo.  En su 

sección 690112 esta norma dicta los lineamientos referentes a la estructura que 

deben poseer las instalaciones fotovoltaicas del país y como deben ser 

dimensionados desde su cableado hasta sus componentes colectores. Aunque se 

ha hecho un especial énfasis en que la empresa no desea incursionar en la 

instalación, los dictámenes de esta norma aplican también para los productos 

comercializados. Los accesorios fotovoltaicos, en especial los paneles solares, 

van sujetos a una serie de normas técnicas internacionales, cuyo cumplimiento les 

permite ser comercializados en casi todo el mundo.  Las siguientes, son las más 

básicas de esas normas: 

 

 

                                            
111

 Ver Anexo 17.  Certificado de Existencia y Representación Legal de Nippon Trade de Colombia, 
S.A. 
112

 Ver Anexo 18.  NTC 2050 de 1998 
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• Aprobación de diseño (IEC113): 

– IEC 61215: Aprobación del diseño y modelo para módulos cristalinos de silicón. 

– IEC 61646: Aprobación del diseño y modelo para módulos de lámina delgada  

 

• Normas de seguridad (UL114): 

– UL1703:  Requerimientos mínimos de seguridad  

 

• Sostenibilidad ambiental (TÜV115) 

 

• Empaque: 

– Procedimiento ISTA116 2B 

 

• Normas para ser comercializado en el país o región: 

– Conformidad a las leyes de la Unión Europea (CE117) 

– Conformidad a las normas de Estados Unidos (FSEC118) 

 

• Reciclabilidad: 

– Constancia de afiliación a la PV CYCLE ASSOCIATION119  

 

Todas estas normatividades aplican para la mayoría de empresas productoras, 

comercializadoras e instaladoras del mundo de la energía solar. 
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 IEC.  What do we do? [en línea].  <http://www.iec.ch/about/activities/>.  Citado el 9 de febrero de 
2012. 
114

 UL.  Acerca de UL [en línea].  <http://www.ul.com/global/spa/pages/corporate/aboutul/>.  Citado 
el 9 de febrero de 2012. 
115

 TÜV.  TÜV Rheinland Group [en línea]. 
<http://www.tuv.com/es/spain/quienes_somos/tuev_rheinland_group_3/tuev_rheinland_group.jsp>.  
Citado el 9 de febrero de 2012. 
116

 ISTA.  Our story [en línea].  <http://www.ista.org/pages/about/about.php>.  Citado el 9 de febrero 
de 2012. 
117

 WIKIPEDIA.  Marca CE [en línea].  <http://es.wikipedia.org/wiki/Marca_CE>.  Citado el 11 de 
febrero de 2012. 
118

 FLORIDA SOLAR ENERGY CENTER.  About Us [en línea]. 
<http://www.fsec.ucf.edu/en/about/index.htm>  Citado el 11 de febrero de 2012. 
119

 PV CYCLE ASSOCIATION.  About us [en línea].  <http://www.pvcycle.org/>.  Citado el 11 de 
febrero de 2012. 
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7.2 REGLAMENTACIÓN LEGAL 

 

La presente sección enunciará aquellas normas de tipo legal (emanadas de entes 

gubernamentales o con fuerza de ley) que cobijarían a la actividad de la empresa 

con relación a la división en cuestión.  La primera parte de la actividad de la nueva 

división regulada por la ley es la referente a las importaciones.  Según el Decreto 

1909 de 1992120 existen diez modalidades de importación en Colombia: 

 

1. Importación ordinaria. 

2. Importación con franquicia.  

3. Reimportación por perfeccionamiento pasivo. 

4. Reimportación en el mismo estado. 

5. Importación en cumplimiento de garantía. 

6. Importación temporal para reexportación en el mismo estado. 

a) De corto plazo. 

b) De largo plazo. 

1. Importación temporal para perfeccionamiento activo. 

2. Importación para transformación o ensamble. 

3. Tráfico postal y envíos urgentes por avión. 

4. Entregas urgentes. 

 

Todas estas modalidades están reguladas, no solo por el decreto anteriormente 

nombrado, sino también por normas conexas como: 

 

- Decreto 2658 de 1999 y sus correspondientes modificaciones. 

- Decreto 2666 de 1984. 

                                            
120

 En su artículo 19, este decreto explica las modalidades de importación y en su parágrafo se 
mencionan las relativas a viajeros, menajes diplomáticos, depósitos francos, zonas francas y 
aquellas establecidas por el Gobierno para las zonas de frontera y las zonas de tratamiento 
aduanero preferencial que no fueron nombradas en esta porción del presente informe.  Ver Anexo 
19.  Decreto 1909 de 1992 
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- Decreto 2011 de 1973. 

- Decreto 2444 de 1990: por el cual se regulan las disposiciones sobre los 

derechos antidumping y compensatorios. 

- Decreto 2685 de 1999. 

- Decreto 175 de 1978. 

- Decreto 1944 de 1984 

 

Y además los artículos 12 y 13 del Decreto 1657 de 1988, modificados por el 

Decreto 915 de 1990; el Decreto 298 de 1989; los artículos 46 a 48 del Decreto 

755 de 1990 y el artículo 14 del Decreto 1622 de 1990. Los anexos 19, 20, 21 y 22 

del presente informe incluyen algunos de los decretos y reglamentaciones que han 

sido nombradas, así que el lector podrá consultarlas en ellos, pero básicamente 

todos se complementan describiendo como deben hacerse las importaciones en 

Colombia, incluyendo los documentos necesarios para llevarlas a cabo y las 

sanciones a que se hacen acreedores quienes infrinjan estos procedimientos. 

 

En cuanto al transporte de carga, tanto para la recepción de los materiales desde 

el puerto nacional de llegada hasta el sitio de almacenamiento, como para el 

transporte de los mismos hasta el punto de entrega, en Colombia es necesario 

usar el transporte automotor terrestre de carga, dicho medio está regulado, 

principalmente, por la ley 769 de 2002, conocida como Código Nacional de 

Tránsito Terrestre121 y el decreto 173 de 2001122, que reglamenta expresamente lo 

concerniente al transporte de carga.  Estas son las principales (aunque no las 

únicas) reglamentaciones legales que atañen a la actividad de la empresa por el 

momento, de cara a la evolución de la división de energía solar. 

 

 

 

                                            
121

 Ver Anexo 23.  Ley 769 de 2002: Código Nacional de Tránsito Terrestre 
122

 Anexo 24.  Decreto 173 de 2001: Reglamentación del Servicio Público de Transporte Terrestre 
Automotor de Carga. 



93 

8. ESTUDIO FINANCIERO 

 

En el presente aparte, se darán herramientas para facilitar la toma de la decisión 

de abordar o no la nueva división desde el punto de vista financiero.  Se hará un 

análisis del estado de resultados proyectado de esta nueva línea de producto y se 

medirá su desempeño esperado respecto a los estándares de rendimiento que 

Nippon Trade de Colombia,  S.A., considera adecuados para toda línea de 

productos que desee comercializar.  Este análisis se hará principalmente a partir 

de varios indicadores extractados del estado de resultados proyectado de la nueva 

línea: el margen de ganancia por instalación, la utilidad operativa antes de costos 

fijos, la utilidad operativa después de costos fijos y la relación utilidad 

operativa/costos fijos123. 

 

Se simularán tres escenarios uno optimista, uno pesimista y uno considerado el 

más probable y se contrastarán con los parámetros de la empresa para aceptar 

nuevas líneas de negocio.  Pero es necesario apuntar, que el simulador 

financiero124 que acompaña este documento, permite mucho más de tres 

escenarios, pues permite vislumbrar que sucedería con la nueva división (desde el 

punto de vista económico), al variar muy ampliamente cualquiera de los siguientes 

parámetros: 

 

- Instalaciones realizadas por los operadores (% de los usuarios potenciales): Se 

considera de suma relevancia este factor.  Dependiendo de la cantidad de 

instalaciones que el conjunto de los operadores del país realice, el mercado 

potencial se hace mayor o menor, de lo cual depende en gran medida las 

posibilidades de éxito de la nueva división.  Se considerará a estas 

instalaciones como un porcentaje de las instalaciones que se le podría hacer a 

los usuarios potenciales actuales.  Este valor puede fluctuar entre 1% 

                                            
123

 GARCÍA SERNA, Oscar León.  Administración Financiera: Fundamentos y aplicaciones.  
Medellín, Antioquia.  Centro de publicaciones EAFIT.  1991, p.320. 
124

 Ver el Anexo 27.  Simulador Financiero en el formato digital de este informe o sus anexos. 
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semestral hasta 10% semestral durante los próximos cinco años (lo que quiere 

decir que se podría cubrir desde el 10% hasta el 100% de los usuarios 

potenciales actuales en los próximos cinco años).  La dirección considera que 

lo más probable es que en estos cinco años se cubra al 10% de los usuarios 

potenciales actuales de estas tecnologías (lo que implicaría un ritmo de 

cobertura del 1% semestral)125. 

 

- Potencia requerida promedio por cliente (W): entre más potencia se instale por 

usuario, mayores serán las ventas de la división, pues mayor potencia implica 

mayores ventas (puesto que implica más watts vendidos).  Lo más probable, es 

que el promedio de la potencia a instalar por usuario sea el establecido por la 

ley como tal126, pero este promedio puede bajar tanto como 50W o subir tanto 

como el doble del promedio en el mejor de los casos (400W). 

 

- Precio promedio del Watt vendido ($/W)127: este factor es también muy 

importante.  El precio al que la división venda sus instalaciones está 

influenciado por diversos factores, principalmente provenientes de los 

proveedores y los competidores.  Este precio puede ir desde los $13.000 hasta 

los $45.000, dependiendo de los costos y tamaño de las instalaciones.  La 

expectativa de la dirección es que se mantenga alrededor de los $25.000. Este 

precio promedio incluye el de los accesorios distintos a los paneles, 

controladores, inversores y baterías más usuales en este tipo de instalaciones. 

 

                                            
125

 Ver el aparte 3.2.3 Metas de participación de mercado del presente informe 
126

 Ley 188 de 1995, numeral 4.1.3.5 
127

 Aunque NTC planea vender los productos que generan la energía fotovoltaica, la alta volatilidad 
y variedad de sus precios y referencias, junto con la forma de venta que se piensa utilizar 
(cotizando directamente en el momento de la venta tanto con clientes como con proveedores) 
hacen mucho más útil utilizar el precio promedio del Watt instalado como rasero para las 
simulaciones financieras en vez del precio de cada producto. Este precio se obtiene para cada 
instalación dividiendo su precio entre su potencia. Los rangos de referencia de este aparte 
provienen de consultas con los proveedores y experiencias previas de la empresa suministrados 
por el departamento de logística. 
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- Margen de ganancia por instalación: esta variable, que se encuentra 

estrechamente ligada al precio, también depende de la capacidad que la 

empresa tenga para negociar con los proveedores y encontrar aquellos 

capaces de ofrecerle precios altamente competitivos, también está influenciado 

por los costos del transporte, embalaje y trámites relacionados.  La dirección 

logística estima que este margen puede oscilar entre el 5% y el 60% pero que 

lo más común es que se encuentre en el 30%.  

 

- Cuota de mercado128 (%): entendida como la porción de las instalaciones que 

los operadores realicen durante cada semestre que sea provista por la nueva 

división.  Una de las políticas de Nippon Trade de Colombia, S.A., cuando hace 

esta clase de prospecciones, es la de considerar siempre que en el futuro 

habrá (en el mejor de los casos) otro competidor con el que se repartirá a 

partes iguales el mercado.  Por otra parte, en un semestre cualquiera siempre 

será posible que la división no venda ninguna de las instalaciones que se 

hagan.  La empresa se ha puesto la meta de iniciar las ventas con una cuota 

de mercado del 6%, que irá aumentando progresivamente hasta conseguir, en 

el quinto año, una cuota de mercado semestral equivalente a tres veces ese 

valor, es decir 18%.  El plan de ventas incluye las cuotas de mercado 

señaladas en la Tabla 3.  Metas de mercado para la nueva división. 

 

- Costos fijos: aunque poseen una proporción muy baja respecto a las ventas 

esperadas, es importante simular los costos fijos que la dirección espera se le 

acarreen con la nueva división.  Por su propia naturaleza, se espera que no 

varíen mucho, por lo que su valor se incluye en la simulación para observar su 

efecto sobre las utilidades, pero no para considerar sus altibajos.  Se 

destinarán treinta millones de pesos semestrales como costos fijos de la 

división, destinados, entre otras cosas, a la publicidad vía web y la porción de 

                                            
128

 Alcanzada por la nueva división. 
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los pagos que recibirán los miembros de la división, directamente relacionados 

con el tiempo que dediquen al crecimiento de la misma. 

 

Nippon Trade de Colombia, S.A., tiene como regla que solo las nuevas líneas de 

producto o divisiones en cuyo análisis financiero muestren una relación Utilidades 

Operativa/Costos Fijos igual o superior a tres en el 60% ó más de sus periodos de 

proyección (en al menos el escenario más probable de simulación) pasarán a 

consideración de la gerencia para su implementación, razón por la cual se toma en 

cuenta también este factor en el análisis financiero de la nueva línea. 

 

8.1 ESCENARIO PESIMISTA 

 

Se le llama así al considerado como peor de los escenarios, aquel en que se dan 

todas las condiciones desfavorables previstas para las variables consideradas en 

los incisos analizados al principio de este capítulo.  Bajo esta premisa se proyecta 

el estado de resultados de la tabla 5129. 

 

 

                                            
129

 Para ejemplificar el método de estos cálculos, se tomará como muestra el primer semestre para 
condiciones pesimistas. En él, aparte 3.1.1.2 Tamaño del mercado, se estimaron 318.135 usuarios 
potenciales, de los cuales se asume que un 1% recibirá instalaciones fotovoltaicas para alimentar 
sus hogares durante el semestre, lo que arroja unas 3.181 instalaciones. Si de estas se logra 
vender un 3% (cuota de mercado esperada para el escenario en mención), ello implicaría que 
Nippon Trade de Colombia, S.A. vendería unas 95 instalaciones, que si se hacen con un promedio 
de potencia instalada de 50W cada una significarían 7.342W vendidos, que a un precio de $13.000 
cada uno arrojarían las ventas brutas indicadas en la primera casilla del primer semestre del primer 
año de proyección. De allí en adelante, los cálculos faltantes son los mismos que los de cualquier 
otro estado proyectado. 
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Tabla 5.  Estado de resultados proyectado para el escenario pesimista. 

 

 

 
Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 

 
1er   

semestre 

2do 

semestre 

1er   

semestre 

2do 

semestre 

1er         

semestre 

2do   

semestre 

1er    

semestre 

2do          

semestre 

1er   

semestre 

2do 

semestre 

Ventas brutas 95.440.354 127.253.806 159.067.257 190.880.709 222.694.160 222.694.160 254.507.612 254.507.612 286.321.063 286.321.063 

Devoluciones en ventas 

(%) 
1% 1% 1% 1% 1% 1% 1% 1% 1% 1% 

Devoluciones en ventas 954.404 1.272.538 1.590.673 1.908.807 2.226.942 2.226.942 2.545.076 2.545.076 2.863.211 2.863.211 

Ventas netas 94.485.951 125.981.268 157.476.585 188.971.902 220.467.219 220.467.219 251.962.535 251.962.535 283.457.852 283.457.852 

Margen de ganancia por 

instalación 
5% 5% 5% 5% 5% 5% 5% 5% 5% 5% 

Costos variables 89.761.653 119.682.204 149.602.755 179.523.307 209.443.858 209.443.858 239.364.409 239.364.409 269.284.960 269.284.960 

Utilidad antes de costos 

fijos 
4.724.298 6.299.063 7.873.829 9.448.595 11.023.361 11.023.361 12.598.127 12.598.127 14.172.893 14.172.893 

Costos fijos 30.000.000 30.000.000 30.000.000 30.000.000 30.000.000 30.000.000 30.000.000 30.000.000 30.000.000 30.000.000 

Utilidad operativa -25.275.702 -23.700.937 -22.126.171 -20.551.405 -18.976.639 -18.976.639 -17.401.873 -17.401.873 -15.827.107 -15.827.107 

U. operativa/Costos fijos -0,84 -0,79 -0,74 -0,69 -0,63 -0,63 -0,58 -0,58 -0,53 -0,53 

Fuente: el autor. 
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8.2 ESCENARIO MÁS PROBABLE 

 

Como su nombre lo indica, es aquel conjunto de condiciones que se considera que poseen la mayor probabilidad de 

ocurrencia para el proyecto de entre las mencionadas como más relevantes al principio de este capítulo.  Para este 

escenario se proyecta el presente estado de resultados: 

 

Tabla 6.  Estado de resultados proyectado para el escenario más probable. 

 

 

 
Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 

 1er   semestre 2do semestre 1er   semestre 2do semestre 1er   semestre 2do   semestre 1er    semestre 2do   semestre 1er   semestre 2do semestre 

Ventas brutas 2.026.272.139 2.701.696.185 3.039.408.208 4.052.544.277 4.390.256.300 4.727.968.323 5.065.680.346 5.403.392.370 5.403.392.370 6.078.816.416 

Devoluciones 

en ventas (%) 
1% 1% 1% 1% 1% 1% 1% 1% 1% 1% 

Devoluciones 

en ventas 
20.262.721 27.016.962 30.394.082 40.525.443 43.902.563 47.279.683 50.656.803 54.033.924 54.033.924 60.788.164 

Ventas netas 2.006.009.417 2.674.679.223 3.009.014.126 4.012.018.834 4.346.353.737 4.680.688.640 5.015.023.543 5.349.358.446 5.349.358.446 6.018.028.252 

Margen de 

ganancia por 

instalación 

30% 30% 30% 30% 30% 30% 30% 30% 30% 30% 

Costos 

variables 
1.404.206.592 1.872.275.456 2.106.309.888 2.808.413.184 3.042.447.616 3.276.482.048 3.510.516.480 3.744.550.912 3.744.550.912 4.212.619.776 

Utilidad antes 

de costos fijos 
601.802.825 802.403.767 902.704.238 1.203.605.650 1.303.906.121 1.404.206.592 1.504.507.063 1.604.807.534 1.604.807.534 1.805.408.475 

Costos fijos 30.000.000 30.000.000 30.000.000 30.000.000 30.000.000 30.000.000 30.000.000 30.000.000 30.000.000 30.000.000 

Utilidad 

operativa 
571.802.825 772.403.767 872.704.238 1.173.605.650 1.273.906.121 1.374.206.592 1.474.507.063 1.574.807.534 1.574.807.534 1.775.408.475 

Fuente: el autor 
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8.3 ESCENARIO OPTIMISTA 

 

Aquel en que todas las condiciones favorables a la nueva división se conjugan. Al igual que en la escenas anteriores 

esta surge al introducir estas condiciones en la simulación digital anexada.  Este arroja estos resultados financieros: 

 

Tabla 7.  Estado de resultados proyectado para el escenario optimista. 

 

 

 
Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 

 
1er   

semestre 

2do 

semestre 

1er   

semestre 

2do 

semestre 

1er         

semestre 

2do   

semestre 

1er    

semestre 

2do          

semestre 

1er   

semestre 

2do 

semestre 

Ventas brutas 88.098.788.635 132.148.182.952 140.958.061.815 149.767.940.679 167.387.698.406 176.197.577.269 220.246.971.586 264.296.365.904 352.395.154.538 440.493.943.173 

Devoluciones en 

ventas (%) 
1% 1% 1% 1% 1% 1% 1% 1% 1% 1% 

Devoluciones en 

ventas 
880.987.886 1.321.481.830 1.409.580.618 1.497.679.407 1.673.876.984 1.761.975.773 2.202.469.716 2.642.963.659 3.523.951.545 4.404.939.432 

Ventas netas 87.217.800.748 130.826.701.122 139.548.481.197 148.270.261.272 165.713.821.422 174.435.601.496 218.044.501.870 261.653.402.244 348.871.202.993 436.089.003.741 

Margen de 

ganancia por 

instalación 

60% 60% 60% 60% 60% 60% 60% 60% 60% 60% 

Costos variables 34.887.120.299 52.330.680.449 55.819.392.479 59.308.104.509 66.285.528.569 69.774.240.599 87.217.800.748 104.661.360.898 139.548.481.197 174.435.601.496 

Utilidad antes de 

costos fijos 
52.330.680.449 78.496.020.673 83.729.088.718 88.962.156.763 99.428.292.853 104.661.360.898 130.826.701.122 156.992.041.347 209.322.721.796 261.653.402.244 

Costos fijos 30.000.000 30.000.000 30.000.000 30.000.000 30.000.000 30.000.000 30.000.000 30.000.000 30.000.000 30.000.000 

Utilidad operativa 52.300.680.449 78.466.020.673 83.699.088.718 88.932.156.763 99.398.292.853 104.631.360.898 130.796.701.122 156.962.041.347 209.292.721.796 261.623.402.244 

U. 

operativa/Costos 

fijos 

1.743,36 2.615,53 2.789,97 2.964,41 3.313,28 3.487,71 4.359,89 5.232,07 6.976,42 8.720,78 

Fuente: el autor 
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Por último, la relación utilidad operativa/costos fijos para los tres escenarios sería 

la siguiente: 

 

Tabla 8.  Relación Utilidad operativa/Costos fijos para los tres escenarios de 

proyección. 

 

U. operativa/Costos 

fijos  

(escenario pesimista) 

-0,84 -0,79 -0,74 -0,69 -0,63 -0,63 -0,58 -0,58 -0,53 -0,53 

U. operativa/Costos 

fijos (escenario más 

probable) 

19 26 29 39 42 46 49 52 52 59 

U. operativa/Costos 

fijos 

(escenario optimista)  

1.743 2.616 2.790 2.964 3.313 3.488 4.360 5.232 6.976 8.721 

Fuente: el autor. 

 

8.4 ANÁLISIS 

 

En dos de los tres escenarios simulados (el más esperado y el optimista), el 

desempeño financiero de la división cubriría las expectativas de la empresa, pero 

además de ello, en el escenario pesimista la relación entre la utilidad operativa y 

los costos fijos inicia acercándose mucho a -1, para luego descender acercándose 

progresivamente al -0,5. Ello indica una progresiva mejoría que a pesar de ello, no 

lograría cumplir lo que la empresa esperaría de una línea de productos rentable. 

Es notable también la enorme diferencia que existe entre los resultados simulados 

en el escenario más probable y el optimista. Aunque tan marcada diferencia es 

cuando menos llamativa, es un fenómeno común en este tipo de estudios, pues es 

la misma diferencia que se da entre pensar que en un negocio todo saldrá mejor 

de lo que comúnmente sucede y que todo saldrá como normalmente ocurre. 
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Una pregunta que es importante responder en este estudio es: ¿cuál es la mínima 

cuota de mercado que la división debe lograr en un semestre de las condiciones 

más probables para al menos subsistir financieramente? Introduciendo las 

condiciones del escenario más probable, y variando la cuota de mercado copada 

por la empresa en el simulador, se obtiene la Tabla 9 que responde esta pregunta 

y aporta datos sobre los indicadores que arrojaría la división en esa condición de 

“subsistencia mínima”: 

 

Tabla 9.  Condiciones de subsistencia financiera mínima en el escenario más 

probable durante un semestre. 

 

Concepto Valor 

Cuota de mercado (%) 1 

Ventas brutas ($) 337.712.388 

Ventas netas ($) 334.335.264 

Utilidad operativa ($) 70.300.579 

Watts vendidos (W) 13.596  

Fuente: el autor 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



102 

9. ANÁLISIS ESTRATÉGICO 

 

A continuación se hará un análisis de las condiciones estratégicas que afectan (o 

podrían afectar) positiva o negativamente a la nueva división, sea que provengan 

del interior o exterior de la empresa130.  Este análisis seguirá la metodología 

DOFA131 y se condensará en una matriz que será graficada dentro de este 

capítulo. 

 

9.1 DEBILIDADES 

 

Son provenientes del interior de la empresa que es analizada y son características 

de la misma que le son potencial o realmente perjudiciales.  También está 

constituida de comportamientos recurrentes de la empresa que afectan los niveles 

de su efectividad.  En este aspecto, Nippon Trade de Colombia, S.A. posee: 

 

1. Carencia de inventarios permanentes de productos fotovoltaicos. 

2. Tiempos de entrega frecuentemente superiores a 30 días. 

3. Inexperiencia en el sector de la energía solar. 

4. Impericia para diseñar y/o dimensionar instalaciones fotovoltaicas. 

5. Falta de reputación como comercializador de productos fotovoltaicos. 

 

9.2 OPORTUNIDADES 

 

Situaciones o factores externos a la empresa, que tienen el potencial de 

favorecerla: 

 

                                            
130

 Esta lista de factores es un insumo derivado de la experiencia comercial de la empresa durante 
su existencia comercial. 
131

 DEGERENCIA.COM.  Análisis DOFA y análisis PEST [en línea]. 
<http://www.degerencia.com/articulos.php?artid=544>.  Citado el 5 de febrero de 2012. 
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1. El mercado de la energía fotovoltaica acaba de iniciar su crecimiento en 

Colombia. 

2. El precio de los productos relacionados con la energía fotovoltaica ha ido 

decreciendo recientemente. 

3. El gobierno nacional, en conjunto con entes territoriales, empresas públicas, 

privadas y mixtas ha iniciado instalaciones fotovoltaicas en las ZNI 

colombianas. 

4. Se ha creado una reglamentación nacional que favorece las energías 

renovables. 

5. Cada vez más, el mercado reconoce y se familiariza con las tecnologías 

solares. 

 

9.3 FORTALEZAS 

 

Son cualidades o comportamientos propios de la empresa que representan 

beneficios para su desempeño, sean o no comunes a otras: 

 

1. Imagen positiva entre las empresas del sector de distribución y transmisión 

eléctrica. 

2. Una amplia red de contactos en el sector de la energía. 

3. Un excelente manejo de la publicidad gráfica y su presencia en la web. 

4. Proveedores internacionales de talla mundial. 

5. Bajos costos unitarios (excluyendo el transporte que es un factor común a 

todas las importadoras).  

 

9.4 AMENAZAS 

 

Son aquellos sucesos, condiciones o hechos (reales o potenciales), que 

representan un peligro para el desempeño de la nueva división de la empresa o su 

existencia misma: 
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1. Hay un gran número de ofertantes de productos fotovoltaicos en el mercado 

nacional. 

2. Muchos clientes prefieren los competidores que son capaces de proveer el 

dimensionamiento, diseño, instalación y/o mantenimiento de las instalaciones 

fotovoltaicas además de la  provisión de sus componentes por encima de los 

que no lo son. 

3. La demanda de los productos fotovoltaicos es irregular a lo largo del año. 

4. Los usuarios finales no son los compradores de las instalaciones. 

5. Aún el costo por Kw-h de las instalaciones fotovoltaicas es muy alto.  Ello 

podría impedir que algunos clientes los adquieran. 

 

9.5 MATRIZ DOFA: ANÁLISIS Y PROPUESTAS 

 

Tabla 10.  Matriz DOFA 

 

 FORTALEZAS 

1. Imagen positiva entre las 

empresas del sector de 

distribución y transmisión 

eléctrica. 

2. Una amplia red de contactos en 

el sector de la energía. 

3. Un excelente manejo de la 

publicidad gráfica y su 

presencia en la web. 

4. Proveedores internacionales de 

talla mundial. 

5. Bajos costos unitarios 

(excluyendo el transporte que 

es un factor común a todas las 

importadoras).  

DEBILIDADES 

1. Carencia de inventarios 

permanentes de productos 

fotovoltaicos. 

2. Tiempos de entrega 

frecuentemente superiores a 

30 días. 

3. Inexperiencia en el sector de 

la energía solar. 

4. Impericia para diseñar y/o 

dimensionar instalaciones 

fotovoltaicas. 

5. Falta de reputación como 

comercializador de 

productos fotovoltaicos. 

OPORTUNIDADES 

1. El mercado de la energía fotovoltaica 

acaba de iniciar su crecimiento en 

Colombia. 

2. El precio de los productos relacionados 

con la energía fotovoltaica ha ido 

ESTRATEGIAS FO 

a. Usar la imagen de la empresa 

en el sector eléctrico para 

favorecer la de la nueva 

división ante sus antiguos 

clientes de medidores 

ESTRATEGIAS DO 

a. Asociarse con empresas de 

ingeniería que sean capaces 

de hacer el dimensionamiento 

e instalación de las unidades 

fotovoltaicas que pida el 
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decreciendo recientemente. 

3. El gobierno nacional, en conjunto con 

entes territoriales, empresas públicas, 

privadas y mixtas ha iniciado 

instalaciones fotovoltaicas en las ZNI 

colombianas. 

4. Se ha creado una reglamentación 

nacional que favorece las energías 

renovables. 

5. Cada vez más, el mercado reconoce y 

se familiariza con las tecnologías 

solares. 

eléctricos (F1, F2, O1, O3). 

b. Incluir dentro de la publicidad 

gráfica y electrónica de la 

empresa que llega a los 

agentes, referencias a las 

nuevas estrategias 

gubernamentales para la 

electrificación de las ZNI y 

como los bajos costos unitarios 

de la empresa se alinean con 

ellas (F3, F5, O4). 

mercado creciente, cuando 

sea posible (D4, O1). 

AMENAZAS 

5. Hay un gran número de ofertantes de 

productos fotovoltaicos en el mercado 

nacional. 

6. Muchos clientes prefieren los 

competidores que son capaces de 

proveer el dimensionamiento, diseño, 

instalación y/o mantenimiento de las 

instalaciones fotovoltaicas además de la  

provisión de sus componentes por 

encima de los que no lo son. 

7. La demanda de los productos 

fotovoltaicos es irregular a lo largo del 

año. 

8. Los usuarios finales no son los 

compradores de las instalaciones. 

9. Aún el costo por Kw-h de las 

instalaciones fotovoltaicas es muy alto.  

Ello podría impedir que algunos clientes 

los adquieran. 

ESTRATEGIAS FA 

b. Mostrarse  como un proveedor 

capaz de ofrecer excelentes 

precios que permiten a muchos 

clientes adquirir las 

instalaciones fotovoltaicas (F5, 

A5). 

c. Ofrecer productos con 

características excepcionales 

que los demás ofertantes no 

muestren (F4, A1). 

ESTRATEGIAS DA 

a. Realizar una campaña de 

mercadeo que posicione a la 

nueva división en la mente de 

los compradores para 

compensar su falta de 

reputación actual y los 

distinga entre la gran 

cantidad de ofertantes 

actuales (D5, A1). 

b. Adelantarse a las 

requisiciones de los clientes 

para poder compensar los 

largos tiempos de entrega 

(D1, A2). 

Fuente: El autor. 

 

Desde el punto de vista de las fortalezas y oportunidades, la empresa puede 

aprovechar sus relaciones y buena imagen ante el sector eléctrico para facilitar la 

labor de venta de productos fotovoltaicos en los proyectos que progresivamente 

van surgiendo en el mercado naciente de la energía solar colombiana, apoyada 

por los excelentes precios que puede ofrecer al respecto gracias a sus 

proveedores. Por otro lado, las debilidades asociadas a la carencia de inventario y 

la imposibilidad intrínseca de la empresa para diseñar, instalar y mantener 
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sistemas de generación fotovoltaica, la ponen en desventaja ante muchos de los 

competidores que están actualmente ingresando al mercado, lo que podría 

compensarse parcialmente con la búsqueda efectiva de uno (o preferiblemente 

varios) instaladores/diseñadores que sean sus aliados estratégicos para poder 

ofrecer tanto el aprovisionamiento como el diseño, instalación y mantenimiento 

para cada proyecto. Existen varias particularidades que vale la pena recalcar en 

este análisis, la primera de ellas es que, aunque es clasificado como una 

oportunidad, el hecho de que el mercado colombiano de las instalaciones 

fotovoltaicas acabe de iniciar su crecimiento representa también una amenaza, 

pues esto quiere decir que la demanda actual de instalaciones puede no ser 

suficiente para sostener a todos los competidores, por lo tanto, los que no logren 

acaparar una porción de ella que les permita generar un flujo de caja suficiente 

para su sostenimiento, perecerán y la división de energía solar de Nippon Trade 

de Colombia, S.A., puede ser uno de ellos.  Otra curiosidad de este análisis, es 

que la debilidad de no poseer inventarios constantes de productos fotovoltaicos, 

puede ser ignorada con tranquilidad por la empresa en algunas instalaciones, 

pues los tiempos de entrega a los que están acostumbrados algunos grandes 

compradores del sector eléctrico pueden ser bastante mayores a 30 días. 

 

9.6 MATRIZ DE PLANEACIÓN ESTRATÉGICA CUANTITATIVA 

 

Más allá de simplemente enumerar y explicar una serie de estrategias posibles, el 

objetivo de este análisis es mostrar que tan atractivas, desde el punto de vista 

analítico, es tomar unas u otras.  Para ello, se recurrirá a la metodología de la 

matriz de planeación estratégica cuantitativa132, en la que se evalúa la 

favorabilidad de elección de una estrategia sobre otras de acuerdo a como les 

afecten los diferentes aspectos de la matriz DOFA. A continuación, en la tabla 11 

                                            
132

 DAVID, FRED R.  Conceptos de Administración Estratégica (9ª edición).  México, D.F. Estados 
Unidos Mexicanos.  Pearson Educación™, 2003, p. 215. 
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se muestran las estrategias planteadas anteriormente  y el grado de atracción de 

cada una según la metodología usada133: 

 

Tabla 11. Matriz de planeación estratégica cuantitativa 

 

  Estrategias FO Estrategias DO Estrategias FA Estrategias DA 

  A b a a b a B 

Factores 
Clave 

Valor PA PTA PA PTA PA PTA PA PTA PA PTA PA PTA PA PTA 

Oportunidades  

1 0,05 - - - - - - - - - - - - - - 

2 0,1 - - - - - - - - - - - - - - 

3 0,15 2 0,3 4 0,6 1 0,15 2 0,3 1 0,15 4 0,6 1 0,15 

4 0,1 1 0,1 4 0,4 1 0,1 1 0,1 1 0,1 2 0,2 1 0,1 

5 0,05 - - - - - - - - - - - - - - 

Amenazas  

1 0,15 4 0,6 1 0,15 2 0,3 4 0,6 3 0,45 4 0,6 1 0,15 

2 0,15 2 0,3 1 0,15 4 0,6 3 0,45 3 0,45 2 0,3 1 0,15 

3 0,1 - - - - - - - - - - - - - - 

4 0,1 - - - - - - - - - - - - - - 

5 0,05 1 0,05 1 0,05 1 0,05 4 0,2 1 0,05 3 0,15 1 0,05 

Fortalezas  

1 0,15 4 0,6 2 0,3 2 0,3 3 0,45 2 0,3 4 0,6 1 0,15 

2 0,1 - - - - - - - - - - - - - - 

3 0,05 - - - - - - - - - - - - - - 

4 0,1 2 0,2 1 0,1 3 0,3 4 0,4 4 0,4 3 0,3 2 0,2 

5 0,15 1 0,15 1 0,15 3 0,45 4 0,6 2 0,3 1 0,15 1 0,15 

Debilidades  

1 0,05 - - - - - - - - - - - - - - 

2 0,1 - - - - - - - - - - - - - - 

3 0,15 4 0,6 2 0,3 4 0,6 3 0,45 2 0,3 4 0,6 1 0,15 

4 0,1 - - - - - - - - - - - - - - 

5 0,05 1 0,05 1 0,05 1 0,05 4 0,2 3 0,15 2 0,1 1 0,05 

Suma Total 2 2,95 2,25 2,9 3,75 2,65 3,6 1,3 
Fuente: El autor 
 

                                            
133

 La determinación de la importancia relativa de los factores clave se hizo en consenso con la 
dirección general.  
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Para cada estrategia, se asignó un puntaje de grado de atracción (PA) que 

oscilaba en valores enteros de 1 a 4, donde 1 = sin atractivo, 2 = algo atractivo,  

3 = medianamente atractivo, 4 = muy atractivo.  

 

A su vez, cada Oportunidad, Amenaza, Fortaleza o Debilidad (Factores Clave) 

recibió una valoración entre 0 y 1 de acuerdo al grado de relevancia que tendría 

para la escogencia de una estrategia (no de acuerdo a su grado de importancia 

relativa entre si), como regla importante para dar sentido a la asignación, la suma 

de las valoraciones de los factores internos (Fortalezas y Debilidades) debe ser 

igual a 1, al igual que para los factores externos (Oportunidades y Amenazas). 

Estas puntuaciones se escriben en la columna Valor134. 

 

Al multiplicar los Puntajes de grado de Atracción (PA) por los valores en la 

columna Valor, se obtiene el Puntaje Total Asignado (PTA) para cada estrategia 

con respecto a cada Factor Clave, al sumar todos estos PTA en cada estrategia, 

se obtiene el PTA final para cada una. Este último número da una guía sobre 

cuales estrategias son más atractivas para implementar según los criterios que se 

haya establecido al hacer la matriz. 

 

Además, si por alguna razón un Factor Clave no influye en la escogencia entre 

estrategias (aunque solo sea entre dos de ellas), no se le tendrá en cuenta para la 

comparación, por ello, si alguna estrategia recibe un guión en un Factor Clave 

(indicativo de que no se le tuvo en cuenta), todas las demás lo recibirán. En la 

matriz anterior se puede apreciar que la primera estrategia FA, se muestra como 

la más atractiva con un puntaje de 3,75. Esta estrategia que se centra en mostrar 

ante el mercado una capacidad amplia para brindar excelentes precios, obtuvo los 

mayores puntajes de toda la matriz y es razonable pensar que en un ambiente tan 

competido, donde no es fácil convencer de adquirir productos costosos a los 

                                            
134

 Al sumar el total del valor de los factores externos e internos, la sumatoria debe dar dos y ese 
es el valor consignado en el último renglón (de arriba hacia abajo) de la segunda columna (de 
izquierda a derecha) de la tabla. 



109 

compradores, esta estrategia sea exitosa. Por otra parte, la estrategia de menor 

puntaje total (1,3) es la estrategia b de las tipo DA. En ella la prioridad es 

adelantarse todo lo que se pueda a las peticiones de los clientes para poder 

compensar los tiempos de entrega. El método utilizado para ayudar en la toma de 

esta decisión advierte que es posible que esta no sea muy efectiva, ello puede 

apoyarse en el hecho simple de que cuando un cliente desea un producto de 

manera inmediata y la nueva división no tiene inventario para suplir esa 

necesidad, es muy factible que exista un competidor que sí pueda hacerlo. A 

pesar de ello y refiriéndose a experiencias previas en el mercado eléctrico, se 

espera que esta situación no sea el común denominador de las transacciones 

comerciales que se hagan.  

 

A pesar de que las estrategias poseen diferentes puntajes, es posible hacer una 

combinación de las estrategias planteadas ya que muchas de ellas no son 

mutuamente excluyentes. Puede apreciarse lo atractivas que son las estrategias 

para su implementación a partir de los puntajes que obtuvieron, entre más alto el 

puntaje, más atractivas son para ello. 
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10. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES 

 

10.1 CONCLUSIONES 

 

- La industria de la generación fotovoltaica se mueve al ritmo de los avances 

científicos que se generen a su alrededor. En última instancia, mientras más 

capaces sean estos de poner a la generación fotovoltaica a la par de otras 

fuentes energéticas, mayor será el tamaño del mercado para esta industria135. 

- La principal aplicación colombiana de la generación fotovoltaica: la 

alimentación de cargas residenciales en ZNI, es una posibilidad de negocio 

que muestra un panorama favorable para Nippon Trade de Colombia, S.A. 

pero que por su naturaleza presenta múltiples dificultades136, entre ellas, lo 

mucho que pueden dificultarse algunos proyectos de electrificación debido a 

las condiciones geográficas de las zonas a atender y lo difícil de los procesos 

gubernamentales de asignación de recursos. 

- A pesar de las particularidades que dificultan la penetración del mercado 

potencial (como la diferencia entre usuario final y comprador, la complejidad de 

los mecanismos para ejecutar proyectos fotovoltaicos y demás), hay 

características que lo ponen al alcance de la nueva división, uno de los más 

notables es la distribución geográfica de los usuarios finales, que obedece al 

principio de Pareto137 aunque su distribución no sea exactamente de 80-20138 y 

ello permite obtener mayores recompensas con menores esfuerzos a la hora 

de comercializar. 

- La opción de concentrarse en las tecnologías fotovoltaicas del silicio, cuyo 

desempeño ha sido comprobado ampliamente a nivel mundial, le dan a la 

nueva división la oportunidad de crear un ingreso por ventas que alimente 

                                            
135

 Ver 1. DEFINICIÓN DE LA INDUSTRIA 
136

 Ver 2. IDEA DE NEGOCIO 
137

LIBRARY OF ECONOMICS AND LIBERTY. Vilfredo Pareto [en línea]. 
<http://www.econlib.org/library/Enc/bios/Pareto.html>. Citado el 30 de octubre de 2012. 
138

 Ver 3. ESTUDIO DEL MERCADO 
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inicialmente sus posteriores incursiones en tecnologías solares distintas (cuyo 

éxito comercial sea dudoso), lo que, junto a la venta de los equipos de 

adecuación que la complementan aumentan sus posibilidades de éxito139. 

- El hecho de no tener que aumentar considerablemente la planta de personal 

de la empresa para implementar esta nueva división140 y no verse en la 

necesidad de ampliar sus activos fijos, le dan una versatilidad que le permite a 

NTC, incluso afrontar un escenario tan negativo como el de verse en la 

necesidad de desistir de ingresar al mercado de la energía solar de esta forma.  

- El proceso logístico141 de esta nueva división aprovecharía ventajas del 

mercado actual de artículos eléctricos que Colombia no poseía. La entrega de 

mercancías en el país era un proceso lleno de azar, donde, entre otras muchas 

causas, la inseguridad de las vías142 hacía casi igual de posible que un 

producto llegara o no a su destino, esto a su vez ocasionó que muchas 

compañías aseguradoras no se atrevieran a respaldar a los dueños de los 

productos que se movían o lo hicieran a precios bastante altos. Aunque 

actualmente siguen existiendo riesgos para los productos que se 

comercializan, la logística en el país se ha facilitado enormemente, esto hace 

posible realizar entregas proveedor-cliente con mucha más facilidad y permite 

prescindir de producto en inventario. 

- En el estudio legal143 se pudo apreciar parte de la gran cantidad de 

normatividad que envuelve la actividad de la comercialización de productos 

fotovoltaicos en el país. Mucha de toda esta reglamentación implica largos y 

tediosos trámites que complican enormemente la labor comercial, por ejemplo, 

las certificaciones de aprobación para ingreso al país de los productos 

fotovoltaicos, que pide una por referencia y fabricante144. Estas regulaciones 

                                            
139

 Ver 4. ESTUDIO TÉCNICO 
140

 Ver 5. ESTRUCTURA DE RECURSOS HUMANOS 
141

 Ver 6. LOGÍSTICA 
142

 EL TIEMPO. Cierran en las noches la vía de Medellín a la Costa [en línea]. 
http://www.eltiempo.com/archivo/documento/MAM-375884. Citado el 11 de noviembre de 2012. 
143

 Ver 7. ESTUDIO LEGAL 
144

 El costo de estos trámites y otros similares está incluido dentro de los costos fijos de la división. 
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excesivas ralentizan la labor de las importadoras y son un aspecto a mejorar 

en la legislación nacional, no obstante, mientras ello cambia, la empresa debe 

adaptarse a ellas aumentando progresivamente las referencias certificadas, 

pero solo entre las más comercializadas.   

- En el escenario pesimista145, la relación  entre la utilidad operativa y los costos 

fijos no llega siquiera a la paridad, pero por el contrario, en los otros dos 

escenarios, esta relación sería de más de diez a uno.  Esto augura buenas 

posibilidades de éxito comercial para la división y le permite pasar a 

consideración de la gerencia para su implementación. 

- En las condiciones más probables146, la mínima cuota de mercado que la 

división puede copar sin tener pérdidas es el 1%, lo que equivaldría a ventas 

netas de $334.335.264, obteniendo una estrecha utilidad operativa de               

$70.300.579 en el semestre en que se logre. 

- El negocio de la energía solar en Colombia es aún un mercado emergente, por 

lo que se espera que las tecnologías en este campo sigan mejorando por un 

buen tiempo antes de entrar en la etapa de madurez o declive.  

- Dado que en el análisis estratégico147 se mostró que la opción de mostrarse 

como un proveedor de artículos fotovoltaicos de buen desempeño con los 

precios más accesibles posibles es la más atractiva, la división debe 

concentrarse en obtener cada vez las cuotas de mercado más altas posibles 

más que en tratar de hacer que sus artículos puedan venderse cada vez más 

caros. 

- Aunque puede hacer un buen papel con la creación de la nueva división tal 

como se lo plantea actualmente, NTC debe redoblar su esfuerzo en mejorar 

sus dos debilidades más relevantes respecto a la misma: la carencia de 

inventarios y su incapacidad para diseñar instalaciones fotovoltaicas. Así 

competirá a plena potencia y además podrá aumentar sus posibilidades de 

éxito. 

                                            
145

 Ver 8. ESTUDIO FINANCIERO 
146

 Ver 8. ESTUDIO FINANCIERO 
147

 Ver 9.ANÁLISIS ESTRATÉGICO  



113 

10.2 RECOMENDACIONES 

 

- Dar marcha a la división de energía solar, dadas sus positivas perspectivas de 

desempeño comercial y financiero. 

- Hacer especial ahínco en obtener cuotas de mercado progresivamente más 

altas cada semestre, pues de todos los aspectos estudiados, es en el que los 

esfuerzos de la división se verán correspondidos más directamente. 

- Mantener una constante vigilancia tanto en los competidores como en los 

proveedores.  En los primeros, para mantenerse al tanto de sus avances 

comerciales, tácticas y estrategias, con el fin de contrarrestarlas y aprovechar 

sus debilidades para obtener cuotas de mercado cada vez mayores, a los 

segundos, para mejorar constantemente la oferta de artículos fotovoltaicos de 

la división, sea en cuanto a calidad o precio. 

- Buscar, una vez iniciada la actividad comercial de la división o antes (de ser 

posible), aliados estratégicos que se encarguen del diseño de las instalaciones 

fotovoltaicas, pues sin estos, la división se verá impedida para ofrecer sus 

productos a aquellos clientes que exijan el diseño incluido en sus requisiciones. 

- Atender el análisis DOFA hecho para la división y usarlo, junto con este 

documento y sus anexos, como una primera guía para el funcionamiento inicial 

de esta, aplicando las estrategias allí ponderadas y priorizándolas de forma 

acorde a las puntuaciones que obtuvieron en la matriz de planeación 

estratégica cuantitativa.  
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Anexo 15.  Trina Solar Q3 2011 Supplemental Earnings Call Presentation 

 

 



199 

 



200 

 



201 

 



202 

 



203 

 



204 

 



205 

 



206 

 



207 

 



208 

 

 



209 

Anexo 16.  Recomendaciones AECOC para la logística 

 

 



210 

 



211 

 



212 

 



213 

 



214 

 



215 

 



216 

 



217 

 



218 

 



219 

 



220 

 



221 

 



222 

 



223 

 



224 

Anexo 17.  Certificado de Existencia y Representación Legal de Nippon Trade de 

Colombia, S.A. 

 

 



225 

 



226 

 



227 

 

 

 



228 

Anexo 18.  NTC 2050 de 1998 

 

 



229 

 



230 

 



231 

 



232 

 



233 

 



234 

 



235 

 



236 

 



237 

 



238 

 



239 

 



240 

 



241 

 



242 

 



243 

 



244 

 



245 

 



246 

 



247 

 



248 

 



249 

 



250 

 



251 

 



252 

 



253 

 



254 

 



255 

 



256 

 



257 

 



258 

 



259 

 



260 

 



261 

 



262 

Anexo 19.  Decreto 1909 de 1992 

 

 



263 

 



264 



265 



266 



267 



268 



269 



270 



271 



272 



273 



274 



275 



276 



277 



278 



279 



280 



281 



282 



283 



284 



285 



286 



287 



288 



289 



290 



291 



292 



293 

 



294 

Anexo 20.  Decreto 2666 de 1984 

 

 



295 



296 



297 



298 



299 



300 



301 



302 



303 



304 



305 

 

 

 

 

 

 

 

 



306 

Anexo 21.  Decreto 2444 de 1990 

 

 



307 



308 



309 



310 



311 



312 



313 



314 



315 



316 



317 

 

 

 



318 

Anexo 22.  Decreto 197 de 1995  

 

 



319 



320 



321 



322 



323 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



324 
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