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Resumen ejecutivo 

 

El presente plan de negocios trata sobre la incorporación de una nueva línea de 
luminarias de alumbrado público al portfolio existente de productos de BGH. 
 
Esto se lograría mediante un acuerdo entre tres empresas.  Por un lado, BGH, 
empresa dedicada principalmente a la importación, ensamble e implementación y/o 
venta de productos electrónicos. BGH aporta su marca y trayectoria en el mercado, 
su capacidad financiera, su capacidad de compra, la posibilidad de ensamble y 
manufactura, sus canales de distribución y la atención post venta. 
 
Por otro lado, LRL, empresa de origen canadiense que se dedica al diseño y 
fabricación de luminarias LED. Son los que diseñaron este modelo de luminaria. 
Tienen certificaciones de calidad internacionales. Han realizado una alianza 
estratégica con NICHIA uno de los principales fabricantes de LED del mercado, 
asegurándose de esta manera los mejores batches de producción de LED para 
alumbrado público.  
 
Por último, FLT, empresa que representa actualmente a LRL en el mercado argentino. 
Es una pyme que cuenta con 8 años de trayectoria en el mercado nacional. Para la 
industria del LED es una gran trayectoria. Cuenta con distribuidores especializados, 
canales de venta propios, know how técnico y comercial. 
 
En la Argentina la energía está empezando a tomar valores internacionales, se están 
dejando de aplicar subsidios. Esto implica una necesidad por bajar el consumo y 
equilibrar la matriz energética. La reducción de energía y generación de la misma está 
en la agenda del gobierno. El cambio a tecnología LED en alumbrado está dentro de 
los planes del gobierno argentino.  Este es el mercado al cual apuntamos, con un 
mercado de 4.5 millones de luminarias LED. 
 
La tecnología LED sigue avanzando hacia una mayor eficacia por lo que los ahorros 
energéticos cada vez son más significativos, lo que se traduce a un mayor incentivo 
para el recambio de tecnologías tradicionales como el sodio, el mercurio o el bajo 
consumo a LED. 
 
En este plan de negocios, nos enfocamos especialmente en la tecnología LED 
aplicada a el alumbrado público, entendiendo que el mismo afecta muchas variables 
como la energía, la seguridad y en un futuro la conectividad de distintos servicios.  
 
En el mercado existen distintas empresas que manufacturan o importan luminarias de 
alumbrado público. Esto implica que existen diversas soluciones con distintos grados 
de calidad y precios de referencia. 
 
Sin embargo, las características de las luminarias que proponemos tienen más de un 
diferencial. Las mismas fueron pensadas para tener una vida útil superior a las 
luminarias de la competencia. Su diseño permite actualizar sus componentes sin 
tener que realizar un recambio total del producto. Otra ventaja son los equipos de 
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control de las mismas. Permiten la integración con diversos sistemas de operación y 
comunicación para las Smart cities. 
 
La propuesta presentada en este trabajo consiste en la ampliación de la cartera de 
productos de iluminación de BGH. Específicamente, poder ofrecer un producto 
actualizable, que permita bajar los costos a largo plazo y lograr una capacidad 
instalada, para tener una base sobre la cual poder montar sistemas de redes y 
controles.  
 
De esta manera, no solo se bajan los costos de mantenimiento, se crea una base 
para nuevas actualizaciones y operaciones 
 
La idea ventaja que se propone como valor agregado aparte de la tecnología por si 
misma, es el TCO (Total cost of ownership). Lo que se propone es una tecnología que 
no requiere de costos tan elevados de recambio y mantenimiento. 
 
La inversión inicial se estima en 691.000 U$D y el periodo de repago es el en primer 
año de operación, en el mes 10. 
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Oportunidad de Negocio 
 
 
La oportunidad de negocio, está dada entre otras cosas por el contexto del mercado 
y por las alianzas estratégicas y know how que se tiene para viabilizar un plan de 
recambio de alumbrado público a LED.  
 
En la argentina existen 4.5 Millones de luminarias existentes y se tiene que seguir 
ampliando el total ya que a medida que se desarrollan nuevos sectores es necesario 
ir brindando alumbrado público.  
 
Para poder entender si exista una oportunidad vamos a evaluar los cuatro principios 
que establece John W. Mullins, incluyendo aspectos Macro y micro tanto del mercado 
como de la industria. 
 
 
Contexto Macro: 
 
 
De acuerdo al estudio realizado por Mc Kinsey, en América Latina se espera un 
crecimiento del mercado de iluminación general (residencial, comercial, retail, 
oficinas, industrial, arquitectónico, hotelero y alumbrado público) por encima de la 
media mundial. Se estima que llegara a unos U$D 8.1 billones en 2020. 
 
 

 
Figure 1: Fuente: Mckinsey´s 2012 Global lighting Market 
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Dentro de la industria de iluminación general, el segmento residencial, el de oficinas 
y alumbrado público son los más importantes. Para todos los segmentos se esperan 
tasas anuales de crecimiento positivas.  
 
 
 

 
Figure 2: Fuente: Mckinsey`s 2012 Global lighting Market 

 
Como sostiene el informe “el segmento de iluminación general es el que capturará 
mayor parte del crecimiento en la industria de iluminación LED” 
 
 

 
Figure 3: Fuente: Mckinsey`s 2012 Global lighting Market 
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“En América Latina será una industria de crecimiento explosivo en los próximos años, 
con una tasa de crecimiento anual del 63%” 
 
Si bien Asia es la región que primero adoptó la tecnología LED en iluminación, 
América Latina será la región con las tasas más altas de crecimiento en la penetración 
del LED en el mercado para los próximos años. 
 
 

 
Figure 4: Fuente: Mckinsey`s 2012 Global lighting Market 

 
 
 
“La iluminación LED, al igual que la mayoría de las tecnologías de energía renovable, 
va a ser una de las oportunidades de negocio más importante.” 
 
Algunas de las tendencias y características en la industria de iluminación LED son  
 

• Compañías integrándose verticalmente: aquellos que ensamblan están 

comenzado a manufacturar los productos 

• La baja en los precios del LED está mejorando los periodos de repago 

(acelerando la penetración en el mercado). 

• Constante innovación y mejora tecnológica: 220 lm/W en 2020. 

• Alto crecimiento en la demanda por inteligencias / sistemas de control. 

• El LED es considerada la tecnología más prometedora en términos de 

viabilidad comercial. 
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Figure 5: Fuente: Mckinsey`s 2012 Global lighting Market 

 
En la actualidad la Argentina tiene un problema de déficit energético. El consumo 
viene creciendo y se buscan maneras de mejorar la producción y el consumo. 
 
 

 
Figure 6: Fuente: Documento metodológico del Balance Energético Nacional de la República 

Argentina, año 2015 (Ministerio de Energía y Minería) 

 
 
Se están quitando los subsidios a la energía y el precio de la misma está alcanzando 
un valor internacional. Para poder hacer frente a estos nuevos ajustes tarifarios, los 
usuarios buscan la manera de ser más eficientes en el consumo.  
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Específicamente en lo que respecta al alumbrado público, la tecnología LED está 
logrando una reducción en el consumo de hasta un 70% en algunos casos. Asimismo, 
cumple y en muchos casos supera los requerimientos lumínicos solicitados.  
 
La vida útil del LED es muy superior a las tecnologías tradicionales como el vapor de 
mercurio o el vapor de sodio. El ahorro con la nueva tecnología led es instantáneo. 
Afecta directamente el consumo liberando potencia.  
 
Es importante entender que existen políticas de estado nacional que están pensadas 
para ayudar a los municipios en el recambio de la iluminación.  
 
En el 2017 el gobierno creo el programa “Alumbrado Eficiente” PLAE. Se declaró de 
interés y prioridad nacional el uso racional y eficiente de la energía.  
 
Según indica el artículo 2 de la resolución 84-E/2017 firmado por el ministro de 
energía y minería Juan José Aranguren, el programa tiene 4 objetivos: 
 
 

1. Contribuir a la eficiencia de los Sistemas de Alumbrado Público en toda 

la República Argentina. 

 

2. Promover el desarrollo e implementación de metodologías de 
relevamiento de los Sistemas de Alumbrado Público y de una base de 
datos en donde consten las características principales de dichos sistemas, en 

coordinación con las jurisdicciones que correspondan. 

 

3. Iniciar las gestiones conducentes al desarrollo e implementación 

de regulaciones tendientes a la mejora de la eficiencia energética de los 

Sistemas de Alumbrado Público, en coordinación con las jurisdicciones que 

correspondan. 

 

4. Evaluar la conveniencia de la implementación de equipos y sistemas 
economizadores de energía de los Sistemas de Alumbrado Público. 

 
El mercado de luminarias en Argentina ronda los 4.5 millones de luminarias 
instaladas. Aproximadamente podemos decir que se ha reemplazado un 15%. Al 
saldo se le tienen que sumar las nuevas luminarias en sectores que no están 
iluminados.  
 
Las licitaciones que son lanzadas para el recambio de iluminación están cada vez 
solicitando especificaciones técnicas de mayor complejidad. Esto se debe 
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principalmente a la necesidad de subir la calidad en los productos finales que se están 
adquiriendo.  
 
 
Contexto Micro 
 
 
BGH quiere ser uno de los jugadores principales en iluminación. Para esto, han 
estado armando de la mano de FLT un portfolio de productos para comercializar en 
el país.  
 
En sus inicios para entrar en este mercado, BGH trabajo con una empresa argentina 
de producción nacional de luminarias led. Uno de los productos es la luminaria de 
alumbrado público.  
 
BGH cuenta con la capilaridad necesaria para llegar a todo el país. Esto permite tener 
presencia y soporte técnico-comercial de forma inmediata en todo el país.  
 
Como en la mayoría de los mercados, una vez que la tecnología comienza con una 
estandarización, los precios tienden a reducirse.  
 
Lamentablemente, en este caso, la tecnología argentina no cuenta con la calidad y el 
precio necesario para hacer frente la competencia internacional.  
 
Esta es una de las razones por las cuales es necesario buscar una nueva línea de 
alumbrado público LED.  Es una ventaja mantener la línea de producción nacional, 
dado que se obtienen beneficios en las licitaciones y en algunas oportunidades es un 
requisito excluyente.  
 
Sin embargo, es momento de conseguir una nueva línea de alumbrado que cumpla 
con las características solicitadas por los municipios y el PLAE. 
 
Desde la secretaria de energía están buscando acelerar los tiempos de recambio total 
del alumbrado público nacional. Para esto existen diferentes iniciativas, planes e 
incentivos. Asimismo, este recambio de luminarias está alineado con el compromiso 
de reducir emisiones de CO2 asumidos en COP22. 
 
 
Ventajas sostenidas  
 
 
La tecnología LED cuenta con ciertas ventajas respecto de la tecnología tradicional, 
lo que impulsa el cambio tecnológico. 
 
Algunas de estas ventajas tecnológicas son e impulsores del cambio son: 
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• Vida útil: Más de 65.000 horas de vida útil, +6 veces mayor respecto a 

tecnologías tradicionales. La tecnología LED con el tiempo va disminuyendo la 

potencia que emite. En la industria se habla del L70, que es un estudio que se 

realiza a las luminarias para entender a qué cantidad de horas estarán al 70% 

de su capacidad inicial. Las luminarias que proponemos en este plan de 

negocios tienen un L70 de 80.000 horas. 

 

• Ahorro económico: Ahorro en recambio y consumo. Considerables ahorros 

en mantenimiento. Se evita la mano de obra y el costo del recambio. Al ser 6 

veces superior se ahorran esos 6 recambios aparte del ahorro energético. Con 

la suba de la tarifa el ROI de distintos proyectos a disminuido de 5 años a 

menos a 3 años. 

 
 

• Ahorro energético: Reduce hasta un 80% el consumo de energía. Esto se 

debe a diferentes razones. La distribución de la iluminación es focalizada sobre 

la calzada. Esto significa que no se genera iluminación sobre sectores no 

deseados, evitando de esta manera un gasto de energía.  

 

• Libre de plomo: Las luminarias de LED son libres de plomo. 
 

• Calidad de luz: El IRC (Índice de reproducción cromática) >90 asegura una 

excelente calidad de luz. Esta es una gran diferencia con la tecnología de sodio 

que tiene un IRC muy bajo, que muchas veces lleva a confundir colores ya que 

no se reflejan en su color original 

 

• Baja temperatura: Transforma la mayor parte de la energía en luz. A 

diferencia de la tecnología tradicional el calor es impulsado hacia atrás, no 

hacia donde se emite la luz. 

 
 
En cuanto a las ventajas sostenidas, la nueva línea de alumbrado público tiene la 
característica de ser actualizable. Esto permite un modelo de negocios a largo plazo. 
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Al contar con eta ventaja tecnológica, se puede ir actualizando la base instalada, 
dejando de pensar en un negocio de una venta y migrar a un servicio de actualización 
y administración de tele gestión y/o Smart cities.   
 
Se mantienen productos de calidad inferior por si los requisitos son de fácil acceso y 
no estar en un precio que nos deje fuera del mercado. De todas maneras, LRL está a 
la vanguardia de la tecnología y permite contar con su know how y alianzas 
estratégicas.  
 
BGH es una empresa que cuenta con mucha trayectoria en el mercado argentino. 
Tiene más de 100 años y conoce el negocio de la importación de productos 
electrónicos y su posterior distribución. Si el negocio lo justifica, se puede avanzar en 
un ensamble parcial del nuevo modelo de luminaria. Esto permitirá mejores márgenes 
y mayor trabajo argentino.  
 
BGH tiene no solo el know how de importación y distribución, realiza alianzas a largo 
plazo con proveedores y ha trabajado con el Estado y con privados. Han sido pioneros 
en proyectos de comunicación. Este detalle es importante ya que les permite 
adentrarse en el segmento de tele gestión y Smart cities.  
 
Entendemos que el modelo NXT Lite, es la base sobre la cual se puede desarrollar 
este negocio adicional, no solo apuntando al recambio de una vez de la luminaria de 
alumbrado.  
 
 

Propuesta de Negocio 
 
 
La propuesta de negocio es ampliar el portfolio de productos con una representación 
exclusiva de LRL e ir a un esquema en el cual e comparte el margen del negocio.  
 
A través de la representación, se accede a la línea NXT-lite. (Anexo 1) 
Las principales características son: 
 

• Su garantía estándar de 10 años.  

• La placa de LED intercambiable sin herramientas por una nueva placa más 

eficiente o de mismas características en caso de falla. 

• La posibilidad de montar los controles de tele gestión de otras empresas o los 

controles desarrollados por LRL. 

 
Estos controles, permiten distintos tipos de sensores que están siendo programados 
y utilizados por partners de LRL como CISCO, Landys and gears, Trilliant y otros. 
Estos partners acompañan a LRL en la región.  
 



 

 

 14 

La luminaria cuanta con premios internacionales. Tiene gran versatilidad respecto a 
las ópticas que tiene para poder utilizar menos consumo y mayor output lumínico 
sobre el sector deseado. 
 
Para poder avanzar en la operación, es necesario realizar las certificaciones de 
seguridad eléctrica. 
 
Otro requisito es realizar compras mínimas de stock para poder entregar de forma 
inmediata o de acuerdo a cronogramas de entrega de distintas. 
 
Al agregar esta línea de productos se levanta el estándar del mercado siempre que 
se consiga obtener un precio final competitivo. 
 
Una vez lograda una base instalada deja de ser un negocio de una venta para pasar 
a ser un cliente recurrente. 
 
 

Propuesta de Modelo de Negocio  
 
 
El modelo de negocio que se propone es entre BGH, LRL quien es el diseñador y en 
algunos casos el fabricante de la luminaria y FLT (empresa representante en LRL en 
Argentina y Uruguay) 
 
La propuesta consiste en entrar en el mercado argentino con la menor inversión 
posible. Se busca un modelo en el cual se comparte el margen entre las partes. 
 

 
Figure 7: Fuente: LRL - FLT presentación de elaboración propia 
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Como se puede ver en el cuadro anterior, BGH importaría las partes de las luminarias 
a costo del fabricante en china. Una vez importado se vende en el marcado argentino 
y se divide el margen entre LRL y BGH. FLT participa con una comisión de ambos 
lados y un costo operativo. 

Se está determinando si la forma de pago es mediante un royalty o como consultoría 
de negocio, siempre y cuando no ponga en riesgo ninguna operación y se cumpla con 
todas las leyes argentinas e internacionales.  

En el libro Business Model Generation de Alexander Osterwalder e Yves Pigneur 
(2010), se presenta el modelo de negocios (CANVAS). Para dar una explicación al 
modelo de negocio presentado y entender la creación de valor voy a utilizar los 
aspectos fundamentales del modelo CANVAS.  

 
Segmentos de Clientes 
 
 
Como se mencionó anteriormente, el negocio está dentro de la iluminación, 
particularmente alumbrado público LED como aspecto principal.  
 
Nuestro segmento está orientado a las compras de luminarias de alumbrado por parte 
de distribuidores o clientes finales, ya sean públicos o privados.  
 
Planes nacionales 
 
Existen distintos mecanismos o planes nacionales mediante los cuales un municipio 
puede acceder a fondos para la adquisición de luminarias LED de alumbrado público.  
Las principales formas nacionales para ayudar a un municipio en este aspecto son: 
 
-Plan de alumbrado público eficiente (PLAE)- El nuevo Plan Alumbrado Eficiente 
consiste en el recambio de luminarias por equipos más eficientes de tecnología LED 
en la vía pública, tanto en Municipios como en Rutas Provinciales. 
 
Las especificaciones técnicas a cumplir por el plan fueron desarrolladas de manera 
conjunta y por diferentes entidades y empresas del sector. 
 
 
-PPP: La propuesta del proyecto apunta al cambio de luminarias de alumbrado público 
en base a un esquema de Participación Público-Privada. La inversión ejecutada en el 
proyecto se verá compensada por los ahorros en energía y mantenimiento, 
permitiendo preservar la ecuación económica municipal. 
 
El alcance del presente proyecto abarca la provisión, instalación, operación y 
mantenimiento de las luminarias provistas durante un plazo de 10 años. El 
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financiamiento del mismo será aportado por los Contratistas seleccionados, mientras 
que el repago será realizado por los Municipios beneficiarios.  
 
La implementación del Proyecto permitirá a los municipios involucrados obtener un 
servicio de alumbrado público de calidad, reduciendo los costos de energía y 
mantenimiento, y accediendo a un financiamiento más conveniente en tasas y plazos. 
 
Programas público privados para recambio de luminarias. Como primera medida 
buscan realizar pilotos por 120.000 luminarias en las zonas de Edesur y Edenor para 
evaluar este modelo.  
 
-Programa de ahorro y eficiencia energética en edificios públicos: Están orientados 
para los edificios, incluyen un % de alumbrado público. Sobre todo, en lugares con 
grandes perímetros. Un ejemplo son bases militares.  
 
Municipios  
 
Los municipios pueden acceder sin los fondos nacionales a nuevas luminarias LED.  
Se puede realizar mediante una contratación directa, una iniciativa privada o una 
licitación. 
Son el cliente final con mayor volumen ya que si no se les vende de forma directa, 
probablemente sean el cliente final de la venta a través de algún canal.  
 
Las razones por las cuales los municipios están apuntando al recambio de la 
iluminación son -La baja en el consumo generando menores costos.  
 
-El menor mantenimiento que requieren en comparación a otras tecnologías, 
generando menores costos  
 
-Mejor de iluminación en las calles brindando más seguridad. 
 
-El recambio genera mucho impacto positivo en una gestión de gobierno ya que 
genera un impacto muy perceptible. 
 
-La tasa de falla es sumamente baja lo que se traduce a menores reclamos por mal 
funcionamiento.  
 
Constructoras  
 
El nicho de las constructoras es de suma importancia ya que muchas veces son 
adjudicadas grandes obras viales, las cuales incluyen el recambio o la instalación de 
nuevo alumbrado público. Muchas veces son el vehículo financiero que utilizan los 
municipios para poder realizar compras financiadas y contra resultados palpables 
como avance o fin de obra. 
 
Una de las grandes ventajas que tienen las mismas es que cuentan con balances 
para poder financiarlas. Tienen historiales de pagos ya que son privadas. Otro punto 
con las constructoras es que agrupan zonas de trabajo y se ocupan del total de la 
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obra. Esto significa que la capacitación y la coordinación de entrega se realiza 
directamente con ellos que son los ejecutores. 
  
Distribuidoras de energía 
 
Las distribuidoras / cooperativas de energía en varios municipios están a cargo del 
alumbrado público. En algunos casos realizan el mantenimiento. Cuando esto 
sucede, están al tanto de tanto los desperfectos que existen en la red de alumbrado 
y los costos asociados, como de la potencia instalada. Es algo habitual para ellos y 
pueden entender las diferencias tecnológicas planteadas.   
 
En algunos casos las distribuidoras, actúan como agente de recaudación, recolectan 
el impuesto de alumbrado en la factura.  
Con esa recaudación se crean fondos compensatorios con los municipios. Esto se 
debe a que los municipios le cobran un fee el transporte de energía cunado la 
distribuidora pasa por su zona. Asimismo, la distribuidora debe cobrar los gastos de 
luz que son del municipio.  
 
Contra estos fondos, se pueden crear fideicomisos que permiten financiar un 
recambio de alumbrado, logrando viabilizar propuestas concretas y financiables.  
 
En el corto plazo se espera que algunas distribuidoras se transformen en promotoras 
de cambio y comercialicen producto LED tanto de terceros como propios, ya que 
pueden financiar en algunos casos con la factura. 
 
Casas de materiales eléctricos 
 
Algunas empresas privadas como Electropelba o Electro Tucumán adquieren 
luminarias de alumbrado como stock o para proyectos puntuales. Son un canal 
privado de venta que va de forma directa a las licitaciones. 
 
 Depende de la política de distribución que se adopten a que licitaciones conviene ir 
de forma directa. 
 
Es muy común utilizar distintos canales para lograr mayor penetración de mercado ya 
que brindan más capilaridad.  
 
Intentar abarcar todo el mercado de forma directa sería un limitante.  
 
Clientes privados 
 
Muchos clientes privados como barrios cerrados, o grandes empresas requieren de 
alumbrado público ya sea para perímetros, playones de estacionamiento o calles 
internas. Se les puede vender de forma directa o a través de un canal.  
 
Este es un sector que, si bien se encuentra atomizado, los precios de venta son 
superiores. Para poder llegar a estos clientes es necesario contar con una buena 
capilaridad y financiamiento. 
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Actualmente, las nuevas obras se realizan con luminarias LED. A pesar de ser más 
alta la inversión en la luminaria, se obtienen beneficios adicionales en la inversión 
inicial del proyecto.  
 
La cantidad de potencia instalada se reduce drásticamente lo que impacta en toda la 
estructura que acompaña a las luminarias. Esto se ve reflejado en el diámetro de los 
cables, los tableros preparados con menor potencia entre otras cosas. 
 
 
Propuesta de Valor  
 
Actualizable 
 
La luminaria permite cambiar parte de la misma por nuevos componentes en caso de 
alguna falla, si la vida útil llega a su fin, o si en un futuro salen nuevas placas de led 
que permitan con menor consumo la misma cantidad de lux sobre superficie. 
 
Se puede cambiar de forma sencilla, sin herramientas la placa de LED, y la fuente. 
Estos dos componentes son los principales ya que el resto es la carcasa de aluminio 
que actúa como disipador del calor generado y el resto es cableado con algún 
protector de tensión.  
 
 

 
Figure 8 Placa LED intercambiable. LRL 

 

Conectividad 
 
Esta línea de luminarias puede ser manejada mediante controles desarrollados por 
LRL o por otras empresas. Si es utilizada por los controles de LRL se obtienen 
adicionales de funcionamiento y garantías.  
 
LRL puede proveer distintos tipos de sensores que se utilizan como anexo a la 
luminaria. 
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Algunas funciones son la detección de sonido, de movimiento, tomar datos del clima. 
Los sensores pueden generar distintas acciones como enviar mensajes a una central, 
apagar o dimerizar la luminaria. Asimismo, se puede trabajar con control de activos y 
medidores inteligentes de consumo no solo en las luminarias, esto implica poder 
conectarse vía Wifi los medidores de energía de las empresas distribuidoras de 
energía    
 
 

 
Figure 9 Modelo de conexión. LRL 

 
 
Cumplimiento de normas internacionales 
 
La luminaria cuenta con todos los certificados necesarios y los más altos estándares 
de calidad.  
 
 
Protectores de tensión 
 
La luminaria cuenta con protector de tensión de más de un evento. En un país donde 
los saltos de tensión ocurren con frecuencia, las luminarias deben contar con 
protectores de tensión. El problema radica en que tipo de protección se utiliza. El 70% 
de las luminarias que cuenta con protectores de tensión, tienen la capacidad de 
soportar por una única vez el pico de tensión. La segunda vez que ocurre un pico de 
tensión se debe modificar la fuente. 
 
No es el caso de la NXT lite que permite varios picos de tensión siempre que se 
encuentren dentro del rango permitido.  
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Garantía 
 
A diferencia de la mayoría de las empresas, LRL y por consiguiente BGH puede 
ofrecer un producto de hasta 20 años de garantía. Como estándar se ofrecen 10 años. 
El mercado ofrece de 3 a 5 años. 
 
 
 
Fuentes de ingresos 
 
 
Vamos a analizar cuáles son las principales fuentes de ingresos para este proyecto. 
 
Ventas 
 
En un inicio el modelo de negocios es sostenible mediante ventas. Se importa 
mercadería y se vende con un margen.  
 
Para poder lograr esto se inmoviliza capital de trabajo en stock.  
Es necesario realizar una inversión tanto en producto como en su promoción.  
El mercado de iluminación está muy ligado a la especificación de producto ya que los 
componentes técnicos y los resultados lumínicos son muy variables. 
Para el PLAE existen unas especificaciones técnicas de mínima a cumplir. 
 
Operación y mantenimiento 
 
En los casos en que se logre instalar una amplia base y se puedan ofrecer los 
controles de las luminarias, se puede administrar o dar soporte a la administración del 
parque de luminarias por un fee mensual. 
Una vez instalado el sistema de control se puede ir actualizando e instalando nuevos 
sensores y aplicaciones con distintos fines.  
Algunos ejemplos de esto son: 
 
-Sensores de movimiento. Pueden desencadenar una acción como el encendido o 
apagado de una luminaria. 
 
-Control de activos. A través de la red de comunicación generada, se puede instalar 
marcadores en activo y se los puede ubicar. Esto permite por ejemplo implementar 
un control de ubicación de colectivos en una ciudad.  
 
-Sensores de temperatura: pueden ser utilizados para tomar datos de la ciudad. 
 
-Sensores de sonido: Determinados sonidos pueden activar funciones. Se puede 
programar con sonidos como disparos y la acción es enviar un patrullero al lugar.  
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Las posibilidades de las Smart cities siguen en constante crecimiento ya que trabajan 
sobre una plataforma de comunicación.   
Las luminarias que ofrecemos son el hardware por el cual puede instalarse y correr 
todo el sistema que también podemos ofrecer.  
 
 

 
Figure10: Fuente: Elaboración propia 

 
 
 
 

Análisis estratégico 
 
 
Análisis FODA 
 
 
Para poder entender las distintas variables que afectan al proyecto y el 
posicionamiento dentro de la cartera de la línea del producto se realizará un análisis 
de la relación de las Fortalezas y Debilidades de la empresa y de las Oportunidades 
y Debilidades del ambiente (Matriz FODA).  
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Figure11: Fuente: Elaboración propia 

 
 
 
 
 
Fortalezas 
 
Como se mencionó anteriormente, la calidad del producto es incuestionable. Cuenta 
con los más altos estándares de certificación internacional. Para nuestro mercado, se 
realizaron modificaciones, creando el modelo NXT que deja de lado ciertos 
componentes de diseño y calidad sin perjudicar las funcionalidades ni la vida útil.  
 
La vida útil de todos sus componentes permite tener una amortización más larga. Es 
gracias a esto que los ahorros generados son mayores que los de empresas con 
tecnologías similares y menor vida útil. 
 
En cada mercado se desarrollan estándares de calidad mínima. Éstos deben 
cumplirse para poder participar en programas del gobierno nacional o licitaciones.  
 
Los estándares pueden variar en cada municipio, provincia o país. En nuestro caso, 
la luminaria NXT cumple con los requisitos. En algunos casos es necesario mejorar 
las condiciones exigidas cuando quedan obsoletas para poder comparar productos 
de similares características, dado que el precio ofertado debe ser similar con similares 
características.  
 
La NXT es actualizable. Esto significa que, de existir componentes más eficientes en 
un futuro, previo a que se cumpla la vida útil del producto, los mismos pueden ser 
reemplazados, mejorando los ahorros y los niveles de iluminación. 
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Debilidades 
 
Podríamos considerar una debilidad el tener un producto que sea de características 
superiores a las del mercado. Esto cuando el contexto económico no acompaña 
puede ser un problema. En nuestro caso, el comprador podría optar por más cantidad 
de productos en lugar de calidad.  
 
Por más que se justifique económicamente por los ahorros generados, no tener que 
recambiar la totalidad del producto y poder montar la base de redes y comunicación 
para una smart city, el cliente podría optar por mas producto y volver a realizar una 
inversión mayor a futuro.  
 
No es una gran diferencia en el precio como veremos más adelante, pero puede 
afectarnos de manera negativa.  
 
 
Oportunidades 
 
Como se puede observar en los últimos años la tecnología LED se ha posicionado 
como una solución para el ahorro energético. Esto es una tendencia global. 
Asimismo, las ciudades tienden a estar cada vez más conectadas permitiendo una 
administración de distintos servicios de manera remota.  
 
Por otro lado, la falta de infraestructura en la Argentina ha afectado de manera 
negativa a la matriz energética. Para poder crecer se necesita más energía. Se 
necesita reducir el consumo y aumentar la generación.  
El reemplazo de tecnología tradicional a LED es una prioridad para bajar los 
consumos de energía. 
 
El esquema de margen compartido permite reducir la barrera de entrada y permite 
tener un producto más competitivo en cuanto a precio. 
 
 
Amenazas 
 
Tener nuevos jugadores en el mercado puede cambiar la situación. La tendencia en 
crecimiento a este tipo de producto puede dar lugar a la entrada de nuevos 
jugadores. Sobre todo, aquellos importadores donde de entrada pueden ofrecer una 
variedad de productos y cuentan con un conocimiento de marca e imagen ya 
establecidas dentro del mercado.  
 
En conclusión, se puede ver un panorama favorable en donde las fortalezas propias 
y las oportunidades exógenas superan los puntos negativos de este análisis.  
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Análisis 5 fuerzas de Porter 
 
 
Para entender el entorno se hará un análisis de las 5 fuerzas de Porter para detallar 
las características de la industria. 

Rivalidad entre los competidores: MODERADA 

En el mercado de alumbrado público argentino, no hay todavía una propuesta igual a 
la que buscamos ofrecer. Existen empresas que ofrecen productos con algunas 
características similares, pero no con las mismas capacidades técnicas.  

Cuando hablamos de rivalidad entre los competidores tenemos que hablar de las 
empresas que le venden al gobierno.  

• Alto grado de crecimiento de la industria 

• Alta tendencia a competir por precio 

• Media lealtad de los consumidores 

• Bajo flujo de información 

Como se mencionó anteriormente hay una tendencia al mayor uso de la tecnología 
LED debido principalmente al aumento del costo de energía y a la vida útil del LED. 

En el rubro del alumbrado público hay una alta tendencia a competir por precio. Sin 
embargo, existe cierta lealtad de los consumidores, más que nada para evitar 
proveedores que pueden dejar de existir en el corto o mediano plazo. Es importante 
para los clientes contar con una garantía que sea ejecutable.  Generalmente se piden 
requisitos no solo del producto sino de las empresas que realizan ofertas. Esto es 
principalmente para garantizar el cumplimiento de las ofertas y que respalden el 
producto que ofrecen. Este punto es lo que permite la diferenciación del producto y 
optar por una luminaria con un diferencial.  

Sin embargo, es muy común que ante ofertas más bajas los clientes cambian de 
proveedor y resignan el diferencial. 

Un punto focal para lograr diferenciarse de los competidores es el servicio que ofrece 
el proveedor con respecto a la disponibilidad de stock y el tiempo de entrega.  

Amenaza de nuevos competidores: BAJA 

• Moderada tendencia de cambio a otro competidor 

• Alto costo de desarrollo de marca 

• Alto costo de requerimientos legales 
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• Alto costo de economías de escala 

La entrada de nuevos competidores reduciría la participación de mercado de BGH en 
el mercado de alumbrado público.  

En relación al cambio de un competidor a otro, la describimos como medio. Aunque 
los productos serian estándar y se los puede conseguir en otras empresas, la fortaleza 
del producto radica en su diferencial. Lo que hace que la competencia deba estar a 
la misma altura técnica para justificar el cambio. Siempre que el precio sea similar. 

 El mercado del alumbrado público siempre ha sido muy tradicional con sus 
proveedores, es por esto que las nuevas empresas deben hacer una alta inversión 
para ganarse un nombre de marca dentro del mercado que brinde seguridad a los 
compradores. El problema radica en las empresas internacionales que decidan abrir 
una oficina en el país o realizar una alianza comercial como la que perseguimos 
nosotros. 

 Para poder ser importador de luminarias LED es necesario realizar certificaciones de 
seguridad eléctrica y otros certificados. Estos trámites aparte de tiempo implican un 
gran desembolso de dinero para contar con toda la documentación y procedimientos 
para lograr obtener dichos certificados. 

 Por último, para poder competir por precio es necesario que los nuevos oferentes 
logren economías de escala para que el total del volumen de venta sea rentable.  

Amenaza de sustitutos: MODERADA 

La amenaza de sustitutos que enfrenta el producto puede considerarse moderada 
debido a la intensidad de los siguientes factores: 

• Alta cantidad de sustitutos 
• Moderada tendencia de cambio a otro proveedor 
• Bajo grado de innovación por parte de los sustitutos 

El principal sustituto para el producto son las luminarias de bajo costo. Como ya 
aclaramos, BGH tendría estaría ampliando esta nueva línea de producto. Si compite 
por precio únicamente puede optar por otra opción.  

Si logra establecer requisitos de calidad mínima cuenta con un producto con pocos 
sustitutos en el mercado.  

Esta nueva línea de producto podría ser reemplazada por una con menores 
prestaciones técnicas a un menor precio.  
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Poder de negociación de los proveedores: ALTA 

• Poca cantidad de proveedores 

• Baja integración hacia adelante 

• Moderado tamaño de los proveedores 

• Alto grado de competencia entre proveedores 

Una vez logrado el acuerdo no es necesario continuar con las negociaciones. Se 
acuerda un Volumen y se regula el STOCK. Existe mucha oferta de producto. Es 
necesario desarrollar el mercado para un producto diferencial. 

 Encontrar un partner local que cumpla con los requisitos para realizar eso es de gran 
complejidad. Es necesario poder contar con una estructura y un capital de trabajo lo 
suficientemente grandes para lograr competir.  

Poder de negociación de los clientes: MODERADA 

• Medio grado de conocimiento de mercado 

• Medio grado de concentración de clientes 

• Alta sensibilidad en el precio 

• Moderada tendencia al cambio por otro competidor 

• Baja competencia en el estilo de propuesta 

El mercado de alumbrado público está cada vez adquiriendo mas know how sobre las 
tecnologías y los requisitos necesarios a ser contemplados.  

En la Argentina los grandes clientes están mayormente concentrados en las 
principales ciudades del país y los principales municipios de Buenos aires. 

 Por otro lado, el interior está compuesto por una gran cantidad de municipios de 
medianas y chicas poblaciones. Esto hace que el poder de negociación, al haber una 
demanda dispersa por el país, sea bajo.  

Como mencionamos anteriormente hay una moderada tendencia al cambio por otro 
competidor y los clientes son muy sensibles al precio de los productos, debido a que 
tratan de optimizar los recursos ya que generalmente no son municipios con mucho 
presupuesto de compra.  
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Análisis del Sector e Investigación de Mercado 
 

El sector principal es el estatal. La necesidad a cubrir es la iluminación en vía pública 
en caso de no poseer y el reemplazo de la tecnología tradicional por una tecnología 
LED con ahorros de energía y bajos costos de mantenimiento. 

 A esto se le tendría que poder sumar el ideal de dejar preparada la base para una 
futura integración de una Smart city.  

Se desea ingresar al mercado de alumbrado público argentino.  

El área geográfica queda entonces definida a la República Argentina, no obstante, no 
debe descartarse la posibilidad en el futuro de extender el mismo servicio al resto de 
los países con presencia de BGH. 

Aproximadamente podemos decir que se ha reemplazado un 15%.  

Al saldo se le tienen que sumar las nuevas luminarias en sectores que no están 
iluminados. 

 

 

Figure 12: Fuente: Participación Público-Privada en alumbrado público Análisis de factibilidad. 
Subsecretaria de Ahorro y Eficiencia Energética Secretaria de Planeamiento Energético Estratégico - 

febrero de 2017 
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Como se muestra en el cuadro anterior, el mercado argentino de luminarias en 
Argentina ronda los 4.5 millones de luminarias instaladas.  

El plan del gobierno es la migración Total a LED en alumbrado público. 

 

Descripción del mercado 
 
 
Para poder mostrar los competidores y como impactan los mismos, se realizó el 
siguiente cuadro: 
 
 
 

 
Figure 13: Fuente: Elaboración propia 

 
 
 
Para poder determinar las principales características de los competidores más 
cercanos en alumbrado público, se realizó el siguiente cuadro que describe las 
principales variables a tener en cuenta:  
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Import/Dist:

1 Directa.  
Comp.Actual
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 Philco 
(Newsan) GLS-GE Philips Strand 

Propuesta de valor 
Precio-Aval de 

empresa, 
financiamiento 

Marca y 
eficiencia 

Diseño, tele 
gestión, 

financiamiento 
Trayectoria, 

precio 

Posicionamiento 
de Precios U$D (80 

a 120 W) 
271 268 292 278 

Producción Importado Importado Importado-
Ensamblado Ensamblado 

Amplitud de 
portfolio Completa Completa Completa Completa 

Distribución 
Alta. Buen 

Lobby y socios 
estratégicos 

Alta. Buen 
Lobby y socios 

estratégicos 

Muy alta. Buen 
Lobby. socios 
estratégicos 

Muy alta. Buen 
Lobby. socios 
estratégicos 

Tipo de 
distribuidores Lobby +++ Lobby +++ 

Especializados, 
Lobby, propios, 

financieros. 
Lobby + 

Innovación Media Media Alta Poca 

Propietario Si SI SI Copia 
 
 
 
Tamaño de mercado 
 
El mercado de luminarias en Argentina ronda los 4.5 millones de luminarias 
instaladas. Aproximadamente podemos decir que se ha reemplazado un 15%. Al 
saldo se le tienen que sumar las nuevas luminarias en sectores que no están 
iluminados. En el mundo se estima una luminaria de alumbrado público cada 10 
habitantes.  
 
Estos números fueron estimados a través de entrevistas.  
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Plan de Marketing 
 
 
Para poder maximizar la penetración del mercado y desarrollar la nueva línea de 
alumbrado de forma eficiente, es importante tener en cuenta las herramientas y 
analizarlas: Producto, precio, plaza y promoción. Se explicará la estrategia de cada 
una de las herramientas siguiendo el análisis del Mix de Marketing. 
 
 
Producto: 
 
En cuanto al producto, podemos decir que cumple con todos los requisitos para el 
reemplazo del alumbrado existente con tecnología tradicional.  
 
La línea de modelo NXT no solamente cumple con todas las condiciones exigidas en 
cuanto a lo técnico, sino que suma diferenciales.  
 
Es importante poder destacar estas diferencias de calidad: 
 

• Mayor vida útil. Los componentes están pensados para durar 100.000 horas. 

En su totalidad, no solamente los LED.  

• Se puede actualizar el producto, sin necesidad de realizar un recambio total 

del mismo.  

• La potencia de las luminarias puede ser inferior a otras luminarias por el uso 

de ópticas especialmente desarrolladas para no tener que utilizar mayor 

potencia.  

• Desarrollo tecnológico propio de controladores para Smart city. Estos 

controladores permiten integrarse con distintos softwares de gestión. Puede 

ser propietario o abierto.  

 
Mediante estas características se sienta la base de la tecnología que se ofrece 
con el producto. Son productos que priorizan la calidad y el precio a largo plazo, 
en un proyecto. El TCO es inferior por más que el costo inicial sea mayor.  
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Figure 14: Luminaria NXT light LRL- BGH 

 
 
 
 
 
Precio 
 
Para poder fijar el precio de venta del producto, se trabajó en el relevamiento de 
precios que se puede observar en el siguiente cuadro: 
 
 
Empresa Modelo Precio 

Philco Philco 80W 11.200 lm 271 

GLS-GE -Micro 9.800 lm - 80w 268 

Strand SS100CW - 100w 11.000 lm  345 

 
 
Según el siguiente cuadro vemos cual es el costo final de nuestro modelo de producto 
equivalente: 
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Figure 15: Fuente: Fuente: elaboración en conjunto Lrl-FLT 

 
 
 
En base a esta información, se propone ofrecer este modelo de producto en un 
estimado de U$D 279. 
 
Se tiene que poder explicar la diferencia tecnológica del producto y la vida útil del 
mismo para poder justificar una diferencia de precio.  
 
 
Plaza 
 
La plaza donde se va a ofertar el producto es la república argentina. Como se 
estableció anteriormente, el país cuenta con aproximadamente 4,5 Millones de 
luminarias activas, de las cuales un 15% ya fue reemplazado.  
 
Se elige esta plaza ya que es donde BGH está operando la división de iluminación 
actualmente y es su principal zona de influencia.  
 
El país se encuentra actualmente trabajando en pos de una mejora de eficiencia 
energética, tanto en consumo como en generación. Está en la agenda nacional, en 
las provinciales y municipales. 
 

3

Sample Numbers - 2018

LED ROADWAY LIGHTING LTD. © 2016

These are estimated Numbers , based on assumptions for Tax, Cost , 
Percentages and Profit Margins. 

Note : This is the first step . We would attach the final Model to the Agreement .  
Using this model , all the parts involved would win , without each one inserting their 
margins in separate . Win / Win situation.

 LRL BGH
MODEL Cost Tax + Transp Landed Gross Marg Target 0.5 0.5

NXT-L008-LITES $84.00 $31.92 $115.92 $94.08 $210.00 $47.04 $47.04

NXT-L016-LITES $88.00 $33.44 $121.44 $98.56 $220.00 $49.28 $49.28

NXT-LH16-LITES $110.00 $41.80 $151.80 $127.20 $279.00 $63.60 $63.60

NXT-L060-LITEM $152.00 $57.76 $209.76 $129.24 $339.00 $64.62 $64.62

NXT-LH60-LITEM $194.00 $73.72 $267.72 $127.28 $395.00 $63.64 $63.64

Notes :
These are estimated numbers contingent on :

How is Canada to Invoice BGH ( Repatriate Profit Share ) 

A Minumum amount of margin to be guaranteed to LRL . ( Percentage Amount / Dollar Amount ) 

Flexability on Cost prices in case market variations ( ex. Aluminum cost goes up ) . 

Mock up first time experiment would be necessary to solidify the nuumbers . 
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El costo de la energía continúa elevándose a un precio de nivel internacional. El costo 
estaba muy atrasado por lo que es un excelente momento para el recambio de 
iluminación. 
 
 
Promoción 
 
Como se estableció anteriormente, el proyecto apunta a construir una nueva línea de 
alumbrado. El principal cliente es el estado. Las compras son generalmente mediante 
licitaciones o contrataciones directas. Sin embargo, al ser los que ofrecen el producto, 
se puede ofrecer a constructoras, distribuidoras de energía y distribuidores.  
 
De esta manera, se amplía la penetración de mercado y el movimiento de producto.  
Es de vital importancia continuar con capacitaciones de la nueva tecnología en 
distintos ámbitos. Es primordial poder llegar con la información de ventajas 
tecnológicas y TCO a las personas e instituciones que están regulando y creando las 
bases y condiciones de los pliegos de licitaciones o los programas de incentivos para 
el cambio de iluminación.  
 
Para esto se proponen distintas alternativas. Se realizar reuniones y se explica cómo 
es el funcionamiento de la tecnología y se capacita sobre las diferencias. Siempre se 
busca eleva el standard de calidad exigido.  
Se pueden realizar eventos de capacitación y participación en ferias, congresos y 
conferencias que sean afines.  
 
Se tiene que explicar el funcionamiento en distintos niveles, desde el aspecto 
financiero, el técnico y el operativo. 
 
 Se abarcan distintas áreas.  
En este caso, se busca poder trabajar no de forma masiva sino sobre grupos 
reducidos que estén capacitados en las áreas correspondientes.  
 
Se buscará establecer relaciones de la empresa con el cliente final. De todas 
maneras, se buscarán distribuidores para tener más penetración de mercado. Muchas 
veces en municipios o provincias, los que realizan las obras son distribuidores locales 
o constructoras, que están acostumbrados a trabajar en la zona.  
 
Para poder concentrarnos en grandes licitaciones y participar de forma directa, se 
busca un modelo en el cual licitaciones superiores a 5mil luminarias se manejan de 
forma directa y todas las demás se pueden manejar a través de canales. 
 
Los canales se deben capacitar, darles material de muestra para que puedan ellos 
mismos transferir el know how. Transformarlos en educadores de la tecnología.  
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Operaciones 
 
Para poder aplicar el modelo de negocios sugerido, es necesario contar con un stock 
constante en el país. Esto se debe principalmente a que en las licitaciones se exige 
una entrega inmediata de un porcentaje de la compra o en un periodo de tiempo no 
mayor a 60 días. De esta manera se busca que se presenten empresas establecidas 
que operen de forma continua en el país.  
 
El esquema del negocio propone una compra inicial de stock a precios mínimos de 
fábrica bajando los costos tanto de importación como de capital de trabajo.  
Una vez que se realicen las ventas, se deducen los costos que se incurren por 
proyecto y se divide el margen entre BGH Y LRL. La empresa representante hoy de 
LRL se quedaría con un 10% del margen de cada lado.  
 
 
Compras 
 
Como primer paso, se debe comprar e importar la luminaria. Para poder cumplir con 
este proceso es necesario estar dado de alta como importador y tener realizado el 
proceso de seguridad eléctrica. BGH es una empresa que se dedica a la importación 
de productos que necesitan seguridad eléctrica. Por otro lado, BGH importa tanto 
productos terminados como semi- elaborados.  
 
Durante el proceso, es importante poder traer la luminaria parcialmente ensamblada. 
De esta forma se logra bajar la posición arancelaria de luminaria completa y que sea 
catalogada bajo distintos aspectos, permitiendo una diferencia en un 8% de diferencia 
en el costo total de la misma. 
 
Se pueden aprovechar las líneas de producción de BGH para ensamblar. 
 
Al costo total de la luminaria se le tiene que agregar un 3% del producto semi 
elaborado, por lo que conviene ingresar la luminaria semi ensamblada.  
 
La mayoría de las compras se realizan a plazo en dólares. Las condiciones de compra 
establecidas para este producto son: 
 

• La primera compra se financia el 50% de la mercadería a 60 días de entrega.  

• Las siguientes compras a 120 días de entrega. 

 
En el siguiente cuadro se puede ver el plan de compras que se estima para el primer 
año de operación. 
 
 



 

 

 35 

 
 
 
 
Deposito 
 
BGH cuenta con distintas ubicaciones, pero para poder tener centralizadas las 
operaciones, se sugiere utilizar el depósito de Spegazzini. Se puede consolidar la 
mercadería en ese punto y distribuir desde ahí. 
 
 
Ventas 
 
Las ventas son realizadas principalmente por su estructura de ventas de gobierno y 
canales de productos especializados como Aires acondicionados. Se utiliza la 
estructura existente para capacitar y hacer push de producto.  
Se debe contar con financiación para grandes proyectos y capilaridad para poder 
ofrecer en todo el país.  
 
Es importante llegar a los organismos de control para asegurarse que las regulaciones 
se cumplen y tratar de subir el standard de calidad a la vez que baja el TCO para el 
cliente final. 
 
Se deben realizar capacitaciones en la empresa y participar en eventos relacionados 
a la iluminación y a la eficiencia energética. 
 
 
Entrega 
 
Cuando se reciben las órdenes de compra se desconsolida la mercadería del depósito 
y se envían al cliente.  
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Una vez que se entrega al cliente y se realiza el cobro, se abonan los costos variables 
comerciales.  
 
 

Costos, finanzas e inversión  
 
Inversión inicial 
 
Para poder comenzar con este proyecto se requiere realizar todas las certificaciones 
de seguridad eléctrica y de producto necesarias. En muchos casos no se aceptan 
certificados internacionales y es necesario el uno de laboratorios argentinos para 
validar parte de las certificaciones.  
 
Para poder realizar todas las certificaciones correspondientes se estima un costo de 
50.000 U$D. 
 
El presupuesto para una primera compra de stock de 3.000 unidades equivale a 
524.118. USD.  
 
A esto se le debe sumar el costo de estructura comercial estimado en 80.000 U$D. 
 
El total de la inversión inicial se prorratea en 4 meses y es un total de 691.723 U$D 
 
 
Estos valores incluyen: 
 

• Sotck inicial para poder empezar a enviar a clientes y tener disponible para 

futuras licitaciones 

• Presupuesto destinado a promoción y capacitaciones. 

• Presupuesto para seguridad eléctrica y certificaciones requeridas por cada 

proceso. 

• Presupuesto que contempla la compra de pliegos  

• Capital de trabajo para la operación. 

 
Asimismo, se utilizarán recursos disponibles. Los mismos se detallan a continuación: 
 

• Parte de depósito disponible en Spegazzini.  

• Fuerza de ventas de canales y gobierno existente. A estar involucrados en 

iluminación es un nuevo producto de la línea que aprovecha toda la estructura 

de costos de la unidad de negocios. De todas maneras, se asignan tres nuevos 

recursos exclusivos a esta nueva línea de alumbrado. 
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• Se asignan recursos a lo largo del proyecto para sustentar la operación. 

 
 
Análisis de costos  
 
Costos fijos 
 
Los costos fijos hacen referencia a los costos que se incurren independientemente de 
si se logren ventas o no. 
 
 En el caso de esta nueva línea de productos, los costos fijos que se incurren son los 
iniciales y los tres recursos que se contratan como responsables ventas. 
  
Los gastos relacionados a capacitaciones, promoción, muestras y certificaciones son 
los gastos fijos.  
 
 

 
 
 

Costos variables 
 
En este modelo de negocio, los costos variables tienen mucha más participación que 
los fijos. Esto se debe a que en caso de existir una oportunidad concreta de negocio 
se incurre en gastos de preparación de oferta y garantizar la misma si es a cliente 
final.  
 
Si la venta es por canal, se incurre en gastos de envío.  
 
Los costos comerciales variables como comisiones a FLT y a LRL son abonados 
luego de realizado el cobro. 
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Análisis de ingresos 
 
En los próximos cuadros se pueden ver los números estimados a lo largo del primer 
año de operación. 
 
Se toma un valor ponderado como costo de producto que equivale al mix de la línea 
de productos que se estima vender. El tipo de cambio estimado es 1U$D = 40 
 
Se proponen compras de stock a medida que se realizan las ventas, pero siempre 
contando con un stock permanente en el país.  
 
 

 
 
 

 
 
 
La inversión inicial se recupera en el correr del primer año. En el mes número 10. 
 
Los gastos imprevistos de existir se cargan al margen de venta del proyecto.  Se 
estima que puede existir una diferencia no mayor a un 3% del costo de la mercaderia.  
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Financiación 
 
La financiación será provista por BGH o en su defecto por los bancos o su ESCO 
(Energy Saving Company).  
 
El costo de financiación se carga a los proyectos. No así la inversión inicial.   
 

Equipo 
 
El equipo para llevar adelante este plan de negocios cuenta con tres recursos de 
grado gerencial y el soporte entre las distintas áreas de BGH. Estas incluyen COMEX, 
sector administrativo, comercial, finanzas y legales. 
 
Por fuera de BGH, First light que es la representante de Led Roadway Lighting en 
argentina, brindará soporte comercial, capacitaciones, ventas y experiencia en 
licitaciones de este tipo de tecnología. FLT es el responsable técnico del proyecto. 
Asesora en cuáles son las potencias de luminarias a presupuestas con sus 
correspondientes ópticas. Se realizan las simulaciones correspondientes y se sugiere 
cual es el mejor producto para los requisitos solicitados por el cliente. Son los 
responsables del armado de las propuestas comerciales. Deben reportar al director 
de la unidad de negocios de iluminación de BGH. 
 
En esta industria se realizan simulaciones mediante un software como el Relux, que 
permiten visualizar como quedaría el lugar a iluminar. Los archivos fotométricos de 
cada fabricante son certificados por laboratorios independientes para dar veracidad 
de estas simulaciones.  
 
Los sectores y empresas involucradas son los mismos que están siendo utilizados 
para toda la unidad de negocios de iluminación.  
 
El equipo dedicado a esta nueva línea, irá creciendo a medida que vayan creciendo 
las ventas.  
 
En un inicio se plantean tres responsables en ventas con el soporte técnico de FLT. 
 
 

Aspectos Legales 
 
Es importante destacar que se deben firmar contratos entre el fabricante, BGH y el 
representante del fabricante en Argentina. Una vez que se llegue a un acuerdo de 
movimiento de stock inicial y cuota de compra esperada de forma anual por parte de 
BGH.  
 
El equipo legal tiene que verificar los requisitos de licitaciones y el cumplimiento de 
las ofertas de la competencia y propios.  
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Se tiene que cumplir con los requisitos de pago de royalty o servicios al exterior, 
validando de no incurrir en ningún problema legal impositivo o de competencia. 
 
 

Plan de implementación, riesgos 
 
 
En el siguiente cuadro se puede ver el plan de implementación 
 
 
 

 
 
 
El plan de implementación plantea los tiempos estimados de los procesos. 
 
Como primeros ítems, se encuentras las certificaciones. Para poder realizar las 
importaciones las mismas deben estar al día y certificadas. Existen distintos tipos de 
certificaciones. Las primeras a realizar son las de seguridad eléctrica para poder 
realizar el ingreso de la mercadería al país. Esto implica el ingreso de una muestra 
para su destrucción total.  
 
Por otro lado, están las certificaciones de calidad que realizan distintos organismos 
en el país. Muchas licitaciones exigen distintos tipos de certificación local. Es por esto 
que se destinan los primeros meses a validad cuales son las necesarias y realizarlas 
en los distintos centros de certificación. Algunos ejemplos son el INTI, o facultades de 
ingeniería.  
 
Acto seguido, se deben realizar las copras ya que las mismas demoran en su 
producción y envío. El primer envío sería vía avión y los siguientes por vía marítima. 
Esto implica unos 45 días más que vía aérea.  
 
En el primer mes se debe comenzar a buscar el personal idóneo para las tareas 
comerciales. 
 
Una vez que se cuente con el personal se debe capacitar para poder realizar luego 
capacitaciones a posibles clientes.  

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
Certificaciones
Compras
Alta	en	programas	de	gobierno
Reclutamiento	y	selección	de	personal
Desarrollo	Provincia	BA
Desarrollo	Region	centro	/	Cuyo
Desarrollo	Region	centro	/	Litoral
Desarrollo	Region	NEA
Desarrollo	Region	NOA
Desarrollo	Patagonia
Capacitaciones

2019
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En el plan de implementación se plantearon distintos sectores del país a cubrir a lo 
largo del tiempo. Esto está pensado para obtener una penetración de mercado que 
acompaña los niveles de ventas proyectados.  
 
 
 

Riesgos 
 
Respecto de los riesgos que se pueden identificar para este plan de negocios, los 
mismos son enumerados a continuación: 
 

• Riesgo Cambiario: El mismo puede afectar la política de precios. Este es un 

mercado dolarizado y la mayoría de los costos son en dólares. Afecta los pagos 

al exterior de margen y puede traer riesgos una vez que la mercadería fue 

vendida.  

 

• Financiero: La volatilidad del costo financiero y el alto nivel de costo de deuda 

en la argentina pueden tener un gran impacto en la competitividad de las 

ofertas que se presenten. Para poder bajar este riesgo se debe lograr una 

buena gestión del capital de trabajo y la cobranza de los productos entregados 

en tiempo y forma, de no ser así, aplicar un interés. 

 

• Competitivo: Se detecta que existe una tendencia a una entrada en el 

mercado de productos chinos de calidad inferior y menor precio. Esto puede 

bajar los estándares de compra y el precio de referencia, afectando así los 

márgenes previstos del negocio. Una manera de contrarrestar esto es dar a 

conocer y educar a los tomadores de decisiones las ventajas de la tecnología 

que se ofrece. 
 

• Regulatorio Energía: En nuestro mercado los aumentos en la tarifa energética 

tienen un gran impacto social. Los mismos no se han realizado siempre en 

tiempo y forma. A medida que se atrase e aumento del costo energético, el 

recambio a LED puede perder prioridad respecto a otra necesidad en base a 

los recursos que implica. De todas maneras, las tarifas energéticas en el 
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mercado argentino son inviables y se trabaja de forma constante en adecuarlas 

a un precio internacional.  
 

• Regulaciones aduaneras: Existen posibilidades de que se realicen cambios 

en los códigos aduaneros. Esto incrementaría la competencia y podría llegar a 

reducir las ventajas planteadas de modelo de negocio de margen compartido, 

ya que si la importación de una luminaria completa es similar a la importación 

por partes se destruye el valor agregado que se puede dar y la ventaja 

económica planteada. 
 
 
 

Conclusiones 
 
 
El plan de negocios expuesto, pare de la base que se realizará un gran cambio en el 
alumbrado público a nivel nacional en la argentina.  
 
Asimismo, toma como premisa que se podrá trabajar sobre las ventajas tecnológicas 
que se ofrecen para no tener que comprar el mismo producto en distintas 
oportunidades cuando existe uno que es actualizable.  
 
Una vez que se logra instalar una base de alumbrado, se puede montar una red de 
conexión para brindar más servicios y controlar otros. Esto es abierto a ser usado por 
otras empresas que se designen. 
 
Mediante la investigación de mercado se pudo determinar que respecto de la 
competencia contamos con un producto con un diferencial tecnológico y a un precio 
competitivo.  
 
En cuanto al modelo de negocio, se buscó minimizar la inversión inicial y compartir el 
riesgo de penetración al mercado de forma conjunta con LRL. Asimismo, los 
beneficios son compartidos.  
 
Se tuvieron en cuenta los tiempos de entrada al mercado y la estructura necesaria 
para hacer frente al plan.  
 
Por último, en términos financieros, se considera que el plan de negocios es rentable 
debido a su VAN positivo y el payback. 
 
Si bien desde esta perspectiva el negocio es bastante rentable, existen riesgo 
asociados al negocio que deben ser controlados. 
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Glosario 
 
EFICACIA: Relación entre lúmenes y consumo. La unidad de medida son los watts. 
 
FOTOMETRIA: Es la distribución de la luz que proviene del artefacto. 
 
IRC: Mide la capacidad de una fuente de luz para reproducir los colores fielmente. 
 
LUMENES: Cantidad de luz que emite la luminaria. 
 
LUX (lx): Cantidad de luz que se recibe. 
 
UNIFORMIDAD: Distribución de la luz en el ambiente. Lo ideal es que sea =1 
 
WATTS: es la unidad que mide la cantidad de energía absorbida por un elemento en 
un tiempo determinado. (Potencia) 
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Anexo 1 
Ficha Técnica Luminaria serie NXT 
www.ledroadwaylighting.com 
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