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INTRODUCCION

El sector automotriz en Colombia y en el mundo en las décadas posteriores al
proceso de industrializacion ha generado, una alta produccion y comercializacion
de vehiculos automotores en diversas gamas, la adquisicion de vehiculos
utilitarios y familiares, crea una interesante demanda de servicios para su

mantenimiento y funcionamiento.

Dado el crecimiento de los municipios que rodean al occidente de la capital y el
interés por brindar a los habitantes del Municipio de Mosquera y circunvecinos un
establecimiento de mantenimiento automotriz en donde se encuentren servicios
acordes a sus necesidades respecto a los vehiculos y que cumplan con las
expectativas en forma, tiempo y costo, para que sea beneficioso tanto para los
clientes como para los proveedores del servicio, en consecuencia se realiza el

presente estudio de factibilidad.

La idea es poder crear una empresa bien estructurada en lo administrativo y que
sea rentable, responsable social y ambientalmente y apegada a la normatividad
laboral; para lo anterior se llevaron a cabo estudios e investigaciones con el fin de

determinar las acciones y los recursos necesarios.

El estudio consta de varios pasos: Inicialmente mediante estudio de mercado,
analisis de costos y una encuesta a los potenciales clientes, métodos utilizados
para levantar informacion, que determinara si existe la demanda potencial para la

viabilidad del proyecto.

Posteriormente, se emplearon herramientas de analisis como: matrices, analisis
financiero, administrativo, operacional y de impacto ambiental.
Lo que se pudo determinar a partir del estudio es la viabilidad del proyecto en

términos financieros, operacionales y legales.

13



1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

El aumento de empresas que migran hacia las afueras de Bogota por temas
ambientales y de impuestos, asi como los nuevos proyectos de vivienda que
acogen los municipios de la Sabana de Occidente, lo que produce un
ensanchamiento de la zona urbana, de la cantidad de habitantes y en la misma

medida de vehiculos tanto particulares como de servicio publico.

Se observa una proyeccion de crecimiento de acuerdo a los datos obtenidos del
Dane y proporcionados por la pagina oficial de la alcaldia de Mosquera.

Crecimiento:

“Ultima poblacién para Mosquera conocida es = 86.954 (Afio 2017). Este fue
0.177% del total en Colombia. Si la tasa de crecimiento de la poblacién seria igual
que en el periodo 2015-2017 (+2.51%/Af0), Mosquera la poblacién en 2018
serfa: 89.135™

! Population city. Mosquera - Poblacion [En linea] Bogota 2018 [citado 22-Sep-2018]. Disponible
en internet: http://poblacion.population.city/colombia/mosquera/

14
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llustracién 1 Histérico de la poblacién

Mosquera: historla de la poblaclén (en miles)
100

=10 /

—a— Poblacion

Fuente: Population city
Asi como los municipios vecinos de Sabana De Occidente aumentaron su niamero

de poblacion:

Funza:
Poblacion conocida es =78 100 (Afio 2017). Este fue 0.159%. Si la tasa de
crecimiento de la poblacion seria igual que en el periodo 2015-2017 (+1.84%/Af0),

Funza la poblacion en 2018 seria: 79 583.

Madrid:

Poblacién conocida es =80 600 (Afio 2017). Este fue 0.164%. Si la tasa de
crecimiento de la poblacion seria igual que en el periodo 2015-2017 (+1.91%/Af0),
Madrid la poblacion en 2018 seria: 82 163.

Facatativa:
Poblacién conocida es = 137 000 (Afio 2017). Este fue 0.279%. Si la tasa de
crecimiento de la poblacion seria igual que en el periodo 2015-2017 (+1.82%/Af0),

Facatativa la poblacion en 2018 seria: 139 438.

15



El Rosal:

Poblacién conocida es = 18 000 (Ao 2017). Este fue 0.037%. Si la tasa de
crecimiento de la poblacion seria igual que en el periodo 2015-2017 (+2.27%/Af0),
El Rosal la poblacion en 2018 seria: 18 454.

Bojaca:
Poblacién conocida es =12 100 (Afio 2017). Este fue 0.025%. Si la tasa de
crecimiento de la poblacion seria igual que en el periodo 2015-2017 (+2.5%/Af0),

Bojaca la poblacién en 2018 seria: 12 444,

Este incremento poblacional requerira entonces en un futuro cercano una mayor
oferta de servicio de toda indole entre ellos el servicio de mantenimiento de

vehiculos.

Para realizar el mantenimiento generalmente los propietario requiere de un
desplazamiento de 25 kilbmetros hacia Bogota donde estan los centros
especializados y de un tiempo no menos de 1 hora los que genera desgaste de
vehiculo e incrementan los costos de mantenimiento del vehiculo y utilizacion del

tiempo para realizar dicha actividad.

“Segun datos del RUNT los municipios de Cundinamarca con mayor parque
automotor registrado a septiembre de 2016 son en su orden, Funza con 202.271,
Cota 146.925 registros y Mosquera con 113.514.

De ellos el 54% corresponde a motocicletas y el 46% a vehiculos livianos”.?

? Redaccién Negocios y Economia [En linea] Bogota: 2016 [Citado 31-Ago-2018] Disponible en
internet: https://www.elespectador.com/noticias/economia/el-parque-automotorcolombiano-
supera-los-12600000-unid-articulo-654036. (s.f.)
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llustracién 2 Consolidado vehiculos matriculados a septiembre 2016

VEHICULOS MATRICULADOS A SEPTIEMBRE

2016
250.000
202.271
200.000
. 146.925
: 113.514

100.000

50.000

FUNZA COTA MOSQUERA

Fuente: Autor

1.2. Formulacion del problema

¢, Se puede generar una solucién para la necesidad de servicios de cambio de
aceite alineacion y balanceo, con un servicio diferenciado utilizando nuevas
tecnologias ante el auge de vehiculos, teniendo en cuenta el tema del tiempo por

parte de propietarios?
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2. JUSTIFICACION.

El crecimiento demografico de los municipios que circundan la Sabana De
Occidente de Bogota, y en su orden: FacatativA 137.000, Mosquera 86.954,
Madrid 80.600, y Funza 78.100. Especialmente de Mosquera, ha traido como
consecuencia entre otros el aumento del parque automotor en las calles y
carreteras de los municipios referidos, y con ello la acentuacion de las grandes

congestiones vehiculares en las vias nacionales secundarias y terciarias.

Con la ejecucién del proyecto, se pretende ofrecer un servicio a los propietarios de
los automoviles que les permita, mantener su vehiculo en un estado 6ptimo,

disminuyendo fallas y posibles incidentes mecanicos en carretera.

La serviteca pretende ofertar servicios de mantenimiento preventivo tales como
alineacion y balaceo y cambio de aceite dando una asistencia técnica y de
correcta utilizacion del vehiculo asi como periodos de manteniendo mas acordes,

para un correcto desempefio vehicular.

Se busca ofrecer un servicio complementario aprovechando los desarrollos
tecnoldgicos por medio de la app la cual servira para la optimizacion del tiempo del
cliente, brindando una ayuda en diagndstico y solucion a fallas estimadas por el

cliente, a distancia en tiempo real.

Este proyecto también permitira aplicar los conocimientos adquiridos en temas de
mantenimientos de vehiculos y administrativos, proyectando la creacion de una
empresa innovadora asi como participando en el desarrollo economico del
municipio por la generacion de nuevos empleos; sin olvidar el impacto positivo de

un correcto manejo ambiental acorde a las normas.
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3. OBJETIVOS

3.1. Objetivo general
Realizar un estudio de factibilidad para la creaciébn de un una serviteca en el
municipio de Mosquera Cundinamarca, apoyados en la implementacion de

nuevas tecnologias brindando un servicio diferenciador al cliente.

3.2. Objetivos especificos
Realizar un estudio de mercado en el sector de Mosquera que permita determinar

la viabilidad de la creacién de la serviteca.

Elaborar el estudio técnico de manera que se determine cudles deben ser las
caracteristicas del local comercial y los servicios que debe prestar el
establecimiento para desarrollar su actividad de manera eficiente tanto para el
cliente como para la rentabilidad de los inversionistas.

Realizar un estudio administrativo para determinar el tipo de organizacién que se
debe conformar, de acuerdo a la normatividad existente y a la necesidad de los
interesados.

Realizar un analisis y evaluacion financiera del proyecto.

Elaborar un analisis ambiental para la sustentabilidad de las actividades

realizadas en la serviteca y el cumplimiento a los parametros legales.
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4. MARCOS DE REFERENCIA

4.1. Marco conceptual

Algunos conceptos basicos para comprender el desarrollo del proyecto:
- Responsabilidad social empresarial:
Se entiende Como la capacidad de respuesta que tiene una organizacion y una
empresa frente a las consecuencias e implicaciones de las acciones realizadas
por la entidad hacia la orientacion de la satisfaccion a las necesidades de los
integrantes de la sociedad y a la proteccién ambiental Referente a los grupos
que existen relacion (stakeholders o grupos de interés).
- Responsabilidad Ambiental:
Hace referencia a los tres factores para la caracterizacion del impacto
ambiental del desarrollo sostenible y de la proteccion del medio ambiente.
- Serviteca:
Hace relacion a un establecimiento donde se prestan los servicios de mecanica
preventiva y correctiva ultimando con detalles de lavado y engrasado
alineacion balanceo y deméas factores que puedan incurrir en el mal
funcionamiento de un vehiculo.
- Mecanica de garaje:
Acondicionamiento de los sistemas automotrices, no es necesario tener
herramienta especializada para el desenvolvimiento y correccion de dichos
sistemas y su puesta en marcha a punto.
- Alineacion:
Aparejar las cuatro llantas correctamente alineadas y orientadas en el Camber
y castel, lo que evitara un desgaste anormal de las llantas pérdida de potencia
y deterioro de la amortiguacion.
- Balanceo:
Cuando las llantas por defectos de la circunferencia detalladas en el rin
necesitan equilibrar los pesos para que la fuerza centrifuga no hale y provoque

vibraciones el vehiculo y sea pareja durante la rodada.
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- Cambio de aceite:

Sustitucion del fluido del motor comprendiendo el periodo de vida y la
viscosidad, puesto que este empieza a perderse con el trabajo, para los
vehiculos automotrices de gama liviana se mantiene un kilometraje
dependiendo la calidad del aceite entre 5000 y 10000 kilometros; estos son los
periodos donde se debe cambiar y consiste en extraer el aceite viejo e
introducir el nuevo aceite cambiando filtros tanto de aire como de aceite para
permitir un correcto funcionamiento del motor.

- Emprendimiento:

Inicio de una actividad que exige esfuerzo o trabajo, o tiene cierta importancia
o0 envergadura, el emprendimiento requiere estar dispuesto a tomar riesgos
relacionados con el tiempo, el dinero, y el trabajo arduo”

- Diagndstico:

Un diagnéstico es una serie de pruebas que se realizan para poder eliminar y
descartar sintomas particulares que hacen parte de una averia.

- Antecedente:

Que antecede en el tiempo o0 en el espacio a otra cosa 0 persona que se toma
como referencia.

- Negocio:

Ocupacion, actividad o trabajo que se realiza para obtener un beneficio,
especialmente el que consiste en realizar operaciones comerciales, comprando

y vendiendo mercancias o servicios.

4.1.1. Definicién de empresa

‘Una empresaes unaunidad econdmico-social, integrada por elementos
humanos, materiales y técnicos, que tiene el objetivo de obtener utilidades a
través de su participacion en el mercado de bienes y servicios. Para esto, hace

uso de los factores productivos (trabajo, tierra y capital).
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Las empresas puedan clasificarse segun la actividad econémica que desarrollan.
Asi, se encuentra con empresas del sector primario (Que obtienen los recursos a
partir de la naturaleza, como las agricolas, pesqueras o ganaderas), del sector
secundario (dedicadas a la transformacion de bienes, como las industriales y de la
construccion) y del sector terciario (empresas que se dedican a la oferta de

servicios o al comercio)”.?

4.1.2. Definicién de Pyme

¢, Qué es Pyme?

En Colombia el sector empresarial esta clasificado en micro, pequefias, medianas
y grandes empresas, esta clasificacion esté reglamentada en la Ley 590 de 2000 y
sus modificaciones (Ley 905 de 2004), conocida como la Ley Mi pymes.

“El término Pyme hace referencia al grupo de empresas pequefias y medianas con
activos totales superiores a 500 SMMLV y hasta 30.000 SMMLV.”

Bajo este concepto se basa la creacion del proyecto de factibilidad para la
creacion de una serviteca en Mosquera municipio de la Sabana de Occidente en el

departamento de Cundinamarca.

La ley 590 de 2000 (o ley Mi pymes) tiene la siguiente definicion:

"Para todos los efectos, se entiende por micro incluidas las Famiempresas,
pequefia y mediana empresa, toda unidad de explotacion econdmica, realizada
por persona natural o juridica, en actividades empresariales, agropecuarias,
industriales, comerciales o de servicios; rural o urbana, que responda a dos (2) de

los siguientes parametros:”

Micro empresa:

® Definicién de. DEFINICION DE EMPRESA. [En linea]. Bogota 2018. [Citado 15-Agosto-2018].
Disponible en internet. https://definicion.de/empresa/

* Bancoldex s,a. ¢Qué es Pyme? [En linea]. Bogota 2013. [Citado 18-Sep-2018]. Disponible en
internet: https://www.bancoldex.com/Sobre-pymes/Que-es-Pyme.aspx
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Planta de personal no superior a los diez (10) trabajadores.

Inferior a quinientos (500) SMMLYV / excluida la vivienda.

De acuerdo a la ley, el proyecto se enmarca como micro empresa. Para la cual la
se encuentra el concepto del BID (Banco Interamericano de desarrollo) en su

revista.

“La micro empresa es, probablemente, la muestra mas patente de creatividad,
dinamismo y adaptabilidad del segmento de la poblacion con menos ingresos de
América Latina y el Caribe. La micro empresa no es sinénimo de pobreza sino por
el contrario, un vehiculo importante para que familias de ingresos limitados puedan
escapar de la pobreza por medio de actividades productivas regidas por el

mercado”.’

Por consiguiente se remite al articulo el cual establece que la empresa es la base
para el desarrollo del pais. Esto en el articulo 333 del régimen econémico y de la

hacienda publica.

Articulo 333. La actividad econ6mica y la iniciativa privada son libres, dentro de los
limites del bien comun. Para su ejercicio, nadie podra exigir permisos previos ni
requisitos, sin autorizacion de la ley. La libre competencia econdmica es un
derecho de todos que supone responsabilidades. La empresa, como base del
desarrollo, tiene una funcion social que implica obligaciones. El Estado fortalecera
las organizaciones solidarias y estimulara el desarrollo empresarial. El Estado, por
mandato de la ley, impedird que se obstruya o se restrinja la libertad econémica y
evitarA o controlard cualquier abuso que personas o empresas hagan de su
posicion dominante en el mercado nacional. La ley delimitara el alcance de la
libertad econdémica cuando asi lo exijan el interés social, el ambiente y el

patrimonio cultural de la Nacion.

5 Navajas S. “EL GRUPO BID Y LA MICROEMPRESA (1990-2004)"http://idbdocs.iadb.org/wsdocs/
getdocument.aspx?docnum=710246[fecha de acceso 12-08-2018]
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Una empresa es una unidad econdmico-social, integrada por elementos humanos,
materiales y técnicos, que tiene el objetivo de obtener utilidades a través de su
participacion en el mercado de bienes y servicios. Para esto, hace uso de
los factores productivos (trabajo, tierra y capital).® Esta definicion clasica de que es
una empresa sirve para describir cual es el objetivo principal y la motivacion del
proyecto. Ofrecer un servicio que responda a unas necesidades y con ello

alcanzar un mutuo beneficio entre clientes y empresa.

Otra descripcion apropiada es la que ofrece el autor Oliver E. Williamson, Premio
Nobel de Economia en 2009. “La empresa es una estructura de gobernabilidad
basada en la jerarquia. Este concepto alude a los distintos niveles de autoridad y a
las posibilidades de decision que los empresarios pueden tomar, dada la relacion
contractual que éstos tienen en una organizacion econémica determinada. La
firma, en tanto "estructura de mando”, facilita la coordinacion, el control y la
solucion de controversias (actividades en la que es mas eficiente que el mercado)
y coadyuva a la toma de decisiones y a la estabilidad de las relaciones

contractuales”’.

La empresa debera poder corresponder al desafio de sobrevivir en un mercado
duro y competitivo con servicios de calidad y diferenciado. Logrando tomar una
parte del mercado y manteniendo la fidelidad de los clientes.

4.2. Marco tedrico
4.2.1. Diseiio de la encuesta
Aplicada a los conductores en el seméforo de la glorieta de purina en el municipio

de Mosquera Cundinamarca

® Definicién de. DEFINICION DE EMPRESA. [En linea]. Bogota 2018. [Citado 15-Agosto-2018].
Disponible en internet. https://definicion.de/empresa/

" Williamson, O. E. (1985): “The Economic Institutions of Capitalism®, New York: Free Press. [En
linea]. New York 1985. [Citado-22-Sep.2018]. Disponible en internet:
https://media.iese.edu/research/pdfs/DI-0271.pdf
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Estudio sobre serviteca en el municipio de Mosquera

Nombre: placa:
Preguntas:
1- ¢Tiene usted vehiculo propio? Si_ No__
2- ¢Cada cuanto cambia usted el aceite de su vehiculo?

3 meses 5 meses segun recomendaciones de su mecanico de

confianza mas

Si hubiese una serviteca cerca, ¢usted contemplaria la idea de utilizarla

debido a la cercania? si no

¢,Cuanto estaria dispuesto a pagar por una alineacién y balanceo de su
vehiculo? $25.000__  $35.000___  $45.000___ mas

¢Para un cambio de aceite de su vehiculo cual valor le parece mas acorde
$100.000___  $120.000____ $140.000__

¢Le gustaria agendar cita para la atencion de su vehiculo por medio de una

aplicaciéon moévil? si no

4.2.2. Andlisis de la encuesta

De los 380 encuestados estas son las inclinaciones con respecto a la siguiente

encuesta:
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1 ¢/ Tiene usted vehiculo propio?

Del total de personas encuestadas, la inmensa mayoria cuenta con vehiculo

propio (98 %) el 2 % restante al menos conduce uno.

llustracién 3 Pregunta 1

éTiene usted vehiculo propio?

2%

HS| mNO

Fuente: Autor

2 Frecuencia de cambio de aceite.

La frecuencia del cambio de aceite varia segun diferentes criterios, que van desde

el tiempo, el kilometraje recorrido o la recomendacién de un experto.

llustracién 4 Pregunta 2

éCada cuanto cambia usted el aceite de su
vehiculo?

M 3 meses

B 5 meses

M segun recomendaciones de su mecdanico de confianza
MAS

Fuente: Autor
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3 Si se estableciera un centro de servicio cerca ¢lo utilizaria?

Para la mayoria de los encuestados (92 %) definitivamente el tener un lugar cerca
de su casa o trabajo es un factor a tener en cuenta a la hora de tomar la decision

de tomar el servicio.

llustracién 5 Pregunta 3

Si hubiese una serviteca cerca, éusted
contemplaria la idea de utilizarla debido a la
cercania?

8%

mSI mNO

Fuente: Autor

4 ; Cuanto esta dispuesto a pagar por los servicios ofrecidos?

Para la mayoria de los encuestados el precio a la hora de pagar por un servicio
especifico tiende a ser bajo. Sumando los dos porcentajes relacionados con el
precio mas bajo (69% + 6%) sepercibe que el precio es un factor a tener en cuenta
a la hora de atraer clientes.
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llustracién 6 Pregunta 4

¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por una
alineacion y balanceo de su vehiculo?

M $25.000,00 M $35.000,00 M $45.000,00 MAS

Fuente: Autor

5 ¢ Cual es el precio sequn su criterio mas acorde para este servicio?

Este es un servicio que se paga de acuerdo a la satisfaccion del cliente
principalmente y a la calidad del insumo utilizado. Por eso el precio mas acorde, si

no es el mas alto, tampoco es el mas bajo.

llustracién 7 Pregunta 5

é¢Para un cambio de aceite de su vehiculo cual valor
le parece mas acorde?

%

m $100.000,00 ™ $120.000,00 ™ $140.000,00 mas

Fuente: Autor

6 ¢ Le gustaria agendar una cita para el mantenimiento de su vehiculo?
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Esta es una opcion que la mayoria de los encuestados estaria dispuestos a probar
para ahorrar tiempo en el mantenimiento de los vehiculos. El 94% dijo que si le

gustaria.

llustracién 8 Pregunta 6

¢éLe gustaria agendar cita para la atencién de su
vehiculo por medio de una aplicacién mavil?

6%

mS| mNO

Fuente: Autor

4.3. Marco legal

4.3.1. Analisis juridico legal y normatividad
La serviteca se regird a la normatividad vigente en Bogota. De esta manera se
pretende estar cumpliendo a cabalidad con las responsabilidades ambientales y

sociales para con la comunidades.

Antes de iniciar, es importante hacer claridad sobre dos términos que parecen de
manera recurrente en este documento, cuyas definiciones son tomadas del
Decreto 4741 de 2005: RESIDUO O DESECHO:

Es cualquier objeto, material, sustancia, elemento o producto que se encuentra en
estado sélido o semisdlido, o es un liquido o gas contenido en recipientes o
depositos, cuyo generador descarta, rechaza o entrega porque sus propiedades
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no permiten usarlo nuevamente en la actividad que lo gener6 o porque la

legislacién o la normatividad vigente asf lo estipula.®

“RESIDUO O DESECHO PELIGROSO (RESPEL):

Es aquel residuo o desecho que por sus caracteristicas corrosivas, reactivas,
explosivas, toxicas, inflamables, infecciosas o radiactivas puede causar riesgo o
dafio para la salud humana y el ambiente. Asi mismo, se consideran residuo o
desecho peligroso los envases, empaques y embalajes que hayan estado en
contacto con ellos. Se puede decir que la gestion nacional especifica en torno a la
situacién de los residuos en el pais se inicia en 1996, afio en el que los ministerios
de Medio Ambiente (Hoy Ministerio de Ambiente, Vivienda y Desarrollo Territorial-
MAVDT), de Salud (hoy Ministerio de Proteccidon Social) y de Desarrollo

Econdmico (actual Ministerio de Hacienda y Desarrollo Econémico)

Con el apoyo de la Organizacion Panamericana de la Salud y el Banco Mundial,
realizaron un andlisis sectorial de los residuos solidos en Colombia, el cual
identificé varios puntos criticos por intervenir y propone la formulacion de manera
urgente de una politica nacional que direccione la gestién gubernamental”.’
4.3.2. Seguros

En este numeral se contemplan todos los seguros a tener en cuenta para
tranquilidad y seguridad de la empresa; pero se entiende que por la naturaleza del
mercado y en su etapa de formacion es paulatinamente como se iran adquiriendo
los diferentes productos de aseguradora.

Seguro de crédito

® Alcaldia Bogota. Guia para la gestién y manejo Integral de residuos. [En linea]. Bogota 2010. [22-
Sep-2018]. Disponible en internet. http://ambientebogota.gov. co/documents/10157/ 224727
/guia_lavado-vehic.pdf

° Alcaldia Bogota. Guia para la gestion y manejo Integral de residuos. [En linea]. Bogota 2010. [22-
Sep-2018]. Disponible en internet. http://ambientebogota.gov.co/documents/10157/ 224727/
guia_lavado-vehic.pdf
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Seguro de responsabilidad civil

Seguro contra dafios a bienes materiales de la empresa
Seguro laboral contra accidentes

Seguro de vida

Seguro de accidentes profesionales

Seguro de transporte.

Pélizas contractuales.
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5. METODOLOGIA

La investigacion de mercados es el proceso mediante se buscan recopilar
informacion de manera concreta y sistematica para la toma de decisiones, pero su
verdadero valor subyace la forma como se recopile dicha informacién para poder

lograr un mejor conocimiento del consumidor.

5.1. Tipo deinvestigacion
La investigacion descriptiva es el tipo de investigacion mas adecuado para el
desarrollo del proyecto, puesto que busca conocer las costumbres, situaciones y
actitudes predominantes a través de la descripcion exacta de las actividades
objetos, procesos y personas, su meta no se limita a la recoleccion de datos, sino
a la prediccion e identificacion de las relaciones que existen entre dos o mas

variables.

Algunas caracteristicas relevantes:

Examinan las caracteristicas del problema escogido.

- Lo definen y formulan sus hipotesis.

- Enuncian los supuestos en que se basan las hipétesis y los procesos
adoptados.

- Eligen los temas y las fuentes apropiados.

- Seleccionan o elaboran técnicas para la recoleccion de datos.

- Establecen, a fin de clasificar los datos, categorias precisas, que se adecuen al
propésito del estudio y permitan poner de manifiesto las semejanzas,
diferencias y relaciones significativas.

- Verifican la validez de las técnicas empleadas para la recoleccion de datos.

- Realizan observaciones objetivas y exactas.

- Describen, analizan e interpretan los datos obtenidos, en términos claros y

precisos.
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5.2. Método de lainvestigacion
El siguiente estudio se acogera la herramienta de la encuesta por ser una fuente

primaria de informacién y de mas fiabilidad.

El método inductivo analiza solo casos particulares, cuyos resultados se toman
para dar conclusiones de caracter general partiendo de las observaciones
sistematicas de la realidad donde queda en evidencia la generalizacion de un
hecho, se emplea la observacion y la experimentacion para llegar a las

generalidades de hechos que se repiten una y otra vez.

La investigacion con encuestas se caracteriza por utilizar cuestionarios para
registrar las respuestas de los sujetos. La finalidad mas habitual de la
investigaciébn con encuestas es la descripcion de pensamientos, opiniones y
sentimientos. Procedimientos: Correo, entrevistas personales, teléfono, Internet.

Correo.

5.3. Fuentes de informacion
5.3.1. Fuentes primarias
La encuesta por su naturaleza trae consigo nueva informacién por lo que sera la

fuente mas indicada para el desarrollo del proyecto.

Esta fuente contienen informacion original, el tema que contienen no ha sido
nunca tratado, la informacion se ha mantenido intacta, es decir, no ha sido

interpretada o analizada por un investigador o institucion.
Esta informacion que consiste en una toma de datos por medio de un cuestionario,

una entrevista, una fotografia, un video, etc., sirve al investigador para constatar

una hipétesis.
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5.3.2. Fuentes segundarias
Las fuentes secundarias son resultados concretos de la utilizacion de las fuentes

primarias; constituyen el producto de muchos afios de investigacion.

Cuando se usan de forma exclusiva es porque el investigador no tiene dinero para
recoger informacion de tipo primario o cuando sencillamente encuentra fuentes

secundarias muy confiables.

Se pueden identificar porque no tienen como objetivo principal ofrecer informacion

sino indicar qué fuente o documento nos la puede proporcionar.

El desarrollo del proyecto requiere fuentes primarias de informacion para asi saber
el comportamiento de los clientes potenciales y sus preferencias alas hora de

realizar un mantenimiento preventivo.

5.4. Poblacién y muestra

Ficha técnica de la encuesta:

De acuerdo a la informacion obtenida del informe del RUNT donde especifica que
hay 113.514 vehiculos matriculados en Mosquera de los cuales el 46% 6&sea
52.216 son vehiculos livianos, y en el municipio de Funza 202.271 vehiculos
matriculados de los cuales el 30% Osea 60.681 vehiculos son livianos y se
encuentran dentro de las caracteristicas que busca el estudio, ademas
discriminando una cantidad pensado que no estdn como residentes en el
municipio y otra mas por creer que no estan actualmente en funcionamiento, viejos
y/o chatarrizados con animo de tener una cifra mas real se reducira en un 45%

pasando de 112.897 a 50.803 vehiculos clientes potenciales de la serviteca.
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llustracién 9 Tamafio de la muestra

OBJETIVO

Conocer opiniones y expectativas de la personas respecto a la
posibilidad que se cree y ubigue una serviteca en el municipio de
Mosquera y que clase de servicios gustarian que estuvieran

incluidos.

POBLACION
OBJETIVO

Principalmente hombres y mujeres entre 18 y 70 afios que sea

B propietarios de vehiculos o conduzcan un vehiculo liviano

MUESTRA

De acuerdo a la informacion obtenida del informe del RUNT
donde especifica que hay 113.514 vehiculos matriculados en
Mosquera y en Funza 202.271 de los cuales el 46% Osea 52.216
y el 30% oOsea 60.681 son vehiculos livianos, y ademas
discriminando una cantidad pensado que no estdn como
residentes en el municipio y otra mas por creer que no estan
actualmente en funcionamiento, viejos y/o chatarrizados con
animo de tener una cifra mas real se reducird en un 45%
pasando de 112.897 a 50.803 vehiculos clientes potenciales de

la serviteca.

N = Total de la poblacién = 50.803

Z = Nivel de confianza 95% = 1.96

P = Variable negativa = 0.5

Q = Variable positiva 1-P = 0.5

E = Error 5% = 0.05

n = Tamafno de la muestra

Formula tamafo de la muestra:

n = (1.96)2*0.5*0.5*23497+(23497*(0.05)2+(1.96)2*0.5*0.5) = 380

n = 380 Encuestas a realizar

Se determina un punto especifico dentro del municipio de
Mosquera para tomar las 380 encuestas a realizar de acuerdo al

tamafio de la muestra extraida frente al tamafio poblacional o
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cliente potenciales
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6. ESTUDIO DE MERCADO

6.1. Definicion del producto
CART LIVE es una empresa dedicada al cambio de aceite, alineacion y balanceo y
diagndstico automotriz, el cual inicia con la comunicacién a través de un espacio
fisico ademas de contar con una plataforma virtual y herramientas tecnoldgicas
como una APP en donde los clientes acceden al sitio buscando una solucién a sus

problemas y necesidades.

Los servicios que se prestan son los mas completos del mercado ya que se
ofrecera una asesoria online, esta direccionada a dar una solucién a problemas
técnicos, dar un diagnéstico del estado del vehiculo. Ademas de ofrecer enlaces

con especialistas dependiendo el resultado del diagnostico.

A continuacion se numera y define cada uno de los servicios:

Alineacién. Manipulacién y graduacion del Camber (Caida) y convergencia,
posicionamiento de las cuatro ruedas en forma correcta para que haya
adherencia de la rueda con el asfalto y sea 6ptima para una conduccién segura,
ademas de evitar un desgaste prematuro, pérdida de potencia y deterioro de la

amortiguacion.

Cambio de aceite. Reemplazo del mismo, un cambio de aceite se hace cuando

la viscosidad de este empieza a perderse.

Para los vehiculos automotrices de gama liviana se mantiene un kilometraje
dependiendo la calidad del aceite, normalmente oscilan los periodos entre 5000 y
15000 kilbmetros, el cambio consiste en extraer el aceite viejo e introducir el nuevo
aceite cambiando filtros tanto de aire como de aceite para permitir un correcto
funcionamiento del motor.
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Balanceo. Cuando las llantas por defectos de la circunferencia detalladas en el
rin necesitan equilibrar los pesos para que la fuerza centrifuga no hale y se

ocasione vibraciones al vehiculo y su rodamiento sea parejo durante la rodada.

Diagndstico Automotriz. Relacionado con el avistamiento de factores y sistemas
del vehiculo que presenten mal estado y/o desgaste y que son vital para su

correcto funcionamiento.

Lo anterior teniendo en cuenta la competencia del establecimiento en cuanto a

diagnostico puesto que no sera un centro especializado en reparacion.

6.2. Perfil del consumidor
“Segun un reciente andlisis de KPMG en Colombia, para el afio 2020 se tendra

mayor diversidad de consumidores”.*°

Teniendo en cuenta esta afirmacién se deben buscar alternativas novedosas para
acercarse a los posibles clientes mediante productos un tanto mas personalizados,
que atiendan las necesidades especificas de cada grupo o individuo en cuestion.

“Para Argenis Bauza, socio lider en cadena de suministro y compras para América
Latina, existen cuatro variables que definen el perfil del consumidor colombiano.
Se trata de un modelo que esta en constante transformacion, ya que en el pais, 8
de cada 10 personas estan usando internet, hecho que incide de manera
significativa en los habitos de consumo y la forma en como se relaciona y percibe

los productos”.*

10 Revista Pym Perfiles del consumidor colombiano para los proximos afios. [En linea]. Bogota.
2016. [Citado 30-Ago-2018]. Disponible en internet: https://www.revistapym.com.co/nuevos-
perfiles-consumidor-colombiano-2020

* 1bit
38



De acuerdo al especialista, una herramienta fundamental a la hora de ofrecer
productos novedosos y competitivos es la tecnologia de las comunicaciones y el

internet.

El proyecto deberé buscar una que le convenga y sea llamativa para los clientes
del establecimiento.

Para los consumidores colombianos el vehiculo es un activo muy importante y
cuando se logra adquirir el mantenimiento debe ser una opcién de conservar su

valor més alla del deterioro inevitable.

“Un carro es la segunda compra mas importante de un hogar colombiano, después
de una casa. Yo digo que es la primera porque es mas facil de adquirir’, sostiene
el gerente Nacional de Mercadeo de Ford, Jorge Vivas. Pero incluso si es la
segunda, las ventas de automéviles en el pais, que este afio alcanzaran un récord
de 300.000 unidades, muestran que son uno de los activos durables mas

llamativos para los nacionales”.*?

“La multinacional Nielsen, después de encuestar a miles de usuarios de vehiculos
en el mundo, encontrd que entre las motivaciones que tenian los compradores a la
hora de meterse la mano al bolsillo y adquirir un carro, estaban en su orden el de
la mejora de un modelo a otro, los que respondieron que lo hacian porque les
encantaba manejar, otra gran porcion se enfoco en que ese acto comercial daba

estatus y, al final, se concluy6 que el 44% lo hacia por movilidad.

Pues bien, ya en Colombia y después de un analisis hecho por la firma Raddar-,

Camilo Herrera, su presidente, encontré que en el pais esta creciendo la poblacion

12 Redaccion Negocios. Colombianos compran carro por necesidad. [En linea]. Bogota. 2014.
[Citado 23-Ago-2018]. Disponible en internet: https://www.elespectador.com/ noticias/ economia/
colombianos-compran-carro-necesidad-articulo-489666
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en edad de trabajar y que la clase media ha aumentado al doble en los ultimos 10
afnos. Por eso, las compras de los hogares han cambiado notablemente. “Un 52%
de los colombianos compra carro por necesidad, el 41% por gusto, 5% por antojo
y un 2% por temas de mejora en la calidad de vida”, revel6 el estudio hecho por la

firma.

En el pais, dijo Herrera, el 13% de la poblacion de las cuatro ciudades principales
tiene carro, el 40% de las personas de estrato 6 cuenta entre sus activos con un
automoévil y se espera que en los préximos 10 afos crezca la venta de

automotores en Bogota por los graduales ingresos de los capitalinos.

Pero eso no es todo. La investigacidon mostré que en la participacion de tenencia
de vehiculos de acuerdo al estrato en Colombia se comprueba que no soélo
quienes tienen mayor poder adquisitivo son los que mas poseen este tipo de
propiedades. Por ejemplo, el estrato uno tiene el 13,97% de la torta, el dos llega
hasta el 24,83%, en el tres se cuenta el 39,82%, el 4 tiene el 14,13%, en el cinco

es el 5,40% y en el seis la cifra es del 1,85%.

Jorge Alejandro Mejia, presidente GM Colmotores, el principal fabricante de
vehiculos en Colombia, detallé6 que en el pais se vendieron 6,2 carros nuevos por
cada 1.000 habitantes el afio pasado. Explicé que en Chile son 23,5 automotores
por el mismo namero de personas mientras que en Brasil el monto es de 18,5; en
Argentina, de 22,1 y en Estados Unidos, de 50,1. “El 78% de los carros en
Colombia estan en los estratos 1, 2 y 3. Por eso las ventas de Chevrolet fueron de

41% en estratos 1, 2 y 3, y si se suma el 4, es casi el 80%”.*3

13 Redaccion Negocios. Colombianos compran carro por necesidad. [En linea]. Bogota. 2014.
[Citado 23-Ago-2018]. Disponible en internet:https://www.elespectador.com/noticias/
economia/colombianos-compran-carro-necesidad-articulo-489666

40



6.3.

Conformacién de la competencia

Existen muchos talleres y locales de mantenimiento para vehiculos en el

municipio de Mosquera y aledafios como Funza y Madrid. Pero son pocos los que

ofrecen un servicio técnico de calidad. Hay talleres de garaje y pequefios locales

pero sin mucha tecnologia ni calidad de servicio.

Los competidores mas destacados ofrecen servicios como:

Mantenimiento preventivo, mantenimiento correctivo, alineacién y balanceo,

peritaje de vehiculos, alistamiento de vehiculos, cambio de aceite, servicio de

mantenimiento, lavado general.

En la tabla se evidencian los establecimientos mas importantes en la zona:

llustracién 10 Establecimientos competencia

Autos
La Sabana S.A.S.

Carrera 5 este # 17a
Mosquera

Cambio de aceite -Alineacién vy
balanceo - Mecéanica preventiva -
Mecénica correctiva - Lavado

general - Desmanchado - Polichado

Taller Euclides

Carrera 4 # 4

Mosquera

Cambio de aceite -Alineacion vy
balanceo - Mecanica preventiva -
Mecénica correctiva -
Sincronizacion - reparaciones

eléctricas

Oil Filter’'s

Carrera 5 este # 17a

Mosquera

Cambio de aceite - Cambio de filtros
generales - Cambio de Fluidos
generales - Lavado y limpieza de

motores - Sincronizacion.
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Cambio de aceite - Cambio de filtros
AUTOFRENOS Carrera 5 este # 19b |generales - Cambio de Fluidos
TECNICAR Mosquera generales - Lavado y limpieza de
motores - sincronizacion.
Cambio de aceite -Alineacion vy
NN Carrera 5 este # 16 |balanceo - Mecanica preventiva -
Mosquera Rectificacion de rines - monta
llantas.
Cambio de aceite -Alineacion vy
Calle 4 # 4|balanceo - Mecénica preventiva -
AUTO RALLY o _ . L
Mosquera Mecénica correctiva - sincronizacion
- reparaciones eléctricas
calle 3 # 4 este|Cambio de aceite - Cambio de
EDS ESSO _ _ o _
Glorieta Mosquera —|fluidos - Revision de niveles -
GLORIETA . o .
Purina Mecanica preventiva -

Fuente: Autor

6.3.1. Analisis de la competencia

El sector de las serviteca es muy competido, teniendo tanto establecimientos

formales y debidamente constituidos, con personal calificado, que aporta a la

seguridad social y que tributa segun corresponde, como por establecimientos

informales en locales improvisados, con personal empirico cuyo mayor atractivo

para el cliente es el bajo costo de los servicios, gracias a la informalidad de la

empresa.

Tanto los formales como los informales han de ser tenidos en cuenta a la hora de

hacer un analisis de competidores para determinar fortalezas e identificar posibles

amenazas.
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6.3.2. Debilidades de los competidores
Mucha competencia en el sector.
Tiempos de espera larga a la hora de tomar un servicio.
Presentacion del personal sucia y descuidada (talleres informales)
Poca publicidad
Sin servicio de restaurante o cafeteria
Instalaciones pequefias (algunos)

Atencién poco personalizada

6.3.3. Fortalezas de los competidores
Negocio establecido y reconocido. Con trayectoria y experiencia.
Capital disponible para inversion en publicidad y tecnologia.
Servicios adicionales y complementarios a los ofrecidos.
Venta de repuestos y accesorios.

Capacidad de crecimiento fisico y tecnoldgico.

6.3.4. Oportunidades respecto a los competidores
Precio competitivo
Eficiencia por capacidad instalada
Ubicacion en un sector alto transito de vehiculos
Sala de espera para clientes
Uso de la tecnologia (APP internet) en beneficio de los clientes

Promociones y descuentos

6.3.5. Amenazas para el negocio
Surgimiento de nuevos establecimientos similares en oferta de servicios
Inversion en tecnologia (hay que estar atento a innovaciones)
Servicios poco innovadores

Aparicion de marcas reconocidas por los clientes (Home Center)

43



Algunas imagenes de las servitecas mas concurridas:

llustracién 11 Oil Filter’s y Autos la Sabana

Fuente: Autor

llustracién 12 Autofrenos Tecnicar

Fuente: Autor
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llustracién 13 Nombre no disponible

Fuente: Autor

llustracién 14 Autorally

Fuente: Autor

llustracién 15 EDS ESSO

Fuente: Autor
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6.4. Zonade influencia
Como negocio, y con el aumento del parque automotor durante los ultimos 10
afios, en Sabana De Occidente, la zona estad delimitada por el municipio de
Mosquera y sus municipios colindantes como Funza, Madrid, Facatativa y
eventualmente municipios como Bajaca, El Rosal y Subachoque donde es menor
la de presencia de establecimientos especializados en cambio de aceite y
mantenimiento.

llustracién 16 Mapa politico Sabana De Occidente

PROVINCIA DE SABANA OCCIDENTE

&

SUBACHOQUE

EL ROSAL

FACATATIVA

MADRID

ZIPACON
FUNZA

BOJACA ot o ~ 1
MOSQUERA R b

DEPARTAMENTO

Fuente: www.mosquera-cundinamarca.gov.co
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6.5. Analisis del sector
La ultima década del siglo XX trajo con ella un incremento en la cantidad de
automoviles en circulacion en toda América Latina asi como en la variedad de sus
usos y disposiciones para propositos los cuales incluian viajes, transporte de

trabajo y se utilizaban para fines comerciales y de dispersion.

Las reformas econdémicas de los afios noventa en la region trajeron consigo, entre
otros efectos, tasas de crecimiento econémico mas altas y la reduccion del precio
de los automdviles. De tasas de crecimiento por habitante casi siempre negativas
en los afios ochenta, se pas6 a tasas positivas relativamente elevadas en los

noventa.*

A pesar de haberse presentado un decrecimiento del sector automotor del 6,1%
en el 2017, todo parece indicar que en el 2018 la tendencia decreciente de los
ultimos tres afios sera algo del pasado”, informé la Asociacion Colombiana de

Vehiculos Automotores (Andemos).

De acuerdo al mas reciente reporte, los autos mas vendidos en el afio
fueron Chevrolet (51,253 unidades); Renault (46,863); Nissan (21,076) Kia
(19,810) y Mazda (18,700).

A continuacion se refleja en la tabla las ventas de vehiculos a nivel nacional en

todos los meses de los afios 2016 vs 2017 asi como su variacion:

 Thomson, 1., Bull, A. 2002 El consumo de automdviles en la América Latina y el Caribe [En
linea] ND [Citado 19-Ago-2018] http://www.scielo.org.mx/scielo.php?script=sci_arttext&pid=S2448-
718X2011000200317
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https://www.dinero.com/noticias/carros/384
https://www.dinero.com/noticias/carros/384
https://www.dinero.com/noticias/chevrolet/68

llustracién 17 Vehiculos vendidos por mes 2017

VENTAS POR MES

Mas 2016 2017 Variacion
EMERO 16.763 17.237 2,8%
FEBRERO 20.294 17.956 -11,5%
MARZO 19.762 21.049 6,5%
ABRIL 20.309 17.088 -15,8%
MAYO 19.485 19.920 2,2%
JUNID 20.630 19,841 =3,8%
1ULIO 17.545 18.625 6,2%
AGOSTO 22.443 20.925 -6,8%
SEPTIEMBRE 21.391 18.320 -9,7%
OCTUBRE 19.193 19.709 2.7%
NOVIEMBRE 22.415 21.134 -5,7%
DICIEMBRE 33.468 25.424 -24,0%
Total general 253,698 238,238 -6,1%
Fuente: Andemos
llustracién 18 Venta vehiculos 2017
+10% -1L5% +65% 158% +2.2% -3.8% +61% 5E% O7H  427% 57% -249.0%
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llustracién 19 Venta por marca 2016 vs 2017

VENTAS POR MARCA ACUMULADOD

Ranking 2016 MARCA 2016 2017 Narisaion
- CHEVROLET G0.0ES 51.253 -14.7%

- REMAULT 20, a4 b, 863 -B,0%

+2 MISSAM 1H. 203 2108 15,5%

-1 Kia Mot 19511 -24,7%

=1 MAZDG 158.146 18.700 3,1%

- FORD 15977 15.166 -5,1%

+2 TOYOTA B.537 9.506 12,4%

- VOLKSWAGEN 5603 9265 Y

-2 HYLUNDAL 5977 A5G 43,8%

- SUZUKI G.916 7.260 E.0%

OTRAS 33,950 30,653 -3,7%

Total ganaral 253,698 238,238 -6,1%

Fuente: Andemos

llustracién 20 Variacion ventas

Varlaclén Acumulada

2016 vs 2017
TOP 10
=14, 7%
-8,0% W 2016 2017
15,5% -2-‘1]"}\.1 3,1%
-5,1%
I 12.4% 7.7% 43,8% 5.0
CHEWELDOLE] HEMALALI MISSAN A MAILLA HOHL 10YLILE SOLESWALEN HLsL Al SLLILIE]

Fuente: Andemos
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llustracién 21 Venta por segmento

VENTAS POR SEGMENTO ACUMULADO

SEGMENTO 2016 2017 Variacion
Automovil 137.643 125.940 -8,5%
Utilitario 71.751 73.568 2,5%
Pick Up 12.051 12.240 1,6%
Comercial Carga <10,5T 11.815 10.399 -12,0%
Taxi 9.819 8.734 -11,1%
Comercial Pasajeros 5.290 3.729 -29,5%
Van 2.947 1.985 -32,6%
Comercial Carga >10,5T 2.382 1.643 -31,0%
Total general 253.698 238.238 -6,1%

Fuente: Andemos

Realizando el analisis del comportamiento en este mercado y teniendo la visual
como oportunidad de negocio, y con el aumento del parque automotor durante los
altimos afios, se estimando que para el 2018 la proyeccién de las ventas de
automoviles aumente, los establecimientos especializados en cambio de aceite y

mantenimiento preventivo han tomado mucha fuerza.

De alli que se justifique la creacion de una empresa moderna, que no solo brinde
los servicios inherentes al negocio sino que ademas el acercamiento a los mismos
se haga de manera diferente y acorde a la tecnologia actual en comunicaciones;
con la aplicacion mévil, que permita acercarse al cliente cuando se necesite

agendar o consultar.

6.6. Historico de demanda
Los datos aqui suministrados reflejaran como y de qué manera se debe abordar el
mercado, puesto que la importancia de esta informacion aterrizara el proyecto con
mas realismo; por ende la confianza en el resultado del estudio de factibilidad que
se esta elaborando serd mas certera y se tomaran decisiones mas acordes con la

situacion revelada.
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Segun el diario -El Espectador- “el municipio de Mosquera a septiembre del 2016
tiene un parque automotor de 113.514 vehiculos y en los afios 2015 y 2014
112.132 y 110.652 vehiculos respectivamente” y el municipio de Funza a
septiembre del 2016 tiene 202.271 y en los afios 2015 y 2014 196.660 y 196.193

respectivamente.

“Esta informacion es otorgada por el RUNT para los informes que elabora
periodicamente Fenalco para el estado, y menciona a los municipios de
Cundinamarca con mayor parque automotor registrado, que a la fecha de
septiembre de 2016; son en su orden: Funza con 202.271, Cota 146.925 registros
y Mosquera con 113.514.

De ellos el 54% corresponde a motocicletas - pesados y el 46% a vehiculos
livianos. (52.216 vehiculos livianos que seran clientes potenciales a tomar el

servicio)®

Los vehiculos de interés para el desarrollo del proyecto son automdviles, utilitarios,
taxis, camionetas y pick up por las especificaciones mecanicas y de sistemas del
servicio, puesto que para vehiculos diferentes a los anteriores se necesitan otra
clase de acondicionamiento mecénico ademas de ser muy diferente la prestacion

del servicio.

Como Mosquera y Funza son municipios vecinos y con animo de cuantificar mejor
el parque automotor alli circundante se pondera un 30% de 202.271 del parque
automotor matriculado en Funza (60.681 vehiculos clientes potenciales). Para un
total de 112.897 vehiculos.

15 (Redaccion Negocios y Economia [En linea] Bogota: 2016 [Citado 31-Ago-2018] Disponible en
internet: https://www.elespectador.com/noticias/economia/el-parque-automotor-colombiano-supera-
l0os-12600000-unid-articulo-654036)
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A continuacién se anexa las tablas de donde se extrajo la informacion:

llustracién 22 Acumulado 1 afio 2017

Comportamiento de las matriculas de vehiculos nuevos por cindad —

acumulado 2017

Crwdam Ciimelad Acurmulade Afn % A e e
T Chia 2171 D5% -33%%
& Villrricenca 1007 058G -3 P
15 Amnenia 1570 055 17.9%
k) Bdondwria 1 HE3 0% R A%
&1 Cumea 1582 D% 2%
xx Taubmes 1726 075 -IT AR
= Wil el Paoeamio 14857 0, -13,3%
4 Palmara 1508 07% 5450
= St Bl 1520 0,55 -L4,1%
S :Hlnnlgm 1 &85 D% 5. %
&r Ity oo by 143> D% el )
= Popapmin 1452 0% -15.5%
= Thaiya 1214 0.3% -8,5%
M Ratrwpn (Nwts) 130 035 17 7%
3l Wilkeadupraz. 1L0aG 0,5%a -L13%%
% Thah 18053 D4% =R ]
3 Topal 1051 D% -1,

I 2 Aloeacmme B0 045 -20. 1% I
3= Bello 2230 045 19,085
- Fiparpaira T 03 25
3T Coomarard TS0 0,355 -0
HE L= Too L] - Lo -

Fuente: Fenalco

llustracién 23 Acumulado 2 afio 2017

Comportamiento de las matriculas de vehiculos nuevos por ciudad —

acumulado 2017

Variacion Frente

Orden Cindad Acumulado Ano % Afio al Afio Anterior

1 Bogoti, D. C. 80.245 33,7% -5,7%
2 Cali 24273 10,2% -5,9%
3 Medellin 19238 8,1% 81%

4 Envigado 10.503 4,4% -10,7%
5 Barranquilla 8.801 3,7% -2,8%

| s Funza 5.839 2,5% -20,3% |

7 Pereira 5.231 2,2% -3,6%
3 Sabaneta 5.135 2,2% -3,2%
9 Giron 4724 2,05 T4%

10 Manizales 4541 1,9% 0,6%

11 Ibagné 4.207 1,8% -3,6%

Fuente: Fenalco

52



llustracién 24 Crecimiento parque automotor Mosquera — Funza

Vehiculos matriculados

300.000

275.000

532888 196.193 196.660 202.291 202.653 203.082

200.000

175.000

150.000

125.000

1(7)(5)888 50.566 51.465 52.216 53.061 53.923
50.000
25.000

2014 2015 2016 2017 2018
e FUNZA 196.193 196.660 202.291 202.653 203.082
e VlOSQUETA 50.566 51.465 52.216 53.061 53.923

e FNZQ e \]osquera

Fuente: Autor

De la anterior se concluye que los automotores matriculados estan en aumento
moderado para el municipio de Mosquera en = 0.057% anual y para el municipio
de Funza de = 1.17% anual este incremento en puntos porcentuales frente a los

vehiculos de interés para el proyecto.

llustracién 25. Vehiculos por afio y consolidado Funza-Mosquera

2014 196.193 50.566
2015 467 196.660 899 51.465
2016 5.631 202.291 751 52.216
2017 382 202.653 845 53.061
2018 429 203.082 862 53.923

Fuente: Autor

En la siguiente ilustracion evidenciamos los vehiculos que son de interés para el
desarrollo del proyecto en el informe que Fenalco presenta al estado
peribdicamente, los recuadros muestran la cantidad de vehiculos clientes
potenciales.
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llustracién 26. Vehiculos por ciudad y tipo Funza

Matriculas de vehiculos nuevos por ciudad

en diciembre de 2017

%
8 " s | 2 4 ] = | ., | £ | &
sl 21218 ¢*F g | & | = 5 RN
N N Bl S = |~ il S
=
Bogora, D. C. 4337 | 3.309 391 15 144 23 3 36 10 0 1 0 0 8.269 32,6%
Cali 1471 721 195 9 83 9 3 4 1 5 1 0 1 2503 9.9%
Medellin 896 702 80 10 85 11 22 5 6 0 0 0 1 1818 72%
Eanvigado 530 407 58 71 14 24 6 5 3 13 2 0 0 1.133 4,5%
Barranquilla 602 328 43 7 36 8 4 0 4 (1] 0 0 (1] 1032 4,1%
Pereira 325 191 22 14 11 8 1 1 0 0 0 0 1 574 2,3%
Sabaneta 227 158 69 35 5 28 8 4 2 23 6 2 0 568 22%
Funza 129 127 47 72 0 79 6 22 14 10 2 1 0 509 2,0%
Manizales 254 159 18 5 17 4 1 0 1 1 9 0 0 469 1,8%
Giron 243 124 39 20 12 12 2 1 0 1 0 0 0 454 1,8%
Ibagué 219 133 31 5 10 5 8 4 1 0 0 0 0 416 1.6%

Fuente: Fenalco

La ilustracion muestra los vehiculos con los que finalizo el mes de diciembre en el
afio 2017 estas cantidades se consultaron mes a mes y afo tras afio realizando

asi la suma de los vehiculos que son de interés al proyecto.

llustracién 27. Vehiculos por ciudad y tipo Mosquera

Matriculas de vehiculos nuevos por ciudad

en diciembre de 2017

®
o p
Sl lele| o | o o Elelel2|2] -
Cindad g k| 2 £ ] g Z El = B z g E 3 o
] 3 o g = g @ s ] = & =1 ] =
: 5 |&]3S 3 s = g |35
=

Puerto Colombia 45 22 6 13 136 18 1 3 ] ] (o] ) 244 1,0%
Bello 12 5 3 138 9 45 6 0 1 1 1 (o] 0 221 0,9%
Villa del Rosario 77 838 23 8 12 1 0 1 0 0 0 o 0 210 0,8%
Armenia 102 69 6 3 5 4 0 0 1 0 0 1 0 191 0,8%
Turbaco 119 40 5 a 1] 2 7 1] 0 1 a o 0 174 0,7%
Monteria 64 79 15 1 3 [ 1 2 0 o o o 0 171 0,7%
Santa Marta 77 59 5 1 12 1 2 1] 0 3 o o 0 160 0,6%
Palmira 20 34 11 ) 6 (] (] 1 0 1] 8 (] 0 150 0,6%
Cucuta 57 45 3 4 21 1 o] 0 10 ] ] (o] 0 146 0,6%
Yopal 68 55 13 5 2 3 1 1 0 0 0 o 0 146 0,6%
Tulud 85 39 4 a 4 4 1 1 0 0 0 o 0 138 0,5%
Mosquera 23 22 10 17 0 27 12 0 5 4 10 1 0 131 0,5%
Pupayén 67 52 T a 2 o] o 1 1 a a o 0 130 0,5%

Fuente: Fenalco
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6.7. Mercado potencial

6.7.1. Calculo de la poblacion
Esta es la cifra que esta contemplada como clientes potenciales: 50.803 vehiculos
a septiembre de 2018, esto segun los informes de Fenalco periddicamente al
estado como se evidencio en las anteriores ilustraciones en cuanto a matriculados
nuevos, de igual manera se recalca la visita de otros vehiculos circulantes por los
corredores viales nacionales que rodean el lugar, ademas de los municipios
vecinos que estan muy cerca del punto y traen otros posibles clientes potenciales

pero que dificilmente se pueden cuantificar.

Los anteriores datos basados en calculos del RUTN suministrados por Fenalco en

los informes periédicos que entrega al pais.®

6.8. Calculo de la demanda proyectada
Segun los datos recopilados en demanda histérica se anexa la siguiente tabla con
una proyeccion de la demanda hasta el afio 2022, esto promediando los datos de
los afios anteriores al 2018 (histérico de demanda) y teniendo en cuenta el
comportamiento de los mercados y la tendencia a matricularse en Mosquera sigan

de la misma forma:

llustracién 28 Demanda de vehiculos

2019 205.245 53.954
2020 207.431 53.985
2021 209.640 54.015
2022 211.872 54.046
2023 214.129 54.077

Fuente: Autor

'° Fenalco. INFORME DEL SECTOR AUTOMOTORA SEPTIEMBRE DE 2018. [En linea] Bogota
2018. [Citado 4-Noviembre-2018]. Disponible en internet: http://www.fenalco.com. co/content/
informe-del-sector-automotor-septiembre-de-2018
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llustracién 29 Proyeccién demanda de vehiculos

Vehiculos proyectados

Funza Mosquera
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Fuente: Autor

Segun la anterior grafica se evidencia que los vehiculos que pueden estar
matriculados en el municipio de Mosquera para el afio 2023 estan cerca de los
54.000, y para el municipio de Funza de 214.000; lo cual también va acorde con el
crecimiento de la poblacion; por lo cual se desglosa asi:

De acuerdo a la informacion obtenida del informe del RUNT donde especifica que
hay 113.514 vehiculos matriculados en Mosquera para el 2016, de los cuales el
46% (52.216) son vehiculos livianos y en el municipio de Funza hay 202.271 de
los cuales el 30% (60.681) son de nuestro interés por cumplir con las
caracteristicas de proyecto y ademas discriminando una cantidad que pudieran no
estar como residentes en el municipio y otra mas por creer que no estan
actualmente en funcionamiento, (viejos y/o chatarrizados) y con animo de tener
una cifra mas real se reducira en un 45% pasando de 112.897 a 50.803 vehiculos
clientes potenciales de la serviteca de los cuales pretendemos cautivar por lo
menos 2.500 vehiculos para el primer afio y paulatinamente ir aumentando afio

por afno.
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De estos 50.803 se espera cautivar por lo menos 2500 vehiculos para el afio
inicial en servicios he ir incrementando paulatinamente conformé se vaya

desarrollando el plan de marketing comercial y la actividad comercial de pais.

6.9. Estrategia comercial
Se evidencia que en esta zona de la sabana ha venido en aumento el nimero de
vehiculos por distintas razones ya sea por temas corporativos o por de mudanza
hacia este municipio y aledafios debido a esto la demanda de una serviteca a

estado en aumento y se pretende cubrir la gran mayoria de esta.

6.10. Estrategias de marketing
Como la principal estrategia de Marketing estd definida en generar una
recordacion positiva de los clientes hacia CART LIVE, la empresa requiere que su
personal tanto operativo como de atencion al cliente estén debidamente
capacitados para resolver cualquier duda sobre problemas técnicos, los procesos
de incorporacion deben ser rigurosos y deben estar enfocados en el servicio al
cliente, para que los futuros empleados entiendan la importancia del manejo de los
clientes por que finalmente van a ser ellos quienes den a la empresa la mayor

fuente de publicidad en el voz a voz.

Para este tipo de marketing, se reforzara la pagina web y se hara presencia en

redes sociales como Facebook y WhatsApp principalmente.

La publicidad por volantes sera muy importante para dar a conocer el servicio
directamente y se puede hacer en las calles directamente con los conductores de
los vehiculos, de esta manera se da a conocer el servicio y el lugar de ubicacion

de la serviteca para que el cliente pueda llegar facilmente y conozca el lugar.

Con la presencia en los lugares de eventos especiales como: car audio, feria del

automovil y demas eventos relacionados con el automovilismo colombiano se
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pretende que la marca sea reconocida no solo a nivel Sabana Occidente sino

también nacionalmente.

Otra estrategia estaria enfocada a conocer a fondo el cliente y ofrecerle productos
y un servicio que sea de su total agrado, también ofertas a clientes fieles y
potenciales, tener en constante renovacion de productos e implementarse en
todos los medios de manera tal que permita mostrar productos nuevos e

innovadores

6.10.1. Presenciaen internet
Se pretende empezar a tener una respuesta diaria contando que la publicidad va
a generar gue mas personas ingresen a la pagina, y para muchos clientes ya
existentes va hacer mas comodo enviar y cotizar su requerimiento por internet,
esto dard aumento en ventas y cotizaciones diarias en un tiempo de respuesta

muy corto entre 5 a 20 minutos dependiendo el tipo de servicio que solicite.

Los tiempos de respuesta para emergencias mecanicas oscilaran segun las
distancias donde ocurran los incidentes, se calcula que el tiempo de respuesta

esta entre 30 minutos a 2 horas.

Link para acceder a la pagina:

http://mafutgole.wixsite.com/cartlive
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http://mafutgole.wixsite.com/cartlive

llustracién 30 Pagina virtual
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Fuente: Autor

llustracién 31 Ubicaciéon y contacto
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CART LIVE

Fuente: Autor

Competencia en el mercado electrénico:
Crear un blog integrado en donde se publicaran contenidos con cierta regularidad,
esperando encontrar con el trascurrir del tiempo un nimero creciente de entradas

indexadas en Google y bien posicionadas que atraeran cada vez mas clientes.
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Correo directo:

Enviar informacion masivamente, construyendo una lista de suscriptores propia.

Fidelizacion del cliente:

El proceso de fidelizacion al cliente va dirigido a la facilidad y accesibilidad que
proporciona la herramienta web, comparado con el desgaste que le genera un
desplazamiento al lugar, y seria una ventaja en la medida que la competencia no

ofrezca este servicio.

Fidelizar clientes:

Primero a través de exhibir el trabajo de manera que permita divulgar la forma de
ayudar al publico objetivo, transmitiendo de forma clara todas las habilidades y
conocimientos con los que se dan solucién a problemas y ofrecer los productos

gue los visitantes estan necesitando.

Autorresponder:
Para lograr interactividad con los clientes y conocer sus necesidades. Atender
sugerencias invitando a los clientes participar en la creacién de nuevos servicios

de modo que sientan que son parte de la organizacion.

Redes Sociales:
Facebook, WhatsApp, Instagram e-mail: por estos medios se realizaran ofertas

personalizadas y exclusivas a cada cliente, con previo consentimiento.

Analisis y Reporting:
Uso de Microsoft Excel para el analisis de datos historicos y técnicas estadisticas

de prediccion.

Programas de afiliacion:
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Se venden productos propios a clientes frecuentes se realizara un seguimiento de
reputacion online, para esto se usara social mention, una herramienta gratuita que
mide aspectos relacionados con la emociones, preferencia y de mas, abarca toda
la red y permite el establecimiento de filtros hiper segmentados en funcién de las

necesidades.

Operativa de la APP:
Para la aplicacion movil se tendra en cuenta la planificacion de los siguientes

aspectos:

El nivel de calidad del servicio:
Todo lo que se ofrece a los clientes, siempre teniendo indicadores de medicién

que permitan definir el grado de satisfaccion de estos.

6.10.2. Seguridad
Para proteger los datos de los usuarios de CART LIVE se cuenta con la opcion de
login lo que permite a los clientes identificarse ante el sistema a través de un
usuario y contrasefia, una vez registrado el cliente puede movilizarse por la
interfaz de la plataforma y perfilar la pagina de acuerdo a sus gustos o necesidad

respecto al servicio.

La base de datos se administrara y salvaguardara en el servidor de CART LIVE.

Lo que garantiza la confidencialidad de los datos de los usuarios.

6.10.3. Plan de contingencia
Sistemas de soporte / disponibilidad. Toda la informacion de la infraestructura
l6gica e informatica de CART LIVE se guarda en el Back up que se encuentra en
el servidor de las instalaciones. Adicional cada semana se crea una copia de la

informacion disponible en medios magnéticos.
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6.10.4. Requerimientos de auditoria
Para cualquier auditoria que se aplique a CART LIVE la informacién se obtendra
directamente del servidor de la compafiia donde se encontrara la informacién
actualizada a diario. En este back up se podra encontrar toda la informacion
correspondiente a informacion contable, clientes, productos, operaciones,
proveedores, soporte de la pagina web, etc. Este servidor tiene contrasefias de

seguridad para evitar fraudes en la red intranet o internet.

6.10.5. Beneficios para el empresario
Cualitativos:
Recordacion de la marca ya que muchas personas que no conocen por la
ubicacion podran contactar atreves de la pagina. Adicional genera una mayor
facilidad a la hora de atender al usuario, por la facilidad de ingreso y registro de
datos, de compras, entre otras, dando una mayor seguridad y confianza a la hora

de vender los productos por la web.

Teniendo en cuenta que aumentara las ventas de la empresa ya que se empezara

a contactar con personas que estan interesadas en el producto y no conocen.

Cuantitativos:

La cantidad de usuarios que se registran permite una mayor promocion y
publicidad de los productos, dando mas facilidad para el pago de la factura y la
entrega de los pedidos, gracias a las licencias y los procesos que se tienen contra

el fraude, se puede dar una mayor productividad y utilidad.

Si no realizan la compra inmediata es un posible cliente el cual en algin momento

realizara una compra.
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6.10.6. Programa de crecimiento
Superar la inversion inicial del proyecto dando como resultado el buen desarrollo

econdémico de la empresa.

Proyectar la serviteca dentro de 5 afios a la expansion de la empresa en cuanto a
la venta del producto online en diferentes partes del pais.
Implementar estrategias que permitan abarcar mercados de interés brindando

mas oportunidades de negocio.

Teniendo estrategias en cuanto a precios, calidad y puntualidad se lograria una

ventaja competitiva sostenible.

Obtener un crecimiento no solo a nivel corporativo sino también en un ambito

laboral.

6.10.7. Conclusiones estudio de mercado
Segun el estudio de mercado llevado a cabo, se determind llevar a cabo
estrategias encaminadas a visibilizar el proyecto teniendo en cuenta que se
analizé desde el producto a ofrecer, pasando por la competencia y el precio a

tener en cuanta.
Gracias a este estudio se concluye cual es el mercado potencial, el sector mas

adecuado para establecer el local y la capacidad de la poblacion para demandar el

servicio.
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7. ESTUDIO TECNICO

7.1. Atributos del servicio
CART LIVE se plantea como una empresa dedicada al cambio de aceite,
alineacion y balanceo, diagnostico automotriz, el cual inicia con la comunicacion a
través de un espacio fisico o por medio de una plataforma virtual en donde los

clientes acceden al sitio buscando una solucién a sus problemas y necesidades.

Los servicios que se prestan son los mas completos del mercado ya que se brinda
una asesoria online, la cual esta direccionada a dar una solucion a problemas
técnicos, dar un diagnéstico completo del estado del vehiculo. Adicional se ofrece

enlaces con especialistas dependiendo el resultado del diagndstico.

La bodega que pretende es de un espacio no menos de 250 m? para poder
adaptar los equipos y tener una buena coordinacion entre proceso y proceso para
cuando esta esté al maximo de su capacidad se plantea una bodega comercial de

14 m. de frente por 18 m. de fondo.

7.2. Alcance
El segmento vehicular que se pretende acoger esta discriminado en los vehiculos
livianos, camionetas tipo automévil y pick up; debido a el manejo en cuanto a
alineacion y balanceo, cambio de aceite y ajustes menores es muy diferente a
otros tipos de vehiculos como tracto-camiones y de carga pesada donde se

necesitan de equipos especificos para desarrollar dichas actividades.

Para la prestacion de los servicios ofrecidos se necesitan los siguientes equipos:
Equipo de alineacion

Equipo de balanceo

Maquina de montaje de llantas

Elevador
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Compresor

Herramientas de manos

Bomba de adicion de aceite

Agenda de servicio via APP (agenda de cita para servicio).

A continuacion se enumeran los servicios aprestar y hasta donde llegara la

competencia para poder intervenir un vehiculo en la prestacion del servicio:

Alineacion. El objetivo de este servicio es corregir las posiciones de las llantas
para gque en caso que no estén en su posicién correcta se corrija y tenga un
optimo funcionamiento y asi mismo su tiempo de vida se prolongue y se cumpla

las especificaciones del fabricante.

Por otra parte hay que saber que el posicionamiento de las cuatro ruedas en
forma correcta ayuda a la adherencia de la rueda con el asfalto con esto se tendra
una conduccién mas segura, ademas de evitar un desgaste prematuro, de igual
manera se inspeccionan los sistemas involucrados como el sistema de direccion,
sistemas de suspension, sistema de frenos, rotulas, punteras rodamientos y de
mas componentes que estén con evidente falla o en mal funcionamiento a simple

vista.

Se le informara al cliente que debe hacer revisar los sistemas o partes en mal

estado donde el especialista de cada una de estas averias.

Cambio de aceite. Para esta actividad no solo se cambiara el aceite, sino que se
analiza el kilometraje del vehiculo, modelo, fabricante y especificaciones internas
del motor. Con esto se haran las recomendaciones al propietario sobre que aceite
utilizar y en qué periodos de tiempo se debe cambiar, de igual manera se realizara
una inspeccién de las partes visuales del motor como filtros, tanto de aire como de
aceite; ductos, mangueras, cables y bujias con el fin de encontrar anomalias y mal
funcionamiento para asi mismo reportarlo al cliente.
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Balanceo. En la revision de las llantas y rines tanto en el vehiculo como cuando
estas estan desmontadas. Asi prevenir gran parte de los problemas de frenado,
adherencia y amortiguacion del vehiculo, ya que son pieza fundamental y vital a la

hora del desplazamiento.

Es necesario una revision periddica de las llantas de todos los vehiculos para
evidenciar desgaste excesivo que puede poner en riesgo el desplazamiento
adecuado y seguro del vehiculo. Para esto es necesario conocer las
especificaciones del fabricante de las llantas y las normas establecidas para ello.

También se puede ver el desgaste a través del simbolo TWI (Tread Wear
Indicador o Indicador de Desgaste), cuando el desgaste llega a 1.6 mm de

profundidad se visualiza la marca alertando al usuario para cambiar la llanta.

Se recuerda que el vehiculo siempre esta en contacto con el suelo y por ello se
debe prevenir: que los rines estén fisurados, ovalados, llantas en desgaste
prematuro, o desgaste disparejo, direccion con fallas y vibraciones, discos de
frenos con vibraciones, amortiguadores estallados o ya cumplido su tiempo de
uso, tornillos y tuercas mal fijadas sin el apriete recomendado del fabricante.

Diagnostico automotriz. El alcance para este servicio esta relacionado con el
avistamiento de factores y sistemas del vehiculo que presenten mal estado y/o
desgaste (ya sea por periodo de vida del producto o prematuramente) se realizara
un informe de cada una de las piezas y sistemas que estan en mal estado y que
comprometen el funcionamiento del vehiculo. Se remitira al cliente en caso que
sea necesario con especialista de dichos sistemas para que tenga una valoracion

mas detallada.
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Dentro de la revisién en el diagnostico se pueden graduar frenos, limpiar bujias,
revisar ductos, alinear luces, rellenar niveles, poner aditivos, ajustar correas, dar

aprietes a tornillos y tuercas, calibrar llantas entre otras actividades.

Lo anterior teniendo en cuenta la competencia del establecimiento en cuanto a

diagnostico puesto que no sera un centro especializado en reparacion.

El propdsito es cumplir con los tres beneficios que menciona Philip Kotler en su
teoria de satisfaccion del cliente los cuales son:

1. El cliente satisfecho vuelve a comprar.

2. El cliente satisfecho comunica sus experiencias por tanto tiene una difusion
gratuita de voz a voz.

3. El cliente satisfecho deja de un lado la competencia y se genera fidelidad del

cliente con el negocio.

Limitaciones:

La zona donde estd previsto que el establecimiento preste los servicios
anteriormente ya mencionados en el alcance, es principalmente municipio de
Mosquera Cundinamarca; pero se pretende ganar clientes de todos los municipios
cercanos y que conforma la Sabana De Occidente entre otros Funza, Madrid,

Facatativa, El Rosal, Subachoque y Bojaca.

7.3. Tamafio del proyecto
Lo estimado en tiempo para cada servicio es:

Tiempo promedio para alineacion y balanceo 35 minutos.

llustracién 32 Servicio, tiempo y precio

Alineacion y balanceo: 35min $ 45.000
Cambio de aceite: 20min $ 100.000
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Diagnostico automotriz: 20min $ 50.000

Fuente: Autor

Cantidad de equipos para prestar el servicio = 1
Horas de trabajo netas diarias = 8 diarias

Cantidad de servicios diarios= 13

7.4. Establecimiento del precio
Teniendo en cuenta la estrategia de crear mercados nuevos, en un segmento tan
selecto y considerando el andlisis anterior asi como la investigacion realizada en la
zona de estudio, se debe buscar orientar el consumidor hacia un precio superior al
del mercado, de manera que perciba un valor superior pero adicionalmente
encuentre en la serviteca un nivel de reconocimiento frente a aquellos que

frecuentan talleres de cambio de aceite comunes.

El enfoque estratégico en materia de fijacion de precios bajo la mirada psicolégica
considera que mas alla de la economia y la logica de los mercados, es la
psicologia del consumidor quien se encarga de la fijacion, de esta manera el
precio se utiliza para decir algo acerca del servicio que se pretende vender.

El precio dice mucho acerca del producto o servicio, de manera que los
consumidores del segmento encontraran con este precio no solo el reflejo de un
servicio con ventajas y valores agregados, sino ademas un mayor prestigio y nivel
de reconocimiento que fortalece su imagen. De acuerdo con este concepto
estratégico, se establecera un precio de $100.000 para el cambio de aceite del
vehiculo, el cual es un poco superior al del mercado, pero incluye el valor
agregado de la revision de niveles y de funcionamiento mecéanico optimo, asi
como la limpieza de la partes intervenidas a la hora del cambio de aceite y/o la

alineacion y balanceo.
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Segun lo arrojado por el andlisis de los establecimientos encontrados en la zona
donde se piensa afrontar, el valor de una alineacion y balanceo debe ser de $

45.000 pensando en la competencia y sus diferentes precios.

El costo se determinara de la siguiente forma:
El valor de la venta est4 determinado por el costo total de produccién entre la
utilidad esperada.
Por lo anterior resulta:
Pv =CTP /(1 - Util %)
Donde:
PV: Precio de venta

CTP: Costo de produccion

Cuando se quiere establecer el precio se debe tener en cuenta que la utilidad
debe cubrir al menos la tasa costo de oportunidad, algunos casos se mira el precio
de la competencia pero en este caso no sera un limitante superar ese valor puesto
que el servicio de CART LIVE est4 enfocado a satisfacer y superar la sensacion
del beneficio en el cliente debido a su plataforma virtual y la aplicacion por la cual
se podran programar las citas para agendar diferentes servicios.

llustracién 33 Célculos operacionales
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Fuente: Autor

llustracién 34 Calculo de precio de venta

70.8% 30.6% 29.1%
$ 35.000 $ 15.000 $ 100.000
$ 35.000 $ 10.000 $ 100.000

Fuente: Autor

7.5. Distribucion de espacio en planta
Para la distribucién de los equipos en planta se ha tomado uno a uno el proceso y

se ha ponderado una importancia tanto operativamente como valor comercial.
En el siguiente plano estructural de las instalaciones se plasmara el analisis
realizado al proceso desde cuando el cliente llega en su vehiculo hasta cuando el

vehiculo sale para entrega al mismo.

De la misma manera se han puesto de manera estratégica las maquinas y

equipos.
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llustracién 35 Plano distribuciéon
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Fuente: Autor

1° Diagnéstico y evaluacion: en esta zona el vehiculo ser& evaluado para conocer

cual seré el siguiente proceso

2° Cambio de aceite: se puede realizar tanto en el elevador o en la zona de

alineacion.

3° Alineacion: montaje en el elevador el cual tiene incorporado el sistema de

alineacion.

4° Desmontaje de llantas: para la rotacion de las misma y su posterior balanceo

5° Balanceo: control de montaje llantas y pesas.

6° Zona de parqueadero y o espera: trabajo terminado y a la espera que el

propietario regrese por el vehiculo.
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7.6. Analisis del proceso de produccion del servicio
El plan de negocio propone un sitio virtual que ofrece un servicio innovador, ya
gue la asistencia online es un campo no explorado por los centros de diagndstico

tradicionales, lo que brinda una ventaja competitiva frente a la competencia.

Por consiguiente los servicios extras como lo descrito anteriormente, ofrecidos por
CART LIVE apalancan su rentabilidad en la asistencia remota y personalizada que
ofrece la tienda, ya que ante algun incidente automotriz, la prioridad de cualquier
propietario es dar solucién a su necesidad en el momento que méas lo necesite,
con lo cual el cliente estara dispuesto a adquirir los servicios de forma inmediata.

(Basado en un plan piloto)

En el siguiente diagrama se establece el proceso de servicio desde cuando el

cliente a las instalaciones:
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llustracién 36 Prestacion del servicio integral
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Fuente: Autor

7.7. Ubicacion del proyecto
La ubicacion contemplada es en municipio de Mosquera debido a la alta
circulacién de vehiculos tanto particulares como empresariales (livianos).
Sobre la carrera 9° por todo el corredor vial que conecta a los vehiculos entre

Siberia y Mosquera y viceversa.
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llustracién 37 Ubicacion del local
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Fuente: Google maps

llustracién 38 Fachada del local

Fuente: Autor

7.8. Conclusiones estudio técnico
El estudio técnico determina que los servicios ofrecidos estan bien disefiados y
son atractivos para los clientes, el espacio es el adecuado para llevar a cabo el

trabajo ofrecido de manera adecuada para satisfacer la demanda.
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8. ESTUDIO ADMINISTRATIVO

8.1. Planteamiento estratégico del negocio
Cart Live esta enfocado a impactar, a ofrecer productos y servicios innovadores
con los més altos estandares de calidad y al precio justo, el cliente mas que el
precio de los servicios sentira a todos los integrantes de la empresa en funcion de

resolver con la mejor disposicion y técnica sus requerimientos.

Se cree que este segmento del mercado aln no ha sido atendido de esta forma y
con este formato, por esto es de suponer que se tiene una ventaja competitiva
frente al resto de serviteca y talleres mecéanicos tradicionales, esto impulsado por
el uso de las tecnologias de la informacion y comunicaciones, como lo es la

aplicacion movil y la pagina virtual.

Como estrategia de negocios y relaciones comerciales Cart Live tiene valores
primordiales; su compromiso con el consumidor, la responsabilidad, la honestidad,
el respeto, la confianza, el liderazgo y el profesionalismo que requiere la puesta en
marcha de cada uno de los procesos de diagndstico y servicios ofrecidos, lo cual
permitird como empresa alcanzar el reconocimiento de sus clientes, dando inicio a
este formato la serviteca se acoge entre otras a las normas y lineamientos que de
acuerdo al articulo 353 del codigo del comercio el cual establece que: se crea
mediante escritura publica, el niumero de socios en de minimo 2 maximo 25, el
capital se divide en cuotas o capital de igual valor, este se debe pagar totalmente
al momento de constituirse, la cesion de las cuotas de dara por reforma estatutaria
Gnicamente, los herederos adquiriran derechos a la muerte de algun socio familiar,

salvo estipulaciones en contario.

Para los propietarios, la perspectiva es de un negocio solido, con crecimientos
sostenidos afio a afio que brinde una rentabilidad superior justificada en la
inversion inicial.
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Ademas se tiene la intencion de generar empleos para los inversionistas que
trabajaran en su propia empresa con los beneficios y satisfaccion que ello puede

ofrecer para el bienestar personal y familiar.

8.2. Razon social
CART LIVE S.A.S.
Sociedades por Acciones Simplificadas (S.A.S).
Segun El Diario del Magdalena en su pagina web'’ mas del 54 % de las empresas
qgue han sido creadas bajo esta figura debido a la practicidad que ofrece para los

nuevos emprendimientos.

“Uno de los aspectos que mas llama la atencion del referido tipo societario es que
se limita la responsabilidad de los empresarios. Por ejemplo, si a una empresa que
se ha constituido bajo este marco legal le va mal, los acreedores no pueden
afectar el patrimonio personal y familiar de la persona que ha conformado ese

esquema societario™®

“Los empresarios pueden beneficiarse de la limitacién de la responsabilidad sin
tener que acudir a la estructura de la sociedad anénima. La SAS no obliga al
empresario a crear instancias como la junta directiva, o cumplir con ciertos
requisitos, como la pluralidad de socios. Con este esquema la limitacion de
responsabilidad es muy importante porque se reducen los riesgos al empresario

para avanzar hacia el desarrollo del emprendimiento.

Se trata de un tipo de sociedad flexible y menos costosa para facilitar la

realizacion de negocios y también para garantizar el crecimiento, toda vez que

17 Colprensa Bogota. El 54 % de las empresas en el pais operan bajo el modelo S.A.S. [En linea].
Bogota. [2-Sep-2018] http://www.hoydiariodelmagdalena.com.co/archivos/158580

'® Dinero.com. Sas es el tipo de sociedad mas usado en Colombia. [En linea] Bogota. [10-Sep-

2018] Disponible en internet. https://www.dinero.com/negocios/articulo/sas-tipo-sociedad-usado-

colombia/84554
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hace mas facil el camino para recibir el apoyo de fondos de capital de riesgo y

capital semilla, tan importantes en la fase de emprendimiento”.*

‘Las S.A.S son también llamadas Sociedad por Acciones Simplificadas se crearon
a través de la ley 1258 de 2008, con el objetivo de crear un tipo de empresa que
le sirviera a pequefios empresarios para que formaran su compafia. De hecho,
Sergio Gonzélez, docente de la Facultad de Ciencias EconOmicas Yy
Administrativas de la Universidad El Bosque, aconseja que si es una sociedad

nueva, que apenas esta comenzando, esta es la opcién mas favorable.

Las pequefias y medianas empresas constituidas antes de diciembre de 2016
pueden acogerse a los beneficios de la Ley 1429 de 2010, tales como la

progresividad en rentay beneficios de descuentos por generacibn de nuevos

puestos de trabajo a ciertos tipos de personas en Colombia”.?°

8.3. Logo

llustracién 39 Logo empresa

4,0
CART LIVE

Fuente: Autor

9 it

2% Cuervo K. Estos son los beneficios tributarios de constituir una sociedad S.A.S. [En linea]
Bogota. [21-Sep-2018].Disponible en internet. http://www.finanzaspersonales.co/trabajo-y
educacion/articulo/empresa-beneficios-de-constituir-una-empresa-sas/72839
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8.4. Mision
Superar nuestros diagndsticos, tiempos de respuesta en cuanto a refracciones,
disefios etc. de la manera que el mercado asi lo requiera estando a la vanguardia
creando confort, seguridad, confiabilidad y exclusividad disefiando vehiculos con

los cuales nuestros clientes experimenten sensaciones unicas.

Contar con la mejor mano de obra tanto operativa como de direccionamiento del
analisis con profesionales en el campo mecéanico automotriz estudiando las
necesidades del cliente siendo conllevada con la comodidad confort,

caracteristica plena de los que usen nuestros productos y servicios.

La calidad de nuestros articulos en repuestos tiene que ser un punto de referencia
para la competencia siendo los mejores materiales y repuestos con fichas técnicas
homologadas (OEM) los que nos identifiquen en el mercado nacional.

8.5. Vision
En tres afios, nos vemos como una empresa mediana, con un buen
posicionamiento a nivel de los principales municipios de Sabana de Occidente en
la comercializacién de repuestos y servicios técnicos en el sector automotriz, con
eficiente poder de repuestos para alcanzar una participacion a nivel nacional

aprovechando la cobertura de los diferentes medios tecnologicos.

Como una organizacién innovadora en la solucibn de necesidades de los
diferentes tipos de clientes, volcada hacia el mercado, actualizando
permanentemente el catalogo de productos y ampliando la oferta hacia gran
cantidad de modelos de vehiculos.
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Con alianzas estratégicas que nos permitan estar en posicion y capacidad de
enfrentar racional y profesionalmente la competencia en los mercados

internacionales que se accedan.
La serviteca sera una organizacion que mide permanentemente su desempefio
mediante indices de gestion previamente definidos y conocidos por todos los

colaboradores.

8.6. Organigrama de la empresa

llustracién 40 Organigrama de la empresa

GERENTE GENERAL
ADMINITRADOR CONTADOR
TECNICO 1 TECNICO 2 ASISTENTE

Fuente: Autor

8.7. Personal requerido
La serviteca cuenta con un personal altamente calificado, comprometido con el
bienestar de los clientes y el de la compafiia, generando un valor agregado con
cada servicio prestado, creando reconocimiento de la marca y satisfaciendo los
requerimientos de los stakeholders.
Gerente 1
Técnico 2

Auxiliar técnico 1
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Fuente: Autor

llustracién 42 Anélisis de puesto técnicos y servicio

llustracién 41 Horas reales de operacion y turnos operativos

La siguiente tabla muestra la operacién del personal de tiempo real:

12

52

312

18

294

24,5

Inspeccion de
equipos para inicio | Diario 1 20 0,33333333
de turno
Recepcion de .

) Diario 12 5 1
clientes
Ejecucion de
servicio (alineacién | Diario 12 5 6
balanceo)
Diligenciamiento Diario 12 3 06
de facturas
Organizacionde | . 40 1 30 0,5
herramienta
Limpieza equipos | Semanal 1 120 0,0444444
Cierre turno Diario 1 30 0,5
Imprevistos Diario 1 60 1
Informacion de
servicios Diario 1 30 0,5
adicionales
Evaluacion y
capacitacion de Diario 1 120 2
labores dia
TOTAL 12,47777773

Fuente: Autor
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Segun la anterior informacion y contemplando que una persona trabaja maximo 8
horas diarias. Para que la operacion se cumpla a cabalidad se necesitan 2

técnicos y un ayudante técnico y asi se cubriria la demanda de las labores diarias.

Las Personas:

El personal cuenta con amplia experiencia en el area administrativa y de gestion
humana, trabajando asi en dos areas fundamentales dentro de la organizacion, el
control y administracion del gasto y el adecuado manejo, orientacién y motivacion

del personal que conforma la organizacion.

Ademas cada miembro de la organizaciéon cuenta con un conocimiento medio, del
desarrollo de toda la operacion de la organizacion brindando asi confiabilidad al

cliente externo.

Habilidades y cualidades requeridas:

Responsabilidad.

Capacidad de Sintesis.

Manejo adecuado de la informacién lealtad y confiabilidad.
Facil adaptabilidad al cambio.

Manejo y relaciones interpersonales.

8.8. Contrataciéon de personal
Se efectuara por medio de un contrato y se evaluara afo tras afio; mediante la
modalidad de contrato a término fijo (Art. 46 del Codigo Sustantivo de Trabajo y
Art. 28 de la Ley 789 de 2002)

Es un contrato laboral que tiene un limite temporal especificado de manera clara
en el contrato. Puede ser prorrogado indefinidamente, salvo en los casos en los

cudles el plazo pactado sea inferior a un afio.
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Los contratos a término fijjo se pueden clasificar en dos modalidades de
contratacion: contratos con un vencimiento igual o superior a un afio y los

contratos con un vencimiento menor a un afo.

Modalidad 1: Igual o superior a un (1) afo

Debe constar siempre por escrito.

El término de su duracién no puede ser superior a tres (3) afos, pero puede ser
prorrogable de forma indefinida.

Si hay periodo de prueba debe constar por escrito al inicio del contrato.

Para su terminacion no se requiere aviso previo.

En caso de terminacion unilateral del contrato sin justa causa, el empleador
debera pagar al trabajador una indemnizacion, en los términos establecidos en el
articulo 28 de la Ley 789 de 2002.

Modalidad 2: Inferior a un (1) afio

Este tipo de contratos Unicamente pueden prorrogarse hasta por tres (3) veces,
por periodos iguales o inferiores, al cabo de los cuales el término de renovacion no
podra ser inferior a un (1) afio.

Para su terminacion no se requiere aviso previo.

En caso de terminacion unilateral del contrato sin justa causa, el empleador
debera pagar al trabajador una indemnizacion, en los términos establecidos en el
articulo 28 de la Ley 789 de 2002.

Adicional a lo anterior, se escoge este tipo de contrato puesto que toda
contratacion sin prestaciones de ley o por prestacion de servicios seria un acto
ilegal. Toda persona que sea contratada por prestacidn de servicios debera

cumplir funciones diferentes a la razén u objeto social de la empresa.

Para ello, se siguen los pasos a continuacion:
Solicitud de hoja de vida con fotografia.
Pre filtro de seleccion de personal para entrevista.
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Entrevista a personal.
Seleccion.
Contratacion.

Induccion.

8.9. Descripcién de cargos
Para un correcto funcionamiento del establecimiento se debe tener claro cuales
son las competencias y fortalezas que se deben tener en cada area por parte de
los involucrados. La ilustracién del organigrama define los puestos de trabajo en
orden de jerarquia asi:
Gerente general
Cantidad: 1
Informacién del puesto:
-Objetivo Gerente General: Garantizar la disponibilidad y operacion del servicio
prestado, otorgando tanto los medios como el soporte requerido al personal
administrativo y técnico.
-Supervision: Recibida N/A
Ejercida: Administrador, Contador, técnicos.
-Usuarios con los que interactia:
Internamente: Administrador, Contador, técnicos.
Externamente: Clientes.
Funciones generales:
Garantizar el optimo funcionamiento de los equipos.
Retroalimentar y hacer seguimiento al programa de mantenimiento preventivo y
correctivo de los equipos.
Ejecucion y seguimiento mensual de balances y finanzas del negocio
Funciones Especificas:
Control de presupuesto y garantizar los insumos para la operacion

Planear y definir las actividades de mantenimiento preventivo y correctivo.
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Realizar seguimiento al levantamiento y actualizacion de las hojas de vida de las
magquinas.

Realizar y controlar las solicitudes de compra de repuestos para los equipos.
Organizar el personal a cargo.

Realizar inspecciones a los equipos e instalaciones del proceso.

Proponer acciones de mejoramiento de los equipos.

Evaluar y retroalimentar el desempefio del personal a cargo.

8.10. Comunicaciones
Los equipos de coOmputo y comunicacion estaran discriminados de la siguiente
manera:
Computadores de mesa 2 unidades.
Equipos de comunicacion:
Celulares 2 Unidades.
Teléfono Fijo 1 Unidades.

Internet.

El servicio de Internet serd suministrado por la compafiia Claro Colombia, quien es
la compafiia que mejor cobertura ofrece en el mercado de las comunicaciones en

este momento.

Mantenimiento y periodicidad.
El proceso de mantenimiento de los equipos de codmputo y todo lo referente a la
parte tecnolégica de la compafiia se realizara por una persona externa, la cual

sera contratada cada seis meses, para que realice este proceso.
Administrador
Cantidad: 1

Informacién del puesto:
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-Objetivo Administrador: Garantizar la disponibilidad y operacion del servicio
prestado, dando el soporte requerido y oportuno al personal administrativo y
técnico.
-Supervision: Recibida Gerente General

Ejercida: Técnico, Ayudante Técnicos.
-Usuarios con los que interactia:

Internamente: Gerente, Contador, técnicos.

Externamente: Clientes.

Funciones generales:

Garantizar el éptimo funcionamiento de los equipos.

Ejecucion y seguimiento mensual de balances y finanzas del negocio

Funciones Especificas:

Realizar seguimiento al levantamiento y actualizacién de las hojas de vida de las
maquinas.

Realizar y controlar las solicitudes de compra de repuestos para los equipos.
Organizar el personal a cargo.

Realizar inspecciones a los equipos e instalaciones del proceso.

Proponer acciones de mejoramiento de los equipos.

Evaluar y retroalimentar el desempefio del personal a cargo.

Técnicos y ayudante técnico:
Cantidad: 2
Informacién del puesto:
-Objetivo Técnico: Garantizar la disponibilidad y operacion del servicio prestando
el soporte requerido y condicionando e informando las labores mismas del
servicio.
-Supervision: Recibida Gerente, Administrador.
Ejercida: Ayudante Técnicos.
-Usuarios con los que interactua:
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Internamente: Gerente, Administrador, ayudante.
Externamente: Clientes.

Funciones generales:

Garantizar el 6ptimo funcionamiento de los equipos.

Ejecucion y seguimiento mensual de balances y finanzas del negocio.
Ejecucion de mantenimiento a vehiculos de clientes.

Funciones especificas:

Ejecutar labores de mantenimiento en equipos.

Mantener actualizado el inventario de herramienta.

Organizar el sitio de trabajo.

Ejecutar labores de apoyo en mantenimiento de vehiculos.

8.11. Conclusiones estudio administrativo
Este estudio determino cual es la mejor alternativa para conformar la organizacion
para que se consolide y pueda contribuir al desarrollo de las personas que la

conforman. También de la mejor alternativa organizacional y de trabajo.
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9. ANALISIS Y EVALUACION FINANCIERA

9.1. Generalidades
El proyecto esta planteado con valores del afio 2018 y se pretende que comience
a operar en el segundo semestre de 2019. El municipio de Mosquera en
Cundinamarca es el escogido de acuerdo al plan de marketing para establecer el
local e iniciar operaciones. Los datos financieros estan establecidos para un

horizonte de 5 anos.

Las inversiones necesarias seran cubiertas por un crédito de $ 60°000'000
complementados con recursos propios de los socios aportantes. De acuerdo a la
encuesta realizada se hizo la proyeccion de ventas y como resultado del andlisis

se dan los resultados relacionados a continuacion.

9.2. Inversiones del proyecto

9.2.1. Gastos incurridos previos al inicio de la produccion

llustracién 43 Gastos iniciales previos a la produccién

CONCEPTO VALOR
Registro mercantil $ 1.000.000,00
Transporte para tramites $ 150.000,00
Capacitacion personal $ 1.500.000,00
Montaje $ 800.000,00
Publicidad $ 300.000,00
Puesta en marcha $ 270.000,00
TOTAL INVERSION $ 4.020.000,00

Fuente: Autor
9.2.2. Inversiones fijas

Estas son las inversiones para la prestacion del servicio estipulado por los

inversionistas.

87



llustracién 44 Inversion inicial estimada

Maquina de montaje de llantas 1 $ 3.799.000,00
Elevador 1 $ 7.500.000,00
Compresor 1 $ 1.450.000,00
Sistema de alineacion y balanceo 1 $ 38.000.000,00
Juego herramientas 2 $ 16.000.000,00
Insumos 1 $ 2.000.000,00
Computadores 2 $ 1.700.000,00
Impresora (multifuncional) 1 $ 551.000,00
Equipo comunicacion 2 $ 170.000,00
Vitrina 1 $ 200.000,00
Escritorios 2 $ 500.000,00
Sillas giratorias 2 $ 160.000,00
Mesas 2 $ 240.000,00
Sillas Rimax 5 $ 62.000,00
Estantes 1 $ 80.000,00
Capital de trabajo $ 4.000.000,00
Adecuacion $ 5.000.000,00
constitucion $ 1.000.000,00
TOTAL $ 82.412.000,00

Fuente: Autor

9.2.3. Capital de trabajo
Estos son los recursos destinados para las operaciones del proyecto de acuerdo a

un programa de accion.

llustracién 45 Capital de trabajo

Caja menor $ 4.000.000,00
Insumos $ 2.000.000,00
Total $ 6.000.000,00

Fuente: Autor

88



9.3. Costos y gastos del proyecto

Este apartado corresponde a los costos totales de produccion; costos fijos y

costos variables.

llustracién 46 Amortizacion y depreciacién de activos por afio

Maquina de montaje

de llantas $ 3.799.000,00 3.229.150,00 2.906.235,00
Elevador $ 7.500.000,00 6.375.000,00 5.737.500,00
Compresor $ 1.450.000,00 1.232.500,00 1.109.250,00

Sistema de alineacion
y balanceo

$ 38.000.000,00

$
$
$
$

$
$
$
$

32.300.000,00 29.070.000,00

Fuente: Autor

Los costos fijos corresponden a aquellos que no dependen de las unidades a

producir. En cambio los costos variables si aumentan o disminuyen de acuerdo a

las unidades producidas.

llustracién 47 Costos fijos de produccidn

Amortizacion de diferidos $ 82.000,00 | $ 1.000.500,00
Arriendo $ 3.500.000,00 | $ 42.000.000,00
Depreciacion $ 628.000,00 | $ 8.520.000,00
Mano de obra $ 3.000.000,00 | $ 36.000.000,00
Mantenimiento $ 500.000,00 | $ 6.000.000,00
Otros costos $ 300.000,00 | $ 3.600.000,00

Fuente: Autor

llustracion 48 Costos variables de produccion

Energia

$1.000.000,00 | $12.000.000,00

Insumos

$1.747.200,00 | $20.966.400,00

Aceites

$2.683.200,00 | $32.198.400,00
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| Otros costos |$300.000,00 | $3.600.000,00 |

Fuente: Autor

llustracién 49 Mano de obra mensual con contrato laboral

CARGO CANTIDAD NOMINAL TOTAL
Gerente 1 $ 2.000.000 | $ 2.000.000
Técnico 2 $1.200.000 | $ 2.400.000
Auxiliar técnico 1 $ 800.000 $ 800.000
Subtotal $ 5.200.000
Carga prestacional $ 2.696.204
TOTAL $ 7.896.204

Fuente: Autor

Los gastos administrativos se encuentran en este rubro asi como los que se
generan por mercadeo y ventas. Hay que aclarar la diferencia entre gasto que es
todo aquello que no aporta a las produccion y costo que esta relacionado a los

recursos para la produccion.

9.4. Beneficios del proyecto
Se tiene un horizonte de 5 afios que es lo que se proyecta en el ejercicio. Asi se
calculan algunos indicadores como el flujo de caja.
Se tiene en cuenta variables como la utilidad bruta, operacional y antes de
impuestos entre otras.
Ingresos por ventas
Costos de produccion vendida
Utilidad bruta
Gastos operacionales
Utilidad operacional
Gastos financieros
Utilidad antes de impuesto

Impuestos
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Utilidad neta del ejercicio

Demanda estipulada segun datos de poblacion y capacidad de la produccion del

establecimiento.

llustracién 50 Demanda proyectada

2019 2500
2020 2650
2021 2978
2022 3156
2023 3346

Fuente: Autor

Por servicios, alineacion y balanceo sera el servicio mas requerido ocupando casi

la mitad de la capacidad y tiempo de trabajo.
llustracién 51 Participacién en ventas por servicio
% PARTICIPACION DE LAVENTA

60,0

50,0

40,0

30,0

20,0

10,0

0,0 - —

ALINEACION Y CAMBIO DE ACEITE DIAGNOSTICO OTRO
BALANCEO AUTOMOTRIZ

Fuente: Autor

Factor de produccioén:
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Para hallar el valor del factor de produccion se tiene en cuenta la capacidad
instalada y el costo unitario de venta:

llustracién 52 Factor de produccién

2019 2500 2019 0.387
2020 2650 2020 0.424
2021 2809 2021 0.461
2022 2978 2022 0.498
2023 3156 2023 0.535

Fuente: Autor

9.5. Evaluacién financiera del proyecto
Aqui se calcula el VPN (Valor Presente Neto), TIR (Tasa Interna de Retorno) y B/C

(Relacion Beneficio Costo) para determinar la viabilidad o no del proyecto.

llustracién 53 Indicadores financieros

TIR 15,8%
VNP $ 60,309,494.00
B/C 2,35

Fuente: Autor
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9.6. Punto de equilibrio

llustracién 54 Punto de equilibrio

Costo fijo | 56.400.000 |59.220.000 | 62.181.000 | 65.290.050 | 68.554.553

Cantidades 2500 2650 2078 3156 3346

precio unitario |,z 45 45.000 45.000 45.000 45.000
de venta

Costo unitario 3.038 3.189 3.349 3.509 3.692
variable

PUNTO DE

EQUILIBRIO 1344 1417 1493 1574 1660

Fuente: Autor

llustracién 55 Punto de equilibrio del afio 1

100000000
90000000 /
80000000 /
70000000
e ——VENTAS
60000000 - —
50000000 / ===COSTOS
40000000 / UTILIDAD
30000000
/ s UNIDADES
20000000 — /
10000000
0 I D I I ’/\ 1
0 500 1000 1500 2000 2500

Fuente: Autor

Como se puede observar en la grafica, el punto de equilibrio esta en las 1344
unidades para el primer afio de produccion, donde el costo total de produccion se
hace igual al ingreso por ventas donde son establecidas las cantidades minimas
de produccion para no generar pérdidas.

93



9.7. Balance general de entrada

llustracién 56 Balance general inicial

BALANCE INICIAL

activo corriente $ -
alquiler primer mes $ 3.500.000
Insumos $ 2.000.000
Disponible $ 5.000.000
total activo corriente $ 10.500.000
Maquinaria y equipo

Maquina de montaje de llantas $ 3.799.000
Elevador $ 7.500.000
Compresor $ 1.450.000
Sistema de alineacion y balanceo $ 38.000.000
Juego herramientas $ 16.000.000
Insumos $ 2.000.000
total maquinaria y equipo $ 68.749.000
Equipo de Com y comp

Computadores $ 1.700.000
Impresora (multifuncional) $ 551.000
Equipo comunicacion $ 170.000
Insumos oficina $ 440.000
total equipo de com y comp $ 2.861.000
Muebles y enseres

Vitrina $ 200.000
Escritorios $ 500.000
Sillas giratorias $ 160.000
Mesas $ 240.000
Sillas Rimax $ 62.000
Sillas $ -
Estantes $ 80.000
Total muebles y enseres $ 1.242.000
Total activo no corriente $ 72.852.000
total activo $ 83.352.000
Pasivo

Pasivo corriente $ -
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total pasivo no corriente
Pasivo no corriente
Obligaciones financieras
total pasivo no corriente
total pasivo

Patrimonio
Capital de trabajo
Aportes sociales
Aportes socios
Total Patrimonio

Pasivo + Patrimonio

Fuente: Autor

9.8.

llustracién 57 Py G inicial

Py G inicial del proyecto

$ 60.000.000
$ 60.000.000

$ 60.000.000

$ 4.000.000

$ 1.000.000

$ 23.352.000

$ 28.352.000

$ 83.352.000
$ 0

Py G INICIAL

ACTIVOS

CART LIVE

ACTIVOS CORRIENTES

Efectivo y equivalente de efectivo

Inventarios
Alquiler primer mes
Adecuacion instalaciones

Total activos corrientes

ACTIVOS FUJOS

Propiedad, planta y equipamiento

Costitucion empresa

Total activos fijos

TOTAL ACTIVOS

4.000.000,00
2.440.000,00
3.500.000,00
5.000.000,00

LR

$14.940.000,00 |

$72.412.000,00
$ 1.000.000,00

$73.412.000,00 _

$ 88.352.000,00

Fuente: Autor

PASIVOS

PASIVOS CORRIENTES
Créditos pendientes y deudas de

TOTAL PASIVOS CORRIENTE

PASIVOS NO CORRIENTES

TOTAL PASIVOS CORRIENTES
TOTAL PASIVOS

PATRIMONIO capital social

TOTAL PASIVO MAS PATRIMONIO
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$60.000.000,00
$ =
$ =

$ =
$60.000.000,00 |

L R
d1000 il

$ 60.000.000,00

$ 28.352.000,00

$ 88.352.000,00



9.9.

Tabla de amortizacién del crédito

llustracién 58 Amortizacién del crédito
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Cuota | Abono a capital Intereses Cuota Saldo Capital
0 60.000.000,000
1 $588.790,17 $ 1.002.537,83 $1.591.328 $59.411.210
2 $ 598.628,25 $992.700 $1.591.328 $ 58.812.582
3 $ 608.630,70 $ 982.697 $1.591.328 $ 58.203.951
4 $ 618.800,29 $972.528 $1.591.328 $ 57.585.151
5 $629.139,80 $962.188 $1.591.328 $ 56.956.011
6 $ 639.652,08 $951.676 $1.591.328 $ 56.316.359
7 $ 650.340,00 $ 940.988 $1.591.328 $ 55.666.019
8 $ 661.206,51 $930.121 $1.591.328 $ 55.004.812
9 $672.254,58 $919.073 $1.591.328 $ 54.332.558
10 $ 683.487,26 $907.841 $1.591.328 $ 53.649.070
11 $ 694.907,63 $896.420 $1.591.328 $52.954.163
12 $ 706.518,81 $ 884.809 $1.591.328 $52.247.644
13 $ 718.324,01 $ 873.004 $1.591.328 $ 51.529.320
14 $ 730.326,46 $ 861.002 $1.591.328 $ 50.798.993
15 $ 742.529,46 $848.799 $1.591.328 $ 50.056.464
16 $ 754.936,36 $ 836.392 $1.591.328 $49.301.528
17 $ 767.550,56 $823.777 $1.591.328 $ 48.533.977
18 $ 780.375,54 $ 810.952 $1.591.328 $ 47.753.602
19 $ 793.414,80 $797.913 $1.591.328 $ 46.960.187
20 $ 806.671,94 $ 784.656 $1.591.328 $ 46.153.515
21 $ 820.150,59 $771.177 $1.591.328 $ 45.333.364
22 $ 833.854,46 $ 757.474 $1.591.328 $ 44.499.510
23 $847.787,30 $ 743.541 $1.591.328 $ 43.651.722
24 $ 861.952,95 $ 729.375 $1.591.328 $42.789.769
25 $ 876.355,29 $714.973 $1.591.328 $41.913.414
26 $ 890.998,28 $ 700.330 $1.591.328 $41.022.416
27 $ 905.885,94 $ 685.442 $1.591.328 $ 40.116.530
28 $921.022,35 $670.306 $1.591.328 $ 39.195.508
29 $936.411,68 $654.916 $1.591.328 $ 38.259.096
30 $ 952.058,15 $639.270 $1.591.328 $ 37.307.038
31 $ 967.966,06 $ 623.362 $1.591.328 $ 36.339.072
32 $984.139,77 $607.188 $1.591.328 $ 35.354.932
33 $ 1.000.583,72 $590.744 $1.591.328 $ 34.354.348
34 $1.017.302,44 $574.026 $1.591.328 $ 33.337.046
35 $1.034.300,51 $ 557.027 $1.591.328 $ 32.302.745
36 $ 1.051.582,60 $ 539.745 $1.591.328 $31.251.163
37 $1.069.153,46 $522.175 $1.591.328 $ 30.182.009
38 $1.087.017,90 $504.310 $1.591.328 $ 29.094.991
39 $1.105.180,85 $ 486.147 $1.591.328 $ 27.989.810
40 $1.123.647,27 $ 467.681 $1.591.328 $ 26.866.163
41 $1.142.422,25 $ 448.906 $1.591.328 $ 25.723.741




42
43
44
45
46
47
48
49
50
51
52
53
54
55
56
57
58
59
60

$1.161.510,95
$1.180.918,59
$ 1.200.650,52
$1.220.712,14
$1.241.108,98
$1.261.846,62
$ 1.282.930,77
$ 1.304.367,22
$1.326.161,84
$ 1.348.320,63
$ 1.370.849,67
$ 1.393.755,15
$ 1.417.043,35
$ 1.440.720,68
$ 1.464.793,63
$ 1.489.268,81
$ 1.514.152,95
$ 1.539.452,88
$ 1.565.175,54

$429.817
$410.409
$390.677
$ 370.616
$ 350.219
$329.481
$ 308.397
$ 286.961
$ 265.166
$ 243.007
$220.478
$ 197.573
$ 174.285
$ 150.607
$ 126.534
$ 102.059
$77.175
$51.875
$ 26.152

$ 1.591.328
$ 1.591.328
$ 1.591.328
$ 1.591.328
$ 1.591.328
$ 1.591.328
$ 1.591.328
$ 1.591.328
$ 1.591.328
$ 1.591.328
$ 1.591.328
$1.591.328
$1.591.328
$ 1.591.328
$1.591.328
$1.591.328
$ 1.591.328
$ 1.591.328
$1.591.328

$ 24.562.230
$23.381.311
$22.180.661
$ 20.959.949
$19.718.840
$ 18.456.993
$17.174.062
$ 15.869.695
$ 14.543.533
$ 13.195.213
$ 11.824.363
$ 10.430.608
$9.013.565
$7.572.844
$ 6.108.050
$4.618.781
$ 3.104.628
$ 1.565.176
$0

60.000.000,00

$ 35.479.680,27

95.479.680,27

Fuente: Autor

Al momento de querer poner en funcionamiento la serviteca el capital inicial esta

reflejado, en activos fijos, activos diferidos, y un capital de trabajo, se puede

observar cual es el valor total de la inversion para el proyecto.

Después de conocer el valor exacto de la inversion, por consenso de los socios se

llegd al acuerdo que el proyecto iba a estar financiado mediante un préstamo

bancario que equivale a $ 60.000.000.

9.10. Tabla de presupuesto de gastos

llustracién 59 Presupuesto de gastos

PRESUPUESTO DE GASTOS DE PERSONAL

Personal afo 1 afo 2 afno 3 afo 4 afo 5
Gerente $24.000.000 | $ 25.200.000 | $ 26.460.000 | $ 27.783.000| $29.172.150
Servicio al cliente on

line $ 400.000 $ 420.000 $ 441.000 $ 463.050 $ 486.203
Técnicos (2) $ 28.800.000 | $ 30.240.000| $ 31.752.000 | $ 33.339.600| $ 35.006.580
Auxiliar técnico (1) $ 800.000 $ 840.000 $ 882.000 $926.100 $ 972.405
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TOTAL $ 54.000.000 | $56.700.000| $59.535.000|%$62.511.750| $ 65.637.338
Apropiaciones $ 18.360.000 | $ 19.278.000 | $20.241.900 | $ 21.253.995| $ 22.316.695
TOTAL $ 72.360.000 | $ 75.978.000 | $ 79.776.900 | $ 83.765.745 | $ 87.954.032
PRESUPUESTO DE GASTOS DE DEPRECIACION
Activo afo 1 afio 2 afio 3 afio 4 afio 5
PRESUPUESTO DE $ $ $ $ $
:\TXSS%EQE\\‘( EQUIPO 6.874.900 6.874.900 6.874.900 6.874.900 6.874.900
PRESUPUESTO EQUIPO $ $ $ $ $
O UNIOAGHN 484.200 484.200 484.200 484.200 484.200
PRESUPUESTO DE
INVERSION EN MUEBLES Y $ $ $ $ $
gﬁISCEIEES Y EQUIPO DE 124.200 124.200 124.200 124.200 124.200
TOTAL $7.483.300| $7.483.300| $7.483.300| $7.483.300 $ 7.483.300
PRESUPUESTO DE GASTOS DE FUNCIONAMIENTO
Activo afno 1 afo 2 afo 3 ano 4 ano 5
Arrendamiento $ 42.000.000 | $44.100.000 | $46.305.000 | $ 48.620.250 | $51.051.263
Energia eléctrica $ 12.000.000 | $ 12.600.000 | $13.230.000 | $ 13.891.500| $ 14.586.075
Teléfono $1.440.000| $1.512.000| $1.587.600| $1.666.980 $ 1.750.329
Acueducto $1.200.000| $1.260.000| $1.323.000| $1.389.150 $ 1.458.608
Servicio de Internet-
hosting-P.V $ 480.000 $ 504.000 $529.200 $ 555.660 $ 583.443
Papeleria $2.400.000| $2.520.000| $2.646.000| $2.778.300 $2.917.215
Mantenimiento $6.000.000| $6.300.000| $6.615.000| $6.945.750 $ 7.293.038
Implementos de
aseo $2.880.000| $3.024.000| $3.175.200| $ 3.333.960 $ 3.500.658
TOTAL $ 68.400.000 | $ 71.820.000| $ 75.411.000 | $ 79.181.550 | $ 83.140.628
RESUMEN DE GASTOS
GASTO afo 1 afio 2 afio 3 afo 4 afo 5
Personal $ 72.360.000 | $ 75.978.000| $ 79.776.900 | $ 83.765.745 | $ 87.954.032
De depreciacion $7.483.300| $7.483.300| $7.483.300| $7.483.300| $7.483.300
De funcionamiento $ 68.400.000 | $ 71.820.000| $ 75.411.000 | $ 79.181.550 | $ 83.140.628
Imprevistos $ 800.000 $ 840.000 $ 882.000 $926.100 $ 972.405
Gastos financieros $ 19.095.936 | $ 19.095.936 | $19.095.936 | $ 19.095.936| $ 19.095.936
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.646301|

$168.139.236| 175.217.236| 182.649.136 | 190.452.631| 198

|TOTAL

Autor

Fuente

Proyecciones ventas mes en pesos

9.11.

llustracién 60 Proyeccion ventas pesos

Precios o Venta (Pesos colombianos)

Producto AfoBase | Ado2019 | Afo020 | Aio20M | Aio222 | Ado2023
Aireacionybalanceo [§ 45000[$  45000]S  47280[S 493 E28[§ 546
cnbiodeacele S 100000]S  100000[§  BOO[S  110260[$  T6[S  1ansd

Ario 2019 Proyeccion de Ventas (Pesos colombianas)

Producto Mes 1 Mes2 7 Mes3 Mes 4 Hes 5 es Mes7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Hes 11 Ves 12 Total
Alneacionybalanceo |§  9.360.000)3 @.mg.ggm Q3600005 9360000(§ 930000]S 93600005 9360000|5 93600005 93600008 9300005 93000015 9360000| 1232000000
camiodeacsie |$ 208535]8 08%30]§ 2833%3[5 0833[S 0BG N8BIBLS 080H[5 N8RS N0NIS N8H}B[S 08NS 08333] H0000000
Total Ventas Afio | 30493.333 |§ g_;gs: 01933338 0300 (8 2049333 |8 0405333 (§ 3093338 30498333 |8 3049333\ 040333 (§ 30933338 3049338 323000000

Ario 2020 Proyeccion de Ventas (Pesos colombianas)

Producto Mes 1 Mes? 7 Mes3 Mesd Mes 5 Mes 6 Mes? Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 Total
Alneacionybalanceo |§ 104343759 asgag 10434375 |§ 10434375| 8 10434375 |5 10434378 ($ 10434570 (8 10434378 (8 10434375\ 10434378 |8 10434370|§ 10434378 | 12521250000
cmiodeacsie [$ 23167500[8 B107500[§ B/G7N0[S 2316750[8 BAGTH0[S BAETA0]S 2BI0750[8 BATHOIS BATHOIS B16T50]8 207E0[S BAGT0| 2625000000
Total Ventas Ao |§ 33621875 |8 s_s;;: BONGTS S NAUMTH S J6UNTE|S J6URTE|S IANATE|§ I6UTE|§ JAUSTE|S UGS NEUME|S WAUNE| 403460250000

Ario 201 Proyeceion de Ventas (Pesos colombianos)

Producto Mes 1 Mes? 7 Mes3 Mesd Mes 5 Mes 6 Mes? Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 Total
Aireacionybalarceo |§ 11613450(8 1813450 § 11813450(S 11613450(8 1161345918 11613450]8 1124508 HATIIS 11345018 1613450]8 1A1340]S 1613450 | 13036151250
cmiodeaceie |§ 25007608(S 2507680 § 25607608(S 2580706]$ 25007608 |S 25007668(8 268076805 26607880 |S 207608|S 25807668(S 2580TERR]S 25607688 | 3096926000
Total Ventas Ao |§  37424.447(§ “_::.E: WM VAUAT S JAUAMT|S AU S AU S AUMT S TAUMT|S AU S MAUNT|S IAUNT| AB053T6250

Ario 2022 Proyeccion de Ventas (Pesos colombianos)

Producto Mes 1 Mes 2 7 Mes3 Mes 4 Mes 5 es 6 Mes7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 Total
Alineacion ybelanceo |§ 1282777719 G.s::: RIS DTS TS RIS TS NS s RS NS R | %8625
amiodeacsie |$ 28726304 B7030]S B7B4[S 0T304[S BIBIAIS BTBIMALS WTRIU[S BIBINIS BTG BIBIALS WIBIU]S BIBIU| MTHTHN
Total Ventas Ao |§ 41656471 |§ smg._:: MBSAT1|S 4165671\ § 41656471 |5 A686A7T1 |8 41656A71| 8 AAGS6ATT|§ 16061 |§ 41GE6ATH|§ 41G56ATH| S 41656.471| 49987404125

Ario 2003 Proyeccion de Ventas (Pesos colombianas)

Producto Mes 1 Mes2 7 Mes3 Mesd Mes b Mes 6 Mes? Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 Total
Aireacionybalarceo |§ 14385516]8 14305516 § 14365516]S 14385506]8 1436516 |S 14385516]8 143055065 MBS 1EHE]S 14305516]8 EH6]S 1EHE| 1726619753
camiodeacsie |$ MOTB[S LOGTAU[S GTOM[S IO6TRI[S SIGTMIS MUTe]S OGTAM[S 3OGTEIIS MGTMAIS NTe]S OGTBM]S 6T 363TTA0
Total Ventas Ao |§ 46.363.331 |§ g_gs.s_: BRI [§ 463033 | § 4636331 |6 AGARRIM|S 600|636 |S 46303 [S ABARIINM|G GRNN|S 4BIGAM | DE623097013

Autor

Fuente

99



9.12. Proyecciones ventas mes en unidades

llustracion 61 Proyeccion de ventas por unidades

Aio 2019 Proyeccion de Ventas
Producto Mes1 | Mes?2 | Mes3 | Mesd | Mes5 | Mes6 | Mes7 | Mes8 Mes 9 Mes10 | Mes11 | Mes12 Total
Alineacion y balanceo 208 208 208 208 208 208 208 208 208 208 208 208 2500
cambio de aceite 208 208 208 208 208 208 208 208 208 208 208 208 2500
Total Ventas Afio 416 M7 47 47 47 47 1l 47 47 47 i1 47 5000
Ario 2020 Proyeccion de Ventas
Producto Mes1 | Mes?2 | Mes3 | Mesd | Mes5 | Mes6 | Mes7 | Mes8 Mes 9 Mes10 | Mes11 | Mes12 Total
Alineacion y balanceo 21 21 2 21 21 2 21 21 21 21 21 21 2650
cambio de aceite 2 21 iy 21 21 2 21 21 21 21 21 21 26850
Total Ventas Afio 442 442 442 442 42 442 442 442 42 442 442 442 5300
Ario 2021 Proyeccion de Ventas
Producto Mes1 | Mes2 | Mes3 | Mesd | Mes5 | Mes6 | Mes7 | Mes8 Mes 9 Mes10 | Mes11 | Mes12 Total
Alineacion y balanceo 234 24 234 234 24 24 24 234 24 24 234 24 2809
cambio de aceite 234 24 234 234 24 24 24 234 24 24 234 24 2809
Total Ventas Afio 468 468 468 468 468 468 468 468 468 468 468 468 5618
Ario 2022 Proyeccidn de Ventas
Producto Mes1 | Mes?2 | Mes3 | Mesd | Mes5 | Mes6 | Mes7 | Mes8 Mes 9 Mes10 | Mes11 | Mes12 Total
Alineacion y balanceo 248 213 248 248 18 2148 48 P 18 218 248 218 2078
cambio de aceite 248 218 248 248 18 218 48 28 18 218 248 28 2078
Total Ventas Afio 496 496 496 496 496 496 496 496 496 496 496 496 595
Ario 2023 Proyeccion de Ventas
Producto Mes1 | Mes2 | Mes3 | Mesd | Mes5 | Mes6 | Mes7 | Mes8 Mes 9 Mes10 | Mes11 | Mes12 Total
Alineacion y balanceo 263 263 263 263 %3 %3 263 %63 %3 %3 263 %63 3156
cambio de aceite 263 263 263 263 %3 %3 263 %63 %3 %3 263 %63 3156
Total Ventas Afio 526 526 526 526 526 526 526 526 526 526 526 526 6.312

Fuente: Autor

Se estima en la proyeccion un incremento anual en servicios prestados del 5% sin

embargo este valor es el ponderado porcentual mas bajo propuesto pues esta

sujeto al incremento de los clientes potenciales y la capacidad instalada.

100



Proyecciones costos mes a mes

9.13.

llustracién 62 Proyeccién de costos

Precios de Venta (Pesos colombianos)

Producto AfioBase | Afo2019 | Afo2020 | Afo2021 | Afo2022 | Ano2023
Alineacionybalanceo |§ 45000  45000($  47250|5  49613|§  52093|§ 54698
cambiodeaceite |$  100.000(§ 100.000(§ 105.000/8 110.250(§ 1157635 121551

Ario 2019 Proyeccion de Ventas (Pesos colombianos

Producto Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 Total
Alineacionybalanceo |§ 4680008 468.000($ 468000|8 468.000|$ 4680008 468.000(§ 4680008 468.000|§ 4680008 468000(% 4680008 468.000| 5616.000,00
cambiodeaceite | $ 13.541.667 | § 13.541.667 | § 13541667 | § 13.541.667 | $ 13.541.667 | § 13.541.667 | § 13541667 | § 13.541.667 | $ 13.541.667 | § 13541667 | § 13541667 | § 13.541.667 | 162.500.000,00
Total Ventas Afio | $ 14.000.667 | $ 14.000.667 | § 14.009.667 | § 14.009.667 | $ 14.000.667 | $ 14.009.667 | § 14.009.667 | § 14.000.667 | $ 14.000.667 | § 14.009.667 | § 14.009.667 | § 14.000.667 | 168.116.000,00

Ario 2020 Proyeccion de Ventas (Pesos colombianos

Producto Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 Total
Alineacionybalanceo |§ 52171918 SA719($ 521719|§ SAMMO|$ S1T719|§ 5MT9|§ AAT9|$ 54T19(§ SMTM9|S AUTM9|S 52719|§  SA79| 626062500
cambiode aceite | $ 15.071.875 | § 15.071.675 | § 15.071.875 | § 15.071.875 | $ 15.071.875 | § 15.071.675 | § 15.071.875 | § 15.071.875 | $ 15.071.875 | § 15.071.675 | § 15.071.875 | § 15.071.875 | 180.862.500,00
Total Ventas Afio | $ 15.503.504 | § 15.593.594 | § 15.593.504 | § 15.503.504 | § 15.593.504 | § 15.593.594 | § 15.593.504 | § 15.503.504 | § 15.503.594 | § 15.593.594 | § 15.503.504 | § 15.503.504 | 18712312500

Aio 2021 Proyeccion de Ventas (Pesos colombianos

Producto Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 MesT Mes 8 Mes § Mes 10 Mes 11 Mes 12 Total
Alineacionybalanceo | § 580673 |§ 580673 |$ 5806735 580673 |§ GB0673 18 580673|§ 5B0673 IS G80673|§ 5B0673|8 HB0673|S 5806738 580673 |  6.968.07562
cambio de aceite | $ 16.774.997 | § 16.774.007 | $ 16.774.997 | § 16.774.997 | § 16.774.997 | § 16.774.097 | $16.774.997 | § 16.774.997 | § 16.774.997 | § 16.774.097 | § 16.74.997 | § 16.774.997 | 201.299.96250
Total Ventas Afo | $ 17.355.670 | § 17.365.670 | § 17.355.670 | § 17.355.670 | $ 17.355.670 | § 17.355.670 | § 17.355.670 | § 17.355.670 | $ 17.365.670 | § 17.355.670 | § 17.355.670 | § 17.355.670 | 208268038 13

Afio 2022 Proyeccion de Ventas (Pesos colombianos

Producto Mes 1 Mes2 Mes 3 Mes 5 Mes 6 MesT Mes 8 Mes § Mes 10 Mes 11 Mes 12 Total
Alineacionybalanceo |§ 6463898 646389 |$ 646389 § $ 6463895 646380(% 646389|% 646380|$ 6463895 646380(S 646.389|% 646389 | 775666631
cambiode aceite | $ 18.673.456 | § 18.673.456 | § 18673456 | § 18.673.456 | $ 18.673.456 | § 16.673.456 | § 18673456 | § 18.673.456 | $ 18.673.456 | § 18.673.456 | & 18673456 | § 18.673.456 | 224.081.47128
Total Ventas Afio | $ 10.310.845 | $ 19.319.845 | § 19.319.845 | § 19.319.845 | § 10.310.845 | § 19.319.845 | § 19.319.845 | § 19.319.845 | § 10.310.845 | § 19.319.845 | § 19.319.845 | § 19.319.845 | 231.838.137 56

Afio 2023 Proyeccion de Ventas (Pesos colombianos

Producto Mes 1 Mes2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 MesT Mes 8 Mes § Mes 10 Mes 11 Mes 12 Total
Alineacionybalanceo |§ 719276 |§ 71976 [$  719276|5 T19276(§ 71927618 T19276|§ 71927608 T19276(§ 719276|8 719276|S 719.216|§ 719.276| 8631.309.88
camhiodeaceite  |$20779.079 |8 20779079 | $ 20.779.079 | $ 20779079 | $ 20.779.079 | $ 20779.079 | $ 20779079 | § 20779.079 | $ 20779079 | § 20.779.079 | § 20779.079 | § 20779079 | 249348952 13
Total Ventas Afio | § 21.498.355 | § 21.498.355 | § 21.498.355 | § 21.498.355 | § 21.498.355 | § 21.498.355 | § 21.498.355 | § 21.498.355 | § 21.498.355 | § 21.498.355 | § 21.498.355 | § 21.498.355 | 257.980.26201

Autor

Fuente
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9.14. Flujo de caja por afio

llustracién 63 Flujo de caja anual

RESUMEN PRESUPUESTAL- ESTADO DE RESULTADOS

Concepto / Afios PREOPERATIVO 1 2 3 4 5
Ingresos 362.500.000 403.462.500 449.053.763 499.796.838 556.273.880.
Costo produccion 168.575.000 187.623.975 208.825.484 232.422.764 258.686.536
Utilidad Bruta 193.925.000 215.838.525 240.228.278 267.374.074 297.587.344
Gastos Generales 168.139.236 175.217.236 182.649.136 190.452.631 198.646.301
Utilidad Operacional 25.785.764 40.621.289 57.579.142 76.921.443 98.941.043
Imporrenta 33% 8.509.302 13.405.025 19.001.117 25.384.076 32.650.544
Utilidad ejercicio 17.276.462 27.216.264 38.578.025 51.537.367 66.290.499
Mas Depreciacion 7.483.300 7.483.300 7.483.300 7.483.300 7.483.300
Menos Amortizacion Credito 19.095.936 19.095.936 19.095.936 19.095.936 19.095.936
Menos inversion 88.352.000
Flujo Neto Caja -88.352.000 5.663.826 15.603.628 26.965.389 39.924.731 54.677.863

Fuente: Autor

llustracién 64 Evaluacién VPN

VP Flujos de caja $ 141.739.436
VPN $ 54.440.277
TIR 13,6%

Fuente: Autor

9.15. Conclusiones anélisis financiero
El andlisis financiero realizado da como principal conclusién que es factible llevar a
cabo el proyecto. Habiendo analizado los riesgos y calculado los ingresos y
egresos se establecié que no solo es factible sino rentable invertir en el negocio ya

que los indicadores ofrecen una perspectiva alentadora al respecto.
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10. ANALISIS AMBIENTAL

10.1. Definir desechos peligrosos
El proyecto generara residuos contaminantes para el medio ambiente debido a las
actividades alli desarrolladas en funcién de su razon de ser. Tales desechos
deberan ser tratados segun disposiciones legales y normas ambientales existentes

emitidas por la autoridad correspondiente.

Los principales desechos son:

Lubricantes usados. Resultantes de la actividad del cambio de aceite a los
vehiculos. Debido a su composicion quimica es altamente contaminante para el
medio ambiente por lo que se requiere un manejo adecuado tanto en su

almacenamiento como en su disposicion final.

Seran almacenados segun la norma NTC 1692 MANUAL PARA EL MANEJO
INTEGRAL DE ACEITES LUBRICANTES USADOS emitido por el ministerio de
transporte, la secretaria de medio ambiente y otras entidades similares o
comprometidas con la conservacion y mantenimiento de los recursos naturales.

Bajo la misma norma se transportaran hasta su disposicion final.

Agua residual: Hace referencia al agua resultante del proceso de lavado de
automotores y que se vierte al alcantarillado, esta sera tratada segun la norma
establecida en la RESOLUCION 631 DE 2015 por el cual se establecen los
pardmetros y los valores limites maximos permisibles en los vertimientos
puntuales a cuerpos de agua superficiales y a los sistemas de alcantarillado

publico y se dictan otras disposiciones.

Una empresa dedicada al manejo de residuos es:
ELINTE S.A. Cll 8 No. 33-11 2374126 5657991 DM-07-99-11 Resolucién 1492 del
2000.
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Almacenamiento e incineracion de residuos altamente combustibles de origen
doméstico y comercial. Aceites usados autorizados: Tipo 0,1,2 y 3 de la
clasificacion NFPA Imposicion de Medida Preventiva de Suspension de
Actividades de incineracion mediante Resolucion DAMA 1812 de agosto 4 de
2006.

Puede realizar almacenamiento de residuos para los cuales tiene licencia y

disponer con terceros autorizados.

llustracién 65 Definicidn residuo peligroso

4 RECURSOS Y 4
CLASIFICACION MATERIALES DISPOSICION
Residuos Aceites usados, | Uso de recipientes para
peligrosos grasas, lubricantes y|almacenar el aceite proveniente
combustibles. Filtros|del goteo de los vehiculos y del
de aceite. drenaje de los filtros, debidamente
rotulados, para luego ser
entregados a la entidad
autorizada.
Residuos Trapos, cartones que|Segregados en contenedores
peligrosos han estado en|para luego ser entregados a la
contacto con aceites|entidad autorizada para su
y grasas usadas. incineracion con emisiones de
gases controlados.
Residuos Piezas de carroceria. | Segregados en contenedores
peligrosos Piezas metalicas. | para luego ser entregados a la
Piezas plasticas. entidad autorizada.
Residuos Neumaéticos y llantas | Almacenamiento en pilas
peligrosos usadas verticales, en un lugar cubierto
hasta ser entregadas a la
empresa autorizada para su
recuperaciéon o transformacion
Residuos Frascos de plastico|Seran segregados en bolsas de
peligrosos limpios, papel de|colores clasificados como
archivo, carton, | papel/carton  (azul). Organicos
bolsas, desechos|(verde) 'y  plasticos  (gris).
alimenticios. Entregados al ente de recoleccion
de desechos.
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Fuente: Restrepo. M. et al. 2008
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CONCLUSIONES

De acuerdo a lo establecido en los objetivos se hizo un estudio de mercado para
poder determinar cual es la demanda para los servicios ofrecidos y ver la
viabilidad comercial del proyecto. Con la encuesta realizada se determinaron
cuales podrian ser las necesidades del cliente y con ello establecer los servicios a

realizar.

Los servicios se disefiaron de acuerdo al estudio técnico realizado determinando
las caracteristicas del local escogido para establecer la distribucion fisica del
establecimiento. También para disefiar el flujo grama de los servicios prestados.

Igualmente, por medio del estudio técnico se disefiaron los servicios a prestar que

satisficieran a los posibles clientes.

El estudio administrativo permitié escoger el modelo de organizacibn mas acorde a
las necesidades y expectativas de los inversionistas; lo que redunda en un avance
organizacional para beneficio de las partes involucradas: inversionistas,

trabajadores, clientes, proveedores y estado.

Se llevo a cabo un estudio ambiental, esto con el fin de garantizar la no afectacion
del entorno social donde opera la empresa pero también de la sociedad en general
gue pudiera verse afectada con residuos o desechos llevados a otros lugares para

su disposicion final; siendo de gran impacto social y empresarial.

La viabilidad econ6mica del proyecto se analiz6 con el estudio financiero,
mediante herramientas de analisis, proyeccion e indicadores.

Finalmente el resultado arroja este estudio de factibilidad concluye que el proyecto
es viable debido a la alta demanda de usuarios que potencialmente usarian los

servicios propuestos en el estudio de mercado.
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RECOMENDACIONES

Debe ser un principio fundamental de la empresa cumplir con la normatividad
ambiental y del manejo de residuos, esto con el fin de no impactar negativamente
a la sociedad.

Para el bienestar econdmico de la empresa es conveniente un plan de control de
gastos que promueva la austeridad y el manejo responsable de los recursos y el
cuidado de los activos.

Las personas contratadas deben contar con las garantias de ley que garanticen
sus derechos y permitan a la empresa estar tranquila de que no tendra problemas

con el estado por incumplimientos a las normas laborales.

Es conveniente un manejo tributario responsable. Esto con el fin de cumplirle al

estado y evitar problemas legales.
Realizar negociaciones con proveedores a fin de lograr un gana-gana efectivo

donde las dos partes salgan beneficiadas y se puedan ofrecer precios

competitivos a los clientes de la empresa.
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