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RESUMEN EJECUTIVO

Lo planteado en el presente estudio, es el disefio de un taller de servicio de
mantenimiento automotriz, en el municipio de Tuta (Boyacd), el cual busca
diversificarse de los demas en el ente territorial, gracias a particularidades como la
calidad en el servicio y la oportunidad en la prestacion del mismo, pero, sobre todo,
se pretende que se diferencie de sus competidores por el manejo de los precios
mucho mas ajustados y procesos disefiados para ahorrar.

Este taller automotriz se especializa en la reparaciéon de todo tipo de vehiculos y en
la personalizacion de los mismos y utiliza los mecanismos de la informatica como
elementos para proporcionar los procesos en los distintos canales. Son estos
distintivos los que hacen la diferencia frente a sus competidores, ademas de crear
ventaja en todo lo que refiere a tiempos y operaciones. Esta caracteristica le da un
plus extra, muy diferente a lo que se ve tradicionalmente en el municipio.

Se dice que el sector servicios es un reflejo de los cambios que sufre la sociedad
en la que operan. La sociedad tutence, ha sufrido cambios que la han convertido en
una mas compleja y acelerada, cambiando asi por completo las exigencias de las
personas. El parque automotor territorial ha venido en constante aumento,
despertando esto, un nuevo segmento de negocios, sin embargo, la competencia a
la que se halla expuesto, requiere de la creacion de servicios innovadores para
poder ajustarse a los favoritismos de los clientes, que cada vez son mas selectivos
y rigurosas.

Los resultados arrojados por la encuesta, demuestran que las
particularidades del taller de mecanica automotriz proyectado en este documento,
si son valoradas por la gente; lo cual indica que si existe una oportunidad de
mercado, sabiendo que si se quiere llegar a un publico y fidelizar al cliente, se tiene
que ofrecer un servicio innovador y de calidad.
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EXECUTIVE SUMMARY

What is proposed in this study is the design of an automotive maintenance service
workshop, in the municipality of Tuta (Boyaca), which seeks to differentiate itself
from the rest in the territorial entity, thanks to characteristics such as quality of
service and the opportunity in providing it, but, above all, it is intended to differentiate
itself from its competitors by handling much tighter prices and processes designed
to save.

This automotive workshop specializes in the repair of all types of vehicles and in the
customization of them and uses the mechanisms of computer science as elements
to facilitate the processes in the different channels. It is these characteristics that
make the difference compared to its competitors, in addition to generating an
advantage in terms of time and operations. This feature gives it an extra attraction,
very different from what is traditionally seen in the municipality.

The service sector is said to be a reflection of the changes in the society in which
they operate. Tutence society has undergone changes that have made it more
complex and accelerated, thus completely changing people's demands. The
territorial automotive fleet has been constantly increasing, awakening this, a new
business segment, however, the competition to which it is exposed, requires
innovation to be able to adjust to consumer preferences, which are increasingly more
selective and demanding.

The results produced by the data collection instruments implemented demonstrate
that the characteristics of the auto mechanics workshop, presented in this document,
are indeed valued by people. This indicates that there is a market opportunity. It
must be taken into account that, if you want to reach a public with a high purchasing
power, you have to offer something different and innovative

12



INTRODUCCION

La importancia de esta investigacion radica en profundizar en el campo de la gestion
empresarial, mediante la realizacion de un plan de negocio para la creacion de un
taller de servicio mecéanico automotriz en el municipio de Tuta Boyacd, como un
documento basico para cualquier emprendedor.

También es importante presentar este emprendimiento innovador, ya que ofrece un
servicio integral, pues el conocimiento en esta area por parte del autor, permite que
las oportunidades de negocio sean mas amplias y de motivacion principal para la
realizacion de este trabajo, contribuyendo asi al crecimiento de la economia del
municipio por medio de la creacién de una nueva empresa que tendra un aporte
importante para el municipio de Tuta Boyacd, por su repercusion y efectos sobre la
generacion de empleo, incremento de los ingresos y desarrollo social; ya que de
acuerdo a las cifras proporcionadas por la Alcaldia local, “la participacion sectorial
dentro de la economia municipal esta representada por un 2% por prestacién de
servicios a las empresas”. (Municipio de Tuta, 2019).

Por lo anterior, con esta propuesta empresarial, se pretende solucionar la
problemética existente, brindando un servicio amigable y cordial al propietario del
vehiculo, con énfasis en los requerimientos que éste solicite como mantenimiento
preventivo, correctivo, embellecimiento y asesoria en el momento que el cliente lo
solicite.

Este plan de negocios abarca todas las areas relevantes de la gestion de una
empresa: juridico legal, marketing, economica, financiera y da especial relevancia al
disefio de estrategias y flujo de operaciones, por lo que aporta a lo relacionado con
la formacion en Ingenieria de Organizacion Industrial, esto dado que el estudio y
seguimiento de todos estos elementos son fundamentales en una microempresa
como la que se plantea, con lo que es muy probable que un ingeniero industrial pueda
llegar a desarrollar su carrera profesional en una de ellas.

El desarrollo de esta investigacién cobra importancia, en el entendido de que, en el
contexto actual, problemas como las altas tasas de desempleo incentivan a que
muchos profesionales se planteen el emprendimiento como solucién a la falta de
trabajo asalariado y lleven consigo la generacién de nuevos puestos y oportunidades
de desarrollo para otros nucleos familiares. Cabe sefialar entonces, que este
proyecto supone una gran oportunidad de aplicar los conocimientos a nivel
académico a la actividad profesional y extenderlos a otras areas, poniendo el pleno
convencimiento de que la actitud emprendedora, la vocacion por la calidad y la
satisfaccion del cliente, son pilares fundamentales en la construccion del bienestar
del futuro y del desarrollo econdmico del municipio de Tuta Boyaca.
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1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

El municipio de Tuta esta situado en la Provincia Centro del Departamento de
Boyacd, a una distancia de 23 kildmetros de la ciudad de Tunja. Tiene como
principales focos de desarrollo econémico, la produccion agricola de frutales de hoja
de caduca (durazno, ciruela, manzano, pera) y el gran impulso de los sectores
turistico y cultural; debido al gran potencial que representa su topografia, clima y
localizacion; se destacan también actividades agroindustriales y cosecha de cultivos
de fresa, mora, uchuva, hortalizas, cereales y papa, entre otros (Ulloa, 2016).

De acuerdo a las cifras proporcionadas por la Alcaldia local, la participacion sectorial
dentro de la economia municipal esta representada por un 57% para la industria
manufacturera, 10% por la produccién agricola, 6% por la construccion de
edificaciones, 4% por la construcciéon de obras de ingenieria civil, 4% por la
Administracién publica y defensa, 3% por actividades comerciales y transporte por
via terrestre, 2% por prestacion de servicios a las empresas y 1% Hoteles,
restaurantes y bares (Municipio de Tuta, 2019).

Las principales actividades econémicas del municipio se llevan a cabo dentro de los
tres sectores de la economia. Dentro del sector primario, se destaca el gran
potencial agricola, lo cual se ve reflejado en diferentes actividades y empresas
agroindustriales que generan desarrollo econémico de la region. En el sector
secundario, se destaca la presencia de empresas como Siderurgica de Boyaca S.A
(hoy DIACO), Pollos el Dorado, Parmalat y la Cooperativa Tufrutas y en el sector
terciario, las actividades comerciales se desarrollan alrededor del suministro y
distribucion de bienes de consumo para la poblacion, especialmente viveres, agro
insumos, articulos de ferreteria, carne, panaderia y restaurantes. El sector de
Restaurantes y Cafeterias se ha venido fortaleciendo con la inclusion del municipio
dentro del Anillo Turistico de “Las Hinojosa” (Municipio de Tuta, 2019).

Por su ubicacion geografica y su dinamismo econdémico, en los ultimos afios, se ha
incrementado la demanda de todo tipo de servicios, incluidos dentro de ellos los
automotrices. Segun conversaciones iniciales con los mismos habitantes y
aplicacién de una encuesta sobre la calidad del servicio automotriz (Anexo 1), se
hace evidente el hecho, de que los talleres con los que cuenta el municipio, no
poseen una capacidad operativa para atender con calidad y prontitud la entrega de
los vehiculos (Alcaldia Municipal Tuta, 2019). Actualmente en el municipio de Tuta,
los principales operadores de inspeccion y mantenimiento de los vehiculos, se
encuentran fuera de la localidad, por lo que los propietarios deben desplazarse
acarreandoles sobrecostos y mayor tiempo, constituyéndose estas en razones
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suficientes para que como estudiante de Ingenieria Industrial y oriundo de este ente
territorial, surja la idea de crear un plan de negocios de servicio de mantenimiento
automotriz, de manera tal que se superen las necesidades de los clientes y se
cumplan sus exigencias con calidad y oportunidad.

Se realiz6 una encuesta piloto donde se obtuvo como resultado; que en general los
encuestados no se encuentran satisfechos con el servicio que les ofrece su taller de
confianza o concesionario, pues la mayoria (44%) lo consideran regular, el 35%
malo y solo el 21% lo cataloga como bueno, atendiendo a las variables basicas de
oportunidad, tiempo, calidad y precio.

1.1. FORMULACION DEL PROBLEMA

¢, Qué requisitos se necesitan para desarrollar un plan de negocios de un taller
mecanico automotriz en el municipio de Tuta?

15



2. JUSTIFICACION

La importancia de esta investigacion radica en profundizar en el campo de la gestion
empresarial, mediante la realizacion de un plan de negocio para la creacion de un
taller de servicio mecanico automotriz en el municipio de Tuta Boyaca, como un
documento béasico para cualquier emprendedor.

También es importante presentar este emprendimiento innovador, ya que ofrece un
servicio integral, pues el conocimiento en esta area por parte del autor, permite que
las oportunidades de negocio sean mas amplias y de motivacion principal para la
realizacion de este trabajo, contribuyendo asi al crecimiento de la economia del
municipio por medio de la creacién de una nueva empresa que tendra un aporte
importante para el municipio de Tuta Boyacd, por su repercusion y efectos sobre la
generacion de empleo, incremento de los ingresos y desarrollo social.

Por lo anterior, con esta propuesta empresarial, se pretende solucionar la
problematica existente, brindando un servicio amigable y cordial al propietario del
vehiculo, con énfasis en los requerimientos que éste demande como mantenimiento
preventivo, correctivo, limpieza y asesoria en el momento que el consumidor lo
solicite.

Este plan de negocios abarca todas las areas relevantes de la gestion de una
empresa: juridico legal, marketing, economica, financiera y da especial relevancia al
disefio de estrategias y flujo de operaciones, por lo que aporta a lo relacionado con
la formacion en Ingenieria de Organizacion Industrial, esto dado que el estudio y
seguimiento de todos estos elementos son fundamentales en una microempresa
como la que se plantea, con lo que es muy probable que un ingeniero industrial pueda
llegar a desarrollar su carrera profesional en una de ellas.

El proceso de esta investigacion es importante, ya que en la actualidad, en la
sociedad se tiene la problemética de las elevadas tasas de desempleo, causando
gue muchos profesionales se proyecten en emprender como solucién a la falta de
trabajo asalariado y lleven consigo la generacién de nuevos puestos y oportunidades
para mejorar las condiciones de los nucleos familiares.

Cabe sefialar entonces, que este proyecto supone una gran oportunidad de aplicar
los conocimientos a nivel académico a la actividad profesional y extenderlos a otras
areas, poniendo el pleno convencimiento de que la actitud emprendedora, la
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vocacion por la calidad y la satisfaccion del cliente, son pilares fundamentales en la
construccion del bienestar del futuro y del desarrollo econémico del municipio de Tuta
Boyaca.

Este proyecto quiere ser participe del crecimiento industrial del municipio ya que las
cifras estan representadas por un 2% en el desarrollo empresarial, y 1% en la
iniciativa de emprendimiento. (Municipio de Tuta, 2019).
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3. OBJETIVOS

3.1. OBJETIVO GENERAL
Desarrollar un plan de negocios de un taller de servicio de mantenimiento automotriz,
que permita visualizar una proyeccion a corto, mediano y largo plazo en el municipio
de Tuta (Boyaca), con la finalidad de satisfacer las necesidades del mercado a traves
de un servicio diferente, personalizado y profesional.

3.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Realizar un estudio de mercado para detectar la factibilidad de un plan de
negocios sobre un taller automotriz en el municipio de Tuta.

e Determinar los recursos humanos, fisico, técnicos, logisticos, legales,
necesarios para emprender este plan de negocio.

e Determinar a través del flujo efectivo la viabilidad financiera del proyecto

18



4. ESTADO DEL ARTE

4.1. NIVEL INTERNACIONAL

El proyecto de fin de carrera hecho en Madrid Espania, titulado “Plan de Negocio de
un Taller Mecanico en un Centro Comercial”, del autor Manuel Billon Timén (2015),
se plantea un negocio de nueva creacion dedicado a la reparacién de vehiculos
automdviles, con la propuesta de valor de la compafiia, la cual se centra en dos
aspectos fundamentales (Billon, 2015). Por un lado, es clave la localizacion del
taller, ya que se sitla en la zona aledafia a un gran centro comercial y asocia su
oferta comercial a la de éste, admitiendo que los clientes puedan disfrutar de su
tiempo y realizar sus compras mientras su vehiculo es ajustado o reparado. Por otra
parte, la compafiia pone el foco en la calidad del sistema productivo mediante la
aplicacién de la metodologia de produccién Lean Manufacturing, con el objetivo de
maximizar la relacion calidad-precio (Bill6n, 2015).

En este documento se analiza el entorno competitivo del sector de la reparacion del
automovil en zonas préximas a centros comerciales. Se definen objetivos y planes
de accion a fin de garantizar la viabilidad del proyecto empresarial a largo plazo. En
este estudio, el seguimiento de todos estos elementos es fundamental en una micro
empresa como la que se plantea, y mas teniendo en cuenta que este tipo de
sociedades juridicas (de 9 empleados o menos) suponen en Espafa el 95,8% de
las empresas, segun los datos del Directorio Central de Empresas a 1 de enero de
2014, con lo que es muy probable que un Ingeniero Industrial pueda llegar a
desarrollar su carrera profesional en una de ellas (Billén, 2015).

Para la puesta en marcha de este proyecto llamado “Talleres Carwork”, se precisa
de una inversion inicial de 550.511 €, financiados por los socios, un crédito ICO vy
por un inversor privado, siendo la rentabilidad media esperada para los socios de
un 12,04 % y un valor actual neto para los accionistas de 204.445 €, tras cinco anos,
lo cual indica el gran atractivo de la inversion y su potencial de generacion de
beneficios, la inversion puede recuperarse en un plazo cercano a los tres afos
(Billén, 2015).

En la investigacion “Plan de negocio Taller mecanico”, desarrollado en Espafia en
2012, se describe una empresa dedicada a ofrecer servicios de reparacion de
vehiculos ligeros con un concepto innovador: “el/la cliente/a podra reparar por si
mismo/a su vehiculo con la atenta supervision de los/as profesionales, o dejarlo en
manos de la empresa” (Alvarez, 2012); por tanto, las actividades que se pueden
desarrollar en el taller, ya sea por parte de los propios usuarios o por parte del
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personal de la empresa son: diagnosticar, reparar y verificar los motores de gasolina
y diésel; los sistemas de alimentacion , carburacién , inyeccion diésel y gasolina;
cambio de embrague; los sistemas de direccion, de frenos, de suspensiéon y de
seguridad pasiva; el sistema de aire acondicionado y climatizacion; y control de la
calidad del servicio (Alvarez, 2012).

Ademas, se propone la comercializacion de productos relacionados con el negocio,
comenzando en el primer afio por neumaticos de diversos tamanos, pastillas de
freno y recambios de aceite de varias tipologias. La principal diferencia que presenta
esta empresa con respecto a aquellas de la competencia se basa en que la gama
de servicios ofrecidos es muy amplia, de modo que los clientes pueden cubrir todo
tipo de necesidades o preferencias con respecto a su vehiculo; asi mismo, cabe
recalcar que todos los servicios se realizan con unos lineamientos de calidad muy
altos y desarrollados por profesionales del sector competentes y con alto grado de
experiencia; la clientela del taller se clasifican en:

e Clientela particular que solicita los servicios de la empresa. Dentro de este
grupo, se distinguen aquellos que tienen ciertos conocimientos de mecanica y
aquellos que no.

e Grandes empresas que utilizan en gran medida los servicios del taller, al tener
una flota de vehiculos para desarrollar su actividad o distribuir sus productos:
empresas de transporte, comerciales y distribuidoras, entre otras.

e Empresas de seguros, que derivan a sus asegurados al taller, ampliando
considerablemente la cartera de clientes.

La competitividad mas directa se encuentra en las pequefias empresas que ejecutan
trabajos de mantenimiento y ajustes de motor de vehiculos ubicados dentro de la
misma zona, sin embargo, es dificil encontrar talleres con el mismo concepto de
negocio que se pretende poner en funcionamiento (Alvarez, 2012). También forman
parte de la competencia, aquellos talleres de mayor tamafio, que pueden actuar
como competidores o como clientela, puesto que en momentos de puntas de trabajo
o trabajos mas especializados pueden realizar subcontrataciones a empresas de
menor tamafo (Alvarez, 2012).

En el estudio “Assessing the Effects of Quality, Value, and Customer Satisfaction on
Consumer Behavioral intentions in Services Environments” (Cronin, Brady, & Hult,
2000), evaluan empiricamente los efectos de la eficacia, el valor y la satisfaccion
del cliente en los objetivos de la gestion del consumidor a través de un modelo de
encuentros de servicio que considera simultdneamente los efectos directos de estas

20



variables en las intenciones de comportamiento, el estudio se basa en los avances
recientes en la teoria del marketing de servicios y evallUa las relaciones entre las
construcciones identificadas en multiples industrias de servicios; varias teorias en
competencia también se consideran y comparan con el modelo de investigacion
(Cronin, Brady, & Hult, 2000).

Se informan varios hallazgos notables, incluida la verificacion empirica de que la
calidad del servicio, el valor del servicio y la satisfaccion pueden estar directamente
relacionados con las intenciones de comportamiento cuando todas estas variables
se consideran colectivamente. Los resultados sugieren ademéas que los efectos
indirectos de las construcciones de calidad y valor del servicio mejoran su impacto
en las intenciones de comportamiento (Cronin, Brady, & Hult, 2000).

El articulo “Customer value creation: A practical framework” (Creacion de valor para
el cliente, un marco préctico), escrito por Smith y Colgate (2007), hace énfasis de
como la creacion de valor para los clientes es una tarea critica para los especialistas
en marketing, particularmente cuando desarrollan nuevos productos y servicios o
comienzan nuevos negocios. Este documento presenta un nuevo marco conceptual
para que los especialistas en marketing reflexionen al explorar formas de
distinguirse, a los ojos del cliente, de los demas en el mercado. Este marco se basa
en las fortalezas de los ya existentes, se discuten sus posibles aplicaciones en el
disefio de estrategias novedosas, el reconocimiento de nuevas oportunidades de
productos y la mejora de las especificaciones del concepto de producto (Smith &
Colgate, 2007).

4.2. NIVEL NACIONAL

En el proyecto de grado titulado “Estudio de Factibilidad para la Creacién de un
Taller Especializado de Diagnéstico y Servicio Automotriz en la ciudad de Cartagena
de Indias D.T. Y C.” (Gonzalez, Morales, & Martinez, 2016), el objetivo es exponer
si es factible o no establecer, en la ciudad de Cartagena de Indias D.T.y C.; una
empresa dirigida al parque automotor de vehiculos que cuente con la capacidad de
poder realizar un diagnoéstico automotriz y la prestacion de servicios de electricidad
automotriz, mecéanica eléctrica y servicios basicos como mantenimiento preventivo
(Cambio de aceite y filtros, entre otros), lubricacién, alineacion, balanceo y cambio
de llantas y reparacion de sistema de escape (Gonzéalez, Morales, & Martinez,
2016).Desde el punto de vista del estudio de mercados, se determina la
proporcion de la poblacion estimada en aceptar o en adquirir los servicios ofrecidos
por la empresa, la cual se calcula en 65,80%, lo que permite deducir que, 177
propietarios utilizan los servicios de Diagnoéstico y Mecéanica Automotriz en el
primer afio y que la Proyeccion del numero de servicios de diagnostico y
mecanica automotriz que demandan los propietarios de vehiculos en la ciudad
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de Cartagena para el afio 2020 es de 180.169 servicios. Realizado el estudio
financiero, el proyecto es viable econdmica y financieramente, al mostrar, al final del
periodo perfilado, una Tasa Interna de Retorno del 29,19%; un Valor Presente
Actual Neto de $65.915.094, todo ello, con una inversion inicial de $247.461.639 y
la recuperacién de la inversién en el quinto afio de operacién (Gonzalez, Morales,
& Martinez, 2016).

Por otro lado, el trabajo de grado “Factibilidad para la creacion de una empresa de
servicio de mecanica automotriz, latoneria y pintura en la ciudad de
Bucaramanga”, presentado por Diana Marcela Monroy Herrera y Surley Patricia
Guzman Gomez (2009); es un completo estudio de la factibilidad de la creacion de
este tipo de negocios, difiere del presente trabajo en que el actual estudio no incluye
la prestacion de servicios de latoneria y pintura (Monroy & Guzman, 2009).

El estudio “Creacion de empresa comercializadora de productos y Servicios para
mantenimiento vehicular en la ciudad de Villavicencio (Meta)”, presentado para la
obtencion del Titulo de Administrador de Empresas, Bogota D.C, constituye un
proyecto con un alto componente técnico en la organizacion y planeacion ofreciendo
mayor fiabilidad al estudio socio econdémico (Hernandez & Leon, 2006).

Asi mismo, la investigacion “Plan de Negocio: Taller Integral de Motocicletas”, de
Cristian Camilo Bonilla Rosas y German David Delgado Ruiz, brinda informacion
sobre el disefio de un plan de negocio que permite establecer la viabilidad para la
creacion de un taller para el mantenimiento de motos de bajo y alto cilindraje y se
preste el servicio y venta de accesorios en la ciudad de Bogoté, dando respuesta a
los interrogantes: ¢ Como? (Ingenieria del proyecto) ¢ Cuanto? (Tamafio) y ¢ Donde?
(Localizacion), a través de un estudio técnico del proyecto y planteamiento de un
orden administrativo y legal que responde a las expectativas propias del proyecto
(Bonilla & Delgado, 2014).

Otro aporte importante lo representa el “Estudio de factibilidad para la
implementacion de un centro de servicios (serviteca) para reparaciones menores
mecanicas, suministro de repuestos y accesorios para automoviles en Bogota
(Rosas & Vargas, 2019)”, en el cual se muestra la creacién de una empresa de
prestacion de servicios enfocada en el sector de mantenimiento automotriz, en la
ciudad de Bogota (Rosas & Vargas, 2019).

El proyecto se desarrolla con base en la implementacion de un establecimiento que
ofrezca un servicio integral y de calidad, en el que los usuarios sientan confianza en
el servicio prestado. Se identifica una gran demanda que intenta buscar un
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establecimiento que cubra sus necesidades de una manera logica, se identifican los
servicios con mayor demanda dentro del sector y la cobertura de las diferentes
necesidades de los usuarios, haciendo énfasis en la necesidad de adicién de valor
agregado, que haga una diferenciacion ante los competidores, con el fin de poder
crear gran impacto en el medio (Rosas & Vargas, 2019).

A partir de la determinacion realizada en el lugar, se plantea un modelo de empresa
ubicado en el barrio Rionegro, que admite ser un punto atractivo para variedad de
consumidores, en el cual, pueden encontrar un servicio integral y con altos
estandares de calidad. Para corresponder con ese ideal, se realiza un estudio que
permite identificar las practicas y recursos idéneos para que la empresa cumpla a
cabalidad con las normas técnicas exigidas, y por ende supere las expectativas de
los clientes. Por consiguiente, el establecimiento tiene como finalidad promover en
los usuarios que asistan a la Serviteca, la cultura de mantenimiento de un automotor
(Rosas & Vargas, 2019).

En el desarrollo del estudio de factibilidad, se consideran los aspectos legales,
administrativos y ambientales que permiten al proyecto desarrollarse de manera
apropiada y en el andlisis financiero, se reconoce la viabilidad del proyecto, teniendo
en cuenta aspectos como la inversion inicial, ingresos, costos, gastos, entre otros,
los cuales permiten indicar que el valor obtenido en el VPN es de $54.489.227 y la
tasa interna de retorno correspondiente al 65% (Rosas & Vargas, 2019).

4.3. NIVEL REGIONAL Y LOCAL

A nivel regional, vale la pena resaltar el articulo titulado: “Diagndstico de las 9s’s en
los talleres automotrices de la ciudad de Tunja”, realizado en 2018 por Daniel
Enrique Zambrano Arroyo, Robinson Eduardo Barreto Floridn y Yenny Carolina
Herndndez Barragan, en el cual se habla sobre la filosofia de las 9S’s, que es una
metodologia japonesa que busca establecer y mantener un sistema de orden y
limpieza en la organizacion, caracterizandose por su practicidad y economia de
implementacion (Zambrano, Barreto, & Hernandez, 2018).

En este proyecto, se exponen los resultados finales obtenidos durante la
investigacion en la que, inicialmente, se identifica el estado de ordenamiento de los
talleres automotrices de la ciudad de Tunja por medio de la estudio de listas de
chequeo, estableciendo las principales fortalezas, debilidades, oportunidades y
amenazas presentes en los talleres, probando que la totalidad de las empresas
evaluadas estan por debajo de la ponderacion ideal de rendimiento, 85% planteada
en el instrumento de evaluacion (Zambrano, Barreto, & Hernandez, 2018).

23



Posteriormente, con base en la informacién preliminar recolectada, se lleva a cabo
el disefio de la guia metodoldgica para la implementacién de las 9S’s dentro de los
talleres automotrices de la ciudad de Tunja. Posteriormente, se ejecuta la
capacitacion de dicha guia junto con los propietarios y todos los individuos que
laboran dentro de las empresas, suministrando la informacién y herramientas
necesarias para la aplicacion de las 9S’s dentro de los establecimientos (Zambrano,
Barreto, & Hernandez, 2018).

Se resalta la importancia de efectuar un analisis de los factores de riesgo psicosocial
gue afectan a los empleados para de esta forma hacer los ajustes respectivos y
crear un plan preventivo y correctivo, el cual tienda a disminuirlos en corto, mediano
y largo plazo y que de esta forma se mejore el bienestar de los trabajadores
(Barragan, 2015).

En este proyecto se identifica el nivel de riesgo que permite evidenciar posibles
debilidades y/o amenazas, que se dan al interior del desarrollo administrativo y
técnico de una empresa, manejando como metodologia de exploracién cuantitativa
para mostrar inseguridades psicosociales en la labor, la establecida por el Ministerio
de la Proteccion Social en convenio con la Universidad Javeriana (Barragan, 2015).

A nivel local, la propuesta de este plan de negocios se constituye en la primera del
sector automotriz abriendo las puertas en este campo de la investigacion por los
efectos de arrastre que tiene sobre variables relevantes como el empleo, el
crecimiento econdémico del municipio y el desarrollo social de la localidad.
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5. MARCO DE REFERENCIA

5.1. MARCO TEORICO
5.1.1. Antecedentes histéricos de la industria automotriz en Colombia

La historia de la industria automotriz en Colombia, tiene sus inicios hacia 1899,
cuando llega el primer vehiculo al pais, un ejemplar de marca Dion Bouton, de
disefio franceés, incorporado a la ciudad de Medellin por el Sefior Caroliano Amador
Fernandez, dando asi lugar, para que, a comienzos del Siglo XX, el sector
automotriz logre constituirse en uno de los mas prosperos de la economia
(Restrepo, 2017).

Su contribucién al crecimiento econdmico inicia con la aparicion de la Fabrica
Colombiana de Automotores S.A. “COLMOTORES”, hacia el 27 de julio de 1956,
como filial de General Motors, sociedad Suiza y nacionalizada en Estados Unidos,
un grupo productivo diligente a la fabricacién y ensamblaje de variedad de vehiculos
que para 1961 finaliza la construccion de su planta e inauguracion oficial de la
empresa (Restrepo, 2017)

Hacia el afio de 1985, ante la politica restrictiva de precios del gobierno de la época
(Dr. Belisario Betancourt), y la negativa de modificacion de los mismos, esta
empresa amenaza con irse del pais como un mecanismo para amortiguar las
pérdidas en que estaba incurriendo, las cuales llegan a superar los 6.300 millones
de pesos (ECONCEPT, 2016).

En la década de los ochenta, mas del 90% del parque automotor colombiano, se
encontraba constituido por carros nacionales fabricados en las tres ensambladoras
existentes: GM COLMOTORES, SOFASA y la CCA. La oferta se torna limitada,
debido a la restriccion en las importaciones, para esta época se venden alrededor
de 22 marcas (Restrepo, 2017).

En localidades como Duitama Boyaca, durante esta década, se implementan
negocios como es el caso de SOFASA, especializado principalmente en ensamblaje
de vehiculos de marca RENAULT, con la incursion del reconocido RENAULT 4,
vehiculo que después de fabricarse durante mas de 21 afos, en el afio de 1991,
sale de circulacion en el mundo y en Colombia, donde su produccion llego a
alcanzar las 96.050 unidades (Asociacion Nacional de Movilidad Sostenible, 2017).
Para 1994, la cerveceria Bavaria, adquiere el 51% de las acciones de SOFASA y
comienza sus exportaciones hacia Ecuador. En 1995 SOFASA-RENAULT, crea su
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filial en Venezuela (SOFAVEN) y hace oficialmente el lanzamiento del RENAULT
TWINGO, logrando un alto dinamismo para el sector automotriz colombiano. En
1999 (afio de recesién econdmica con una caida del PIB de casi 5%), las ventas de
carros se desploman en un 52% (59.000 unidades aproximadamente) (Asociacion
Nacional de Movilidad Sostenible, 2017).

Durante el afio 2002, la empresa de inversiones del grupo Santo Domingo, Valores
Bavaria, vende a Renault, Toyota y Misui, el 51.3% de su participacién accionaria
con SOFASA. Como dato primordial de descenso en la evolucion del sector, cabe
resaltar que, en el 2007, Venezuela restringe las importaciones de vehiculos desde
Colombia, afectando principalmente a la empresa MAZDA (CCA), al imponer un
cupo de 4000 carros como limite de importacion desde el vecino pais, con lo que se
afecta el 50% de las ventas (Asociacion Colombiana de Fabricantes de Autopartes,
2018) .

Para el 2013, GM COLMOTORES, a patrtir de una inversion inicial de 200 millones
de délares, inaugura la primera planta de fabricacion de vehiculos en Colombia, en
la zona franca ZOFICOL, en donde llega a producir hasta 60.000 automotores al
afio. En el 2014, la industria automotriz marca un nuevo récord con 328.526
vehiculos vendidos, coincidencialmente en este afio, la empresa CCA, anuncia que
los vehiculos de marca MAZDA, dejaran de ser ensamblados en el pais y que se
dedica especificamente a la comercializacion de automotores procedentes de
México, Japon y Tailandia. En este mismo afio, llega a Colombia, la HERO
MOTOCORP, la mas grande fabricante de motos en el mundo (Baby & Uribe, 2014).

Actualmente, el 64% de los carros comercializados son importados. Entre los mas
vendidos se encuentran los procedentes de Corea y China, los aranceles
(impuestos) a la importacion de vehiculos han bajado sustancialmente y hoy estan
en 35%, en promedio (en los ochenta eran del 70 por ciento). Se comercializan mas
de 100 marcas de vehiculos, con lo que Colombia se consolida como el cuarto
productor de vehiculos en América Latina, aun cuando en ventas per capita se
encuentre rezagado, pues mientras en el pais se venden siete unidades por cada
1.000 habitantes, en Argentina se comercializan 17 unidades, en Brasil 18 y en Chile
20 (Asociacion Nacional de Movilidad Sostenible, 2017).

La industria automotriz representa el 4% del PIB industrial, del cual el 1,1%
corresponde al ensamble de motocicletas, en el pais hay cerca de 5.500
establecimientos dedicados al comercio de vehiculos, ventas de autopartes y
accesorios. El sector genera alrededor de 25.000 empleos, implicando esto, que el
sector automotor tiene un alto impacto en la economia colombiana. La produccion,
venta y mantenimiento, impuestos, peajes, combustibles y seguros mueven 52
billones de pesos al afio (Asociacion Nacional de Empresarios de Colombia, 2018).

26



Con la apertura econémica comienzan a rodar toda clase de carros, principalmente
marcas coreanas y europeas, antes poco conocidas y, ultimamente, chinas e indias.
Entre los carros mas costosos que se venden en Colombia estan el Maserati Gran
Turismo, cuyo precio esta alrededor de 560 millones de pesos; Audi, 440 millones y
Jaguar, 400 millones; el afio récord en exportaciones de vehiculos lo representa el
2007 con 70.597 unidades, sin embargo, las restricciones de Venezuela y Ecuador
reducen las ventas externas en 26.000 unidades para el 2008 (Asociacion
Colombiana de Fabricantes de Autopartes, 2018).

En Colombia operan actualmente siete ensambladoras: GM Colmotores, Sofasa
Renault, Hino Motors, Carrocerias Non Plus Ultra, Comparfia de Autoensamble
Nissan, Navitrans y Daimler (Asociacion Colombiana de Fabricantes de Autopartes,
2018); las ventas de camiones, camionetas y volguetas estan creciendo a pasos
acelerados, Colombia es el segundo productor de motos de Suramérica, después
de Brasil, con ventas que prevalecen las 600.000 unidades por afio, multinacionales
como Hero MotoCorp, de la India, llegan a competir con ensambladores nacionales
como Auteco y AKT, El auge de motos en el pais, que invaden las calles y vias, se
debe a su bajo precio (se consiguen desde 2 millones de pesos),ademas, no pagan
los altos impuestos y peajes de los carros (Asociacion Colombiana de Fabricantes
de Autopartes, 2018).

De acuerdo con el indice de Motorizacién Mundial (relacion de vehiculos nuevos por
cada 1.000 habitantes), Colombia obtuvo un registro de 4,8 en 2017. La evidencia
es poco alentadora si se compara con los numeros de otros paises: Estados Unidos
(54,1), Brasil (9,0), México (11,7), Argentina (20,0) y Chile (20,5) (Asociacion
Nacional de Movilidad Sostenible, 2017).

Por eso el pais debe promover politicas publicas que renueven todo el parque
automotor posible con énfasis en los vehiculos de transporte publico y de carga para
promover la eficiencia, el menor dafio ambiental y una mayor seguridad; como,
ademas, lo exigen los lineamientos de la OCDE, Organizacién para la Cooperacién
y el Desarrollo Econdémicos.De igual manera, un reto fundamental que enfrentan la
industria y el gobierno es la regulacibn de aspectos clave del subsector de
motocicletas, muy necesaria debido al gran crecimiento que ha registrado este
rubro. Esos aspectos incluyen temas tributarios, de seguros, de normatividad de
transito y de seguridad que no han sido abordados hasta ahora (Santamaria, 2019)
A nivel internacional, en Espafia el sector de reparacién y mantenimiento de
vehiculos de motor es muy dependiente de los ciclos economicos. Durante la
pasada crisis, sufri6 una reestructuracién importante. En los Ultimos afos, esta
creciendo con fuerza. La facturacion de los talleres sufri6 de manera importante
durante la crisis, por culpa de la reduccién del nimero de desplazamiento y el mayor
control de gasto de las familias. Entre 2007 y 2014 (Tabla 1), la facturacion cay6 un
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30%, con el cierre de muchas empresas. Sin embargo, desde el 2014, los datos del
Instituto Nacional de Estadisticas INE reflejan un crecimiento importante de las
ventas (Kerfant Crear Empresa, 2019).

Tabla 1. Facturacion Sector reparacion y mantenimiento

2014 2015 2016 2017
NUMERO DE EMPRESAS 42.333 45.921 51.792 50.310
CIFRA DE NEGOCIOS (M€) 8281 9.029 9.453 10.033
PERSONAL OCUPADO 127.468 137.888 142.985 147.077

Fuente: INE (Kerfant Crear Empresa, 2019)

El crecimiento del sector se debe a varios factores favorables:

e Larecuperacion econdmica de los ultimos afios hace que los consumidores
vuelvan a usar el coche particular con mayor frecuencia, y por lo tanto necesitan
MAas reparaciones.

e Los hogaresrestringen menos el gasto, y ya no posponen tanto los
mantenimientos y los arreglos necesarios.

« La antigledad media del parque automovilistico espafiol esta en una cifra récord
de 12 afios. Los coches mas viejos requieren mas los servicios de talleres
mecanicos. (Kerfant Crear Empresa, 2019)

5.1.2. Fundamentacién Tedrica

El iniciar una nueva empresa no es un asunto facil, implica un sinfin de
requerimientos, ya que iniciar un negocio o modificar uno existente pese a las
buenas ideas, el trabajo con disciplina, el conocimiento exacto del producto o
servicio que se quiere distribuir, en las pymes es la formulacion de una planeacién
importante y de un plan de negocios bien definido, lo que permite tener un mayor
margen de éxito. La elaboracion de dicho plan debe incluir, las metas de la empresa
a corto y largo plazo, una descripciéon del producto o servicio que se va a
comercializar, un perfil de las oportunidades de mercado disponibles y la forma de
abarcarlas incluyendo informacion sobre la competencia, la descripcion de los
recursos y medios que se emplearan en el proyecto. La elaboracién de un plan de
negocios pretende ser muy completo, requiere tiempo y esfuerzo si se quieren lograr
las metas propuestas (Sanchez & Iniesta, 2007).
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El éxito de cualquier tipo de negocio radica en la adopcidén de estrategias sélidas
que identifiquen las necesidades del mercado, Mintzberg y Quinn (1995) afirman: “la
estrategia es el patron o plan que integran las principales metas y politicas de una
organizacion, y a su vez, establece la secuencia coherente de las acciones a
realizar” (Mintzberg & Quinn, 1995), es decir, alinear cada uno de los recursos de la
compafia en funcion de los objetivos planteados, analizando cada una de las
variables que competen el desarrollo propio, para asi, poder generar estados solidos
contra situaciones o escenario futuros.

Asi, la estrategia se convierte en la base de un plan, como una guia prevista, por la
cual, la organizacion aborda condiciones especificas impuestas por el mercado con
el fin generar una ventaja frente a la competencia, haciendo necesario la adecuacion
o modificacién de los factores para adecuarse a la competencia. La competencia es
una realidad que abarca cualquier mercado en cualquier lugar del mundo. Las
fuerzas competitivas moldean la estrategia, ya que gracias a estas la compafia
desarrolla su modelo de accién. Estas fuerzas competitivas son los clientes,
proveedores, participantes o competidores potenciales y los productos sustitutos,
quienes a su vez generan “la industria competitiva” (Slusarczyk & Morales, 2016).

Desde sus comienzos, el automovil ha venido mejorando en todos sus aspectos,
como lo son la aerodindmica, eficiencia del motor, seguridad para los pasajeros,
materiales de construccion, métodos de manufactura, procesos de deshecho y
reciclaje, entre otros. Esto ha llevado a querer optimizar los autos que han quedado
relegados por el avance de la tecnologia, generando un mercado de restauraciones
y personalizacion de los mismos, este tipo de trabajo se ha evidenciado con mayor
fuerza en paises desarrollados como Estados Unidos, Japon, Alemania, ya que por
ser grandes productores automotrices tienen una gran influencia en el mercado
automotriz, permitiendo poder tener autos de mejor desempefio, de mejor estética 'y
hechos a la medida del consumidor (Zambrano, Barreto, & Hernandez, 2018).

Lastimosamente en paises tercermundistas como lo es Colombia, no se ha
desarrollado a gran escala este tipo de practicas, ademas no existe un estandar de
las técnicas y procedimientos empleados en la restauracion de automoviles, asi
mismo han sido herramientas ya existentes las que se han modificado para nuevos
procedimientos. Es por eso que el estado del arte en esta nueva industria esta en
constante desarrollo (Zambrano, Barreto, & Hernandez, 2018).

Para competir, una empresa debe tener en cuenta aspectos como redisefio de
procesos, evaluacién comparativa, mejoramiento continuo y otros. Para mejorar los
procesos de los negocios se deben tener en cuenta las siguientes fases (Harrington,
1997):
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e Organizarse para el mejoramiento: Esto incluye equipos de mejoramiento de
procesos y plan de proyectos (Harrington, 1997).

e Comprender el proceso

e Simplificar el proceso

¢ Mediciones y controles

e Mejoramiento continto

Existen ciertas caracteristicas de los procesos de servicio que los hace diferentes
del resto de procesos como son, que los servicios reflejan el comportamiento del
proveedor, que una vez que se pierde la oportunidad no hay una segunda
alternativa, el cliente forma parte del proceso, y sobretodo, que es él mismo quien
evalla.

Tal como lo reconoce H. James Harrington: “Las posibilidades de que las
organizaciones pierdan sus clientes se triplican mas cuando suministran un servicio
deficiente, que por malos productos”, Para tener un proceso de servicio que cuente
con calidad se deben tener por lo menos los siguientes aspectos dentro del proceso
(Harrington, 1997):

Tener interfaces amigables con el usuario.

Proporcionar entrenamiento relacionado con los cargos.

Desarrollar y mantener una organizacion orientada y enfocada en el cliente.
Reducir el tiempo de respuesta.

Desarrollar empleados con empoderamiento. Todo se resume, en la obtencion de
un buen diagndstico administrativo o estudio sistematico, integral y periédico, que
tiene como principal propdésito conocer la organizacion y el funcionamiento del area
objeto de estudio, con la intencion de descubrir las causas y los efectos de los
problemas para analizar y dar propuestas de alternativas de solucion viables que
contribuyan a su eliminacion (Herrera, 2007).

En el diagndstico Administrativo se hace importante analizar los siguientes aspectos:

e Procesos generales y disefio claro del orden de las funciones que se realizan.

e Comunicacion y coordinacion entre las areas para establecer la correlacion
existente entre cada una de ellas.

e Llevar un orden l6gico para lograr recopilar e interpretar adecuadamente la
informacion; contando con parametros de evaluacion que indiquen los
aspectos que se deben evaluar.
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e Control Administrativo, entendido como "el proceso de regular actividades
gue aseguren que se estan cumpliendo como fueron planificadas y
corrigiendo cualquier desviacion significativa" (Rivera & Castafieda, 2012).

5.1.3. El plan de negocios

Este se integra como una herramienta en el que se planea un nuevo negocio
productivo centralizado en un bien, en un servicio o en la union de una empresa”, a
través del cual, la empresa trata de valorar las particularidades de un proyecto para
su adecuada ejecucion (Sanchez J. , 2018).

En el plan de negocio, se estudia el entorno de la empresa, analizando y evaluando
los posibles resultados si se lograran los objetivos marcados en el proyecto
(Sanchez J. , 2018) ,para ello, es importante que contenga las diversas variables
gue conforman sus objetivos y los recursos que sera necesario dedicar a los mismos
para iniciar su funcionamiento y para lograr esos objetivos, por lo que es
significativo que este documento se redacta antes de la ejecucion de una inversion
o al apertura de un negocio (Sanchez J. , 2018).

5.1.3.1. Componentes de un plan de negocio

La composicion del plan incluye a rasgos generales (Raddats & Burton, 2011):

¢ Vision general de la empresa. Productos o servicios y cOmo se producen.

e Descripcion del modelo de negocio.

e Estados de flujo de efectivo. Detallando todos los posibles ingresos y
gastos.

e Proyecciones y estimaciones financieras de esos ingresos y gastos y otros
factores.

¢ |dentificacion de la direccion ejecutiva y el equipo directivo.

Dentro de las directrices que se marcan dentro del plan, pueden encontrarse las
diferentes alternativas que el negocio a poner en marcha supone, todo con la idea
de estudiar su viabilidad econdmica o técnica. Es decir, se plantea si la consecucién
de objetivos es posible desde un punto de vista financiero, si este trabajo se traduce
en beneficios en un tiempo determinado y si la empresa tiene los medios suficientes
para ponerlo en marcha (Gebauer & Fleisch, 2007).

La elaboracién de un plan de negocio es fundamental cuando se lanza un nuevo
producto o servicio o cuando se buscan nuevas metas empresariales, esto es
porque es la informacion que se da a conocer para buscar financiacién externa o
para que tenga la aprobacion necesaria de los directivos de la compafia a la hora

31



iniciar el proyecto. Por este motivo, el plan debe ofrecer una imagen soélida y bien
detallada de lo propuesto en él (Kotler, 2008).

5.1.3.2. Estructura del plan de negocio.

Un buen plan de negocio debe ser completo y abarcar con totalidad los aspectos y
factores principales que conforman el proyecto a analizar con todo detalle, también
debe estar correctamente organizado para su facil y rapida consulta. Recoge el
funcionamiento de varias areas de la empresa que se pueden resumir en (Kotler,
2008):

e Estructura de la administracién de la empresa: Estatutos, administradores de la
sociedad y sus funciones.

e Estructura juridica y mercantil: Constituciébn de la sociedad, tramitaciones
mercantiles y fiscales.

e Estructura econémica de la empresa: Entorno, mercado, objeto de la actividad y
competencia.

e Plan de marketing: Indica como pretenden lograr sus objetivos de marketing y
de este modo, facilta y gestiona los esfuerzos. Planificacion de las
ventas: Estimaciones, sistemas de ventas y politicas de pagos y cobros.

e Gestion de recursos humanos: Seleccion, formacion, coordinacién y politicas
salariales.

e Plan financiero y contable: Valoracion de inversiones y proyectos, gestion de
flujos de caja, gestion de capital social y pasivos.

5.1.3.3. Etapas del Plan de negocios.

El estudio de mercado: Es una metodologia de constante analisis y recoleccion de
datos e indagacion acerca de los mercados, consumidores ;sus usos incluyen
apoyar a crear un plan de negocios, lanzar un nuevo producto o servicio, mejorar
productos o servicios existentes y expandirse a nuevos mercados, sirve para
determinar, qué porcidn de la poblacion es comprador potencial de un producto o
servicio, basado en variables como el género, la edad, ubicacién y nivel de ingresos,
dando solucion a los siguientes interrogantes (Kotler, 2008):

¢, Quiénes son los clientes?

¢, Cudl es su ubicacion y como pueden ser contactados?
¢, Qué cantidad o calidad quieren?

¢, Cudl es el mejor momento para vender?

hroNPE
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A partir del estudio de mercado, se obtienen datos sobre:

Segmentacion del mercado: Es la division de la poblacion en sub-grupos con
motivaciones similares. Los criterios mas utilizados para segmentar incluyen las
diferencias geogréficas, de personalidades, demograficas, en el uso de
productos y psicograficas (Herrera, 2007) .

Tendencias de mercado: Se definen como los movimientos al alza o a la baja
del mercado durante un periodo de tiempo, el mercado objetivo, competencia,
clientes y productos, entre otros (Herrera, 2007).

Eficacia del marketing para el producto: Brinda informacion sobre:

Andlisis de los clientes

Modelado de opciones

Andlisis de la competencia, Analisis de riesgo

Investigacion de productos

Investigacion de publicidad

Modelado del mix comercial (Precio, Producto, Plaza, Publicidad).

Tipos de estudio de mercado: El estudio de mercado es generalmente primario 0
secundario. El estudio de mercado primario: Implica pruebas a un grupo de
personas, encuestas, investigaciones en terreno, entrevistas u observaciones
llevadas a cabo o adaptadas especificamente al producto. El estudio de mercado
secundario: Tiene lugar cuando la compaifiia utiliza informacién obtenida de otras
fuentes que aparecen aplicables a un producto nuevo o existente. Las ventajas
del estudio secundario incluyen el hecho de ser relativamente barato y facilmente
accesible. Dentro de las desventajas se tiene que a menudo no es especifico al
area de investigacion y los datos utilizados pueden ser tendenciosos y
complicados de validar (Sanchez J. , 2018).

Independiente del tipo de estudio de mercado, dentro del plan de negocios, éste
debe responder a las siguientes preguntas (Sanchez & Iniesta, 2007):

O O O O

¢, Qué esta pasando en el mercado?

¢, Cuales son las tendencias?

¢ Quiénes son los competidores?

¢,Que opinién tienen los consumidores acerca de los productos presentes en el
mercado?

¢, Qué necesidades son importantes?

¢ Estan siendo satisfechas esas necesidades por los productos existentes?
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e Elestudio técnico: Conforma la segunda etapa del plan de negocios, en el que
se contemplan los aspectos técnicos operativos necesarios en el uso eficiente
de los recursos disponibles para la produccion de un bien o servicio deseado y
en el cual se analizan la determinacién del tamafio Optimo del lugar de
produccion, localizacion, instalaciones y organizacion requeridos (Andia &
Paucara, 2013).

La importancia de este proyecto se encuentra la posibilidad de conseguir un
beneficio econdmico de las inconstantes técnicas del proyecto, que permitan una
evaluacion puntual o aproximada de los recursos necesarios para el proyecto;
ademas de proporcionar informacion de utilidad al estudio econémico-financiero
(Andia & Paucara, 2013).

Todo estudio técnico tiene como principal objetivo el demostrar la viabilidad técnica
del proyecto que justifique la alternativa que mejor se adapte a los criterios de
optimizacién. En particular, los objetivos del estudio técnico para el presente
proyecto son los siguientes (Andia & Paucara, 2013):

o Determinar la localizacion mas adecuada en base a factores que condicionen su
mejor ubicacion.

o Enunciar las caracteristicas con que cuenta la zona de influencia donde se ubica
el proyecto.

o Definir el tamafio y capacidad del proyecto.

o Mostrar la distribucién y disefio de las instalaciones.

o Especificar el presupuesto de inversion, dentro del cual queden comprendidos los
recursos materiales, humanos y financieros necesarios para su operacion.

o Incluir un cronograma de inversion de las actividades que se contemplan en el
proyecto hasta su puesta en marcha.

o Enunciar la estructura legal aplicable al proyecto.

o Comprobar que existe la viabilidad técnica necesaria para la instalacion del
proyecto en estudio.

e Estudio Financiero: Es el proceso a través del que se analiza la viabilidad de un
proyecto, tomando como base, los recursos econdmicos de que se dispone y el
coste total del proceso de produccién. Su finalidad es permitir ver si el proyecto
es viable en términos de rentabilidad econémica, por lo que el estudio financiero
se convierte en una parte fundamental en cualquier proyecto de inversion. No
importa si se trata de un emprendedor con una idea de negocio, una empresa que
quiere crear una nueva area de negocios o incluso un inversor que esta interesado
en poner su dinero en una empresa con el fin de obtener rentabilidad. La
informacion recogida permite hacer el analisis de riesgos de un proyecto y evaluar
en profundidad su viabilidad (Meza, 2012).
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Para que este andlisis sea lo mas completo posible es fundamental hacer una
buena labor de documentacion. Las fuentes a consultar dependen de si se esta ante
una empresa ya en funcionamiento o se trata de un mero proyecto teorico, en el que
se tiene que trabajar con datos mas estadisticos que reales. En cualquier caso, para
comenzar a elaborar un documento de este tipo, es importante analizar datos como
la estructura impositiva del Estado en el que se va a llevar a cabo el negocio, los
costos laborales, la demanda del producto, fuentes de financiacion y posibles
intereses asociados a las mismas, y estimaciones de ventas (Meza, 2012).

El desarrollo del estudio financiero depende de los ratios financieros y econémicos
manejados, entre los cuales, la ratio de autonomia financiera juega un papel
importante, ya que es el que permite convertir la informacion en cifras que sean mas
sencillas para analizar y comparar la informacion de un periodo con los datos de
diferentes periodos o con respecto a los de otras empresas del sector. Por si solos
no son capaces de indicar la viabilidad de un proyecto, de ahi la importancia de
compararlos para ver si los datos obtenidos son realmente positivos (Meza, 2012).

Para analizar la rentabilidad de un proyecto se debe tener presente, al menos, los
siguientes datos (Meza, 2012):

Ingresos.

Costos.

Gastos de administracion.
Gastos de venta.

Gastos financieros.
Depreciaciones.
Amortizaciones.

Plan de inversion.

Balance de apertura.
Presupuesto de caja.
Balance general proyectado.
Razones financieras.

Punto de equilibrio.

Flujo neto de efectivo.

Costo de capital.

Valor Actual Neto.

Tasa Interna de Retorno o Rentabilidad.
Analisis de sensibilidad.
Riesgos.

Analisis unidimensional.

0O o0 0O 0O oo 0o 0o 0o O o o o o o o o

Toda esta informacion debe ser analizada de forma detallada y recogida en el
correspondiente informe. Este documento muestra el beneficio real que se puede
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obtener con el proyecto en cuestion, reduce el margen de error e identifica las
inversiones viables (Meza, 2012).

e El flujo de efectivo: También llamado flujo de caja, o cash flow en inglés, es la
variacion de entrada y salida de efectivo en un periodo determinado. En otras
palabras, es la acumulacion de activos liquidos en un tiempo determinado, por lo
gue se utiliza como un indicador de la liquidez de la empresa, es decir, de su
capacidad de generar efectivo (Meza, 2012).

Conocer el flujo de caja de una empresa, ayuda a los inversores, administradores
y acreedores (Meza, 2012) a:

Evaluar la capacidad de la empresa de generar flujos de efectivo positivos.
Evaluar la capacidad de la empresa de cumplir con obligaciones adquiridas.
Facilitar la determinaciéon de necesidades de financiacion.

Facilitar la gestién interna del control presupuestario del efectivo de la empresa.

o O O O

5.2. MARCO CONCEPTUAL

Actividad Econdmica: Conjunto de esfuerzos realizados por los seres humanos
con el objeto de satisfacer sus necesidades materiales y espirituales, mediante la
produccion e intercambio de toda clase de bienes y servicios (Pampillén, 2008).

Activo: Representa todos los recursos econdmicos que posee la unidad productiva,
ya sea en bienes (maquinarias, muebles, equipos), derechos y/o valores (Sabino,
2017).

Activo Circulante: Se refiere al activo que se estima se convertira en liquido en un
periodo de tiempo estimado (stocks y cuentas por cobrar) (Sabino, 2017).

Activo Fijo: Son los activos que permanecen en la unidad productiva (equipo y
oficinas, entre otros) (Sabino, 2017).

Analisis FODA: Es una herramienta que sirve para analizar, fortalezas,
oportunidades, debilidades y amenazas de una unidad productiva y asi determinar
su situacién competitiva (Sabino, 2017).

Balance General: Estado contable que reporta los activos de una empresa, lo que
debe, y cuanto vale en un punto establecido en el tiempo (Sabino, 2017).
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Balances Comparados: Presentacion ordenada y paralela de las cuentas de un
balance correspondientes a varios ejercicios o periodos para establecer sus
variaciones (Sabino, 2017).

Balances proyectados: Muestra los activos totales y pasivos totales de la unidad
productiva. Los activos representan las propiedades de la unidad productiva y los
pasivos representan las deudas de la unidad productiva, incluyendo las deudas de
la unidad productiva con el propietario que aporto el capital inicial (Sabino, 2017).

Benchmarking: Se refiere a la accion de comparar una unidad productiva con la
competencia en términos de calidad, procesos y actividad (Blas, 2016).

Beneficios: Recompensas ademas de efectivo otorgado a empleados, incluye
tiempo libre pagado, seguro, y un plan de jubilacion (Blas, 2016).

Capacidad de Pago de la Unidad productiva: Es el potencial que tiene una unidad
productiva para atender el servicio de todas sus obligaciones (Sabino, 2017).

Capacidad de Pago del Proyecto: Es el potencial que tiene el proyecto para
atender el servicio de los préstamos necesarios para su realizacion (Sabino, 2017).

Capital de Trabajo: Recursos financieros que demanda el proceso productivo de
una unidad productiva a determinado nivel de operaciones, los cuales pueden
encontrarse bajo la forma de: efectivo, cuentas por cobrar e inventarios (Pampillon,
2008).

Capital Social: Es aquél que esta representado por las acciones emitidas por una
unidad productiva, que han sido suscritas por los accionistas (Pampillén, 2008).

Cliente potencial: Se refiere al cliente que conociendo o0 no el producto o servicio
de una unidad productiva probablemente consumiria el producto o servicio si lo
conociera (Sabino, 2017).

Competencia: Es el conjunto de unidad productivas que producen o elaboran
productos o servicios similares o sustitutos a los que desarrolla una determinada
unidad productiva. Se denomina competidor directo a aquel que produce el mismo
producto o servicio para el mismo mercado objetivo, satisfaciendo la misma
necesidad (Pampillén, 2008).

Competitividad: Es la capacidad de atraer, generar y/o desarrollar las capacidades
y talentos necesarios en una unidad productiva para lograr altos niveles de
productividad que permiten generar ventajas frente a la competencia (Pampillén,
2008).
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Costo de la deuda: Valor monetario de los consumos de factores que supone el
ejercicio de una actividad econdmica destinada a la produccién y distribucion de un
bien, servicio o actividad (Sanchez J. , 2018).

Costo de oportunidad: Beneficio que se deja de obtener por colocar recursos
monetarios en inversiones alternativas (Pampillén, 2008).

Costo Marginal: Es el costo de una unidad adicional que se produce o pretende
producir (Pampillon, 2008).

Costo Total: Son todos los costos y gastos en que se incurren en la operacién de
una unidad productiva, incluyendo los costos directos, gastos de fabricacion, gastos
de administracion, gastos de venta y gastos financieros (Pampillon, 2008).

Costos directos: Los que se relacionan o imputan, independientemente del
volumen de actividad, a un producto o departamento determinado (materias primas,
mano de obra directa, prestaciones y otros recargos y materiales directos)
(Pampillon, 2008).

Costos fijos: Los que no se ven afectados por variaciones en el volumen de
produccion y permanecen sensiblemente fijos durante un periodo de tiempo (por
ejemplo, el importe del alquiler de las instalaciones es independiente del nimero de
unidades que se fabriquen) (Pampill6n, 2008).

Costos indirectos: Factores o recursos de produccidon que, por afectar a un
proceso en su conjunto, no se pueden imputar a los productos (por ejemplo, el
importe de los gastos originados en el departamento de administracion de una
unidad productiva que fabrica varios productos) (Pampillon, 2008).

Costos variables: Son aquellos en que incurre la unidad productiva en forma
proporcional a su nivel de produccion (Pampillon, 2008).

Crédito de Corto Plazo: Es el crédito otorgado por una institucion financiera cuyo
plazo no excede de un afio (Sabino, 2017).

Crédito de Largo Plazo: Es el crédito otorgado por una instituciéon financiera cuyo
plazo es mayor de cinco afos (Sabino, 2017).

Crédito de Mediano Plazo: Es el crédito otorgado por una institucién financiera
cuyo plazo es mayor de un afio y que no excede de cinco afios (Sabino, 2017).

Déficit: Viene a ser el resultado negativo que se produce al comparar los egresos
con los ingresos de una unidad productiva (Sanchez J. , 2018).
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Demanda: Son las diferentes cantidades de un bien o servicio que los consumidores
estarian dispuestos y en condiciones de adquirir, en funcion de los diferentes niveles
de precios posibles, en un determinado periodo de tiempo (Pampillén, 2008).

Depreciacién: Es la pérdida o disminucion en el valor material o funcional de un
activo fijjo tangible (muebles, equipos, maquinaria edificaciones) debido al
transcurso del tiempo (Sabino, 2017).

Efectivo: Son las disponibilidades monetarias que la unidad productiva requiere
para atender sus pagos al contado (Sabino, 2017).

Egreso: Es la salida de recursos financieros, o el desembolso o salida de efectivo
(Sanchez J. , 2018).

Estado de Resultados: Informe financiero que muestra los ingresos, los gastos y
el resultado de una unidad productiva o0 negocio, ya sea como beneficio o pérdida,
durante el periodo contable (Sabino, 2017).

Estrategia comercial: Abarca el andlisis y seleccion de mercados, la definicion de
objetivos comerciales y la combinacién de instrumentos de marketing (producto,
precio, distribucién y promocién) (Sabino, 2017).

Estructura de capital: Combinacion de los medios empleados para el
financiamiento de las inversiones (Sabino, 2017).

Estudio de Mercado: Es el estudio de la demanda y oferta de uno o varios
productos, con el propdsito de establecer los volimenes con que podria participar
el proyecto; asi como el analisis de sus caracteristicas, precios, comercializacion y
otros aspectos de dichos productos (Pampill6n, 2008).

Financiamiento: Son los fondos necesarios en una unidad productiva para poder
desarrollar su actividad (Sanchez J. , 2018).

Flujo de caja: Entradas y salidas de caja que se producen dentro de una
organizacion en un periodo determinado (Sabino, 2017).

Flujo de Efectivo: Es una estimacion pormenorizada de los ingresos y egresos en
efectivo de una unidad productiva (0 proyecto) a generarse y ocasionarse en un
periodo determinado, por las operaciones de los mismos (Sabino, 2017).

Flujos de Fondos: Representan los ingresos y egresos reales de dinero que
ocurren durante un tiempo (Sabino, 2017).

Gastos de Administracion: Son aquellos en que incurre la unidad productiva en
sus funciones de establecer objetivos, planificar, organizar, motivar y controlar sus
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operaciones, tales como: sueldos y salarios, prestaciones y otros recargos, luz y
teléfono, depreciaciones, papeleria y otros gastos, alquileres, amortizacion, gastos
de organizacién y otros afines al area administrativa (Sabino, 2017).

Gastos de Organizacion: Son los gastos en que se incurre en la organizacion de
una unidad productiva, tales como los gastos de honorarios a los abogados,
derechos que deben pagarse al Estado y otros diversos (Sabino, 2017).

Gastos de Pre Inversién: Lo constituyen los gastos previos a la ejecucion de un
proyecto por concepto de elaboracion de estudios de pre factibilidad y factibilidad,
directamente vinculados con dicho proyecto (Pampillén, 2008).

Gastos Financieros: Son aquellos derivados de la utilizacion de capital ajeno y de
operaciones comerciales. Se considera en este rubro: intereses, comisiones y otros
recargos sobre préstamos y avales (Sanchez J. , 2018).

Indicador de gestién: Valor que permite conocer el comportamiento de una unidad
productiva ante un determinado factor critico de éxito para controlar su estado y su
evolucién (Sabino, 2017).

indices financieros: Son indicadores del desempefio econémico de la unidad
productiva y sirven para evaluar el atractivo econdmico del proyecto. Pueden ser
utiizados ademas, para comparar entre diferentes alternativas de inversion o
comparar el desempefio de la unidad productiva en diferentes periodos de tiempo
(Sabino, 2017).

Investigacion de Mercados: Es la busqueda, recopilacion y analisis de la
informacion que se obtiene de una situacion especifica del mercado (consumidores,
clientes potenciales, competencia) y que permite tomar decisiones estratégicas para
el desarrollo econdmico y comercial de una unidad productiva (Pampillén, 2008).

Leasing: Contrato de arrendamiento de un bien mueble o inmueble, con opcion de
compra incorporada (Sabino, 2017).

Liquidez: Disposicion inmediata de dinero para hacer frente a todo tipo de
compromisos (Sabino, 2017).

Marketing: Mercadeo utilizado para determinar y satisfacer las necesidades de los
clientes y la compafia, incluye todo el proceso: planificacion, fijacion de precios,
promocién, distribucién y venta (Sabino, 2017).

Optimizar: Son las acciones encaminadas para aprovechar al maximo los recursos,
en el menor tiempo para lograr el mejor resultado posible (Pampillon, 2008).
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Pasivo: Son las obligaciones o deudas contraidas por una unidad productiva,
persona u organizacion (Sabino, 2017).

Patrimonio: Cantidad invertida o aportaciones de los accionistas, asignada a la
cuenta de capital social por el consejo de administracién, por los estatutos o por la
escritura de constitucion de la sociedad o por un convenio con los accionistas; mas
las utilidades retenidas o pendientes de aplicacion (o superavit ganado) (Pampillén,
2008).

Plan de Negocio: Documento en el que se identifica, describe y analiza una
oportunidad de negocio con el fin de evaluar su viabilidad técnica, econémica y
financiera (Pampillon, 2008).

Proyeccion Financiera: Documento que refleja contablemente, el plan econémico
de una unidad productiva basandose en escenarios macroeconomicos y la posicion
de la unidad productiva en el mercado (Sabino, 2017).

Publicidad: Promocion paga de ideas, productos o servicios, cuyo objetivo es lograr
la atencion del publico al que esta dirigido (Sabino, 2017).

Razén de Apalancamiento: Indica el nivel de endeudamiento que posee la unidad
productiva con bancos o instituciones financieras (Sabino, 2017).

Razon Social: Nombre legal de una sociedad con el que se inscribe en registros
publicos y con el cual contrae sus obligaciones (Sabino, 2017).

Rentabilidad Econdmica (Rendimiento): Relacion entre el beneficio (antes de
intereses e impuestos) y el activo total (Sabino, 2017).

Resultado Operativo: Resultado que surge de la actividad propia del negocio, que
surge de restar los gastos de todos los ingresos obtenidos (Sabino, 2017).

Salario: Cantidad basada anualmente por labor o servicios (Sabino, 2017).

Stock: Cantidad de bienes que dispone una unidad productiva, este término se
utiliza generalmente para referirse a productos almacenados (Sanchez J. , 2018).

Tasa de Descuento: Es la tasa de retorno que pide un inversor por su participacion
en un negocio (Sabino, 2017).

Tasa de Interés: Porcentaje que las entidades financieras aplican sobre el dinero
tomado en préstamo o por el rendimiento del capital en el tiempo (Sabino, 2017).
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Tasa Interna de Retorno (TIR): Indica la tasa de interés a la que habria que
descontar las utilidades futuras, para igualarlas con el valor de la inversion inicial
(Sabino, 2017).

Utilidad Neta de Operacién: Es el excedente que obtiene la unidad productiva
como resultado de sus operaciones, sin considerar el costo de los recursos
financieros utilizados (Sabino, 2017).

Ventaja Competitiva: Caracteristica de un producto o actividad de la unidad
productiva que es mejor que la competencia, y que el cliente percibe como
importante (Pampillon, 2008).

Visién: Hace alusion a la identidad a alcanzar por la unidad productiva a mediano
o largo plazo, que se establece desde el inicio de la misma (Pampillén, 2008).

5.3. MARCO GEOGRAFICO

Figura 1. Ubicacion del Municipio de Tuta, Boyaca

MUNICIPIO DE TUTA
DIVISION POLITICA

Fuente: www.dapboyaca.gov.co

Colombia cuenta con 32 departamentos de los cuales uno es Boyaca con 123
municipios, ubicado en el centro-oriente del pais; el area geografica donde se llevara
a cabo el proyecto estara situado en el municipio de Tuta, en la region del Alto
Chicamocha, en la Provincia del Centro. Su cabecera esta localizada a los 05° 41’
36" de latitud norte y 73° 13’ 51” de longitud oeste; la altura sobre el nivel del mar
es de 2600 metros ,tiene como limites: por el norte Sotaquira y Paipa, por el este
Paipa, Firavitoba y Pesca, por el sur Toca, Oicata y Combita y por el occidente
Sotaquird. Dista de Tunja 26 Km. y 156 de Bogoté (Alcaldia Municipal Tuta, 2019).
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Segun la proyeccién del DANE, para el afio 2018 el municipio registra una poblacion
de 9.633 habitantes, de los cuales el 78.8% se localizan en el area rural y el restante
21.2% en el casco urbano. Frente a la distribucién por sexo, el nimero de hombres
es ligeramente superior al de mujeres y en rango de edades el grupo predominante
es el del5 a 64 afios de edad con un 60.51% (DANE, 2019).

Sus tierras se distribuyen en el piso térmico frio y piso bioclimatico de sub paramo.
La temperatura media es de 14°C y la precipitacion anual es de 935 mm. Riegan
sus tierras los rios Chorrera, Chicamochay Tuta, ademas de numerosas quebradas.
Tiene un gran potencial agricola por topografia, clima y localizacion en cultivos de
clima frio tales como frutales caducifolios (Alcaldia Municipal Tuta, 2019).

5.4. MARCO LEGAL

Las normas y leyes establecidas en Colombia para el fomento de la actividad
emprendedora se pueden esquematizar como aparecen en la Tabla 2.

Tabla 2. Normatividad gestiéon emprendedora en Colombia
Norma Ente Emisor Descripcion Detalle

Establece la libertad Titulo XII del
. - econémica y considera la Régimen
Clgnls"[t_ltuc(;on empresa como la base para  Econémico y de la
SRECEaS Congreso de la €l desarrollo Hacienda Publica,
Colombia 1991 o ;
. : Repdublica de Articulo 333
(G6émez Sierra, . .
2008) Colombia 1991 Proteccion del Estado a la Articulo 61
propiedad intelectual
Derecho a la propiedad Articulo 534
privada
Decreto 410 de Derecho a la propiedad Arti
o rticulo 538
1971. Cdédigo de Intelectual
Comercio Marco que regula las

disposiciones  para el

fomento de la investigacién

cientifica y el desarrollo Ley de Cienciay
tecnolégico, y la promocion Tecnologia
de empresas basadas en

innovacién y desarrollo

tecnolégico.

(Hisselenielelelsl  Presidencia de
CRsEieleci s [a RepUblica de
1971) Colombia

Ley 29 de 1990
(®lelple[i=lo) ezl Congreso de la
Colombia, Ley Republica de
29 de 1990, Colombia
1990)

Dicta las normas sobre Regulatorio de la
asociacion. Ley 29/90
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Continuacién Tabla 2. (Normatividad gestion emprendedora en Colombia)

Norma
Decreto 591 de
1991
(Presidencia de
la Republica,
Decreto 591 de
1991, 1991
Decreto 393
del991
(Presidencia de
la Republica,
Decreto 393 de
1991, 1991)

Decreto 585 de
1991
(Presidencia de
la Republica,
Decreto 585 de

Decreto 591 de
1991
(Presidencia de
la Republica,
Decreto 591 de
1991, 1991
Ley 35 de 1993
(Congreso de
Colombia, Ley
35 de 1993,
1993)

Ley 344 de
1996 o Ley de
Racionalizacion
del Gasto
Publico

(Congreso de
Colombia, Ley
344 de 1996,
1996)

Ente Emisor

Presidencia de
la Republica
de Colombia

Presidencia de
la Republica de
Colombia

Presidencia de
la Republica de
Colombia

Presidencia de
la Republica
de Colombia

Congreso de la
Republica de
Colombia

Congreso de la
Repdublica de
Colombia

Descripcion

Acceso a los mercados
financieros

Crea el Consejo Nacional de
Ciencia y Tecnologia, Yy
sefiala al Sistema Nacional
de Ciencia y Tecnologia
como organismo de direccion
y coordinacién, y como
asesor principal del gobierno
nacional en lo que respecta al
desarrollo de la ciencia y la
tecnologia

Regula los tipos de
contratos que generen las
asociaciones

Acceso a los mercados
financieros

Obliga al SENA a destinar el
20% de sus ingresos al
desarrollo de programas de
competitividad y de desarrollo
productivo. También
constituye un importante
mecanismo de promocion de
la creacion de empresas.

Monetizacion de la cuota
de aprendizaje
Destinacion de recursos
para Intervencién
Econdmica y Reactivacion
Empresarial, El estado
debe destinar recursos
para apoyar a las
pequefias y medianas
empresas. (FNG).
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Articulo 6

Regulatorio de la
Ley 29/90

Regulatorio de la
Ley 29/90

Articulo 6

Articulo 16

Articulo 34

Articulo 51



Continuacién Tabla 2. (Normatividad gestion emprendedora en Colombia)

Norma Ente Emisor

Ley 550 de
1999 (Congreso
dela
Republica,
1999)

Congreso de la
Republica de
Colombia

Ley 590 del 10
de julio de 2000
(Congreso de
Colombia, Ley
590 de 2000,
2000)

Congreso de
la Republica
de Colombia

Ley 1014 de
ZA0051 (@l p[e =501  Congreso de la
de Colombia, Republica de
Ley 1014 de Colombia
2006, 2006)
Norma Técnica
Colombiana
NTC 5771 UNE-ISO

(UNE-ISO,
2019)

Fuente: Autor

Descripcién
La ley marco en la que se
suscribe la politica estatal
para la promocion de la
creacion de empresas en
Colombia La ley marco en la
que se suscribe la politica
estatal para la promocion de
la creacién de empresas en
Colombia. Establece Ia
inclusiéon de las politicas y
programas de promocion de
MYPIMES en el Plan
Nacional de Desarrollo de
cada gobierno
Promover el espiritu
emprendedor en todos
los estamentos
educativos del pais.
Fomento y creaciéon de
vinculos entre el sistema
educativo y el
productivo por medio de
una catedra de
emprendimiento.
Establece los requisitos
para la gestion del servicio
en establecimientos que
cumplen la funcién de
reparacion
mantenimiento preventivo
y correctivo de vehiculos
automotores
Donde establece los
requisitos de la revisiéon
técnico mecanica para los
vehiculos, los
automotores, en cuanto a

revision exterior,
carroceria 'y  chasis,
sistema de frenos,

sistemas de suspension,
revision interior, luces y
sefializacion y emisiones
contaminantes en los
centros de diagndstico en
automotor
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Documento.
Definida como
Ley Mypime.

Documento.
Ley de Fomento
alacultura del
emprendimiento

Documento

Documento



6. MARCO METODOLOGICO

6.1. LINEA DE INVESTIGACION

Competitividad emprendimiento e innovacion.

6.2. ALCANCE Y ENFOQUE INVESTIGATIVO

El plan de negocios que constituye una alternativa, no solo de caracter académico
sino también empirico, para el desarrollo del municipio de Tuta, por las grandes
posibilidades que conlleva en variables como el empleo y la generacién de ingresos.
Asimismo, se determiné de modo innovador la representacién organizacional del
servicio de mantenimiento automotriz en el ente territorial, orientandolo hacia la
prestacion de un servicio de manera ordenada, persiguiendo altos estandares de
calidad, mediante la implementacion de estrategias que propendan por un
posicionamiento en el mercado local y regional.

El enfoque investigativo fue multimodal, ya que se realizé a partir de la integracion
entre lo cualitativo y lo cuantitativo. La orientacidn cualitativa se desarroll6 a partir
de la descripcion de interrogantes como ubicacion, a quién se dirige, como hacerlo
y por qué hacerlo (Rodriguez, 2011) . Desde la perspectiva cuantitativa, se hizo una
recoleccion de informacion a través de instrumentos como la encuesta, la cual fue
cuantificada, procesada y analizada, para determinar su viabilidad y capacidad.

6.2.1. Tipo de Investigacion

El plan de negocio es un tipo de investigacion descriptiva ya que proporcioné
informacion especifica acerca de un aspecto del mercado, ademas permitié medir
las preferencias y tendencias del consumidor de acuerdo con el producto o servicio,
su costo, su disponibilidad y en general la informacion de las diferentes variables
gue se quisieron medir y evaluar en el estudio.

6.3. ESTRUCTURA METODOLOGICA

FASE 1. Realizacién de un estudio de mercado para detectar la factibilidad de un
plan de negocios sobre un taller automotriz en el municipio de Tuta.

e Universo o estudio: 9623 habitantes, que correspondian a la poblacién total
del municipio de Tuta Boyaca.

e Poblacion a estudiar: 6623 habitantes que correspondian a la poblacién
mayor de 18 afios del Municipio de Tuta Boyaca.
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e Muestra Aleatoria que correspondia a 300 habitantes del municipio de los
cuales 216 son poseedores de vehiculos y posibles usuarios del taller de
mecéanica automotriz.

Con lo anterior se realizé un estudio de mercado para detectar la factibilidad de un
plan de negocios sobre un taller automotriz en el municipio de Tuta; se determiné de
la muestra de estudio

e Criterios de exclusion: No se tuvo en cuenta poblacion menor de 18 afios del
municipio de Tuta y poblacién mayor de edad que no poseia vehiculo v,
guienes teniéndolo rechazaron dar respuesta a la encuesta.

FASE 2. Determinacion de los recursos humanos, fisico, técnicos, logisticos,
legales, necesarios para emprender este plan de negocio.

¢ Realizacién de una descripcion del taller como su mision, vision y politica,
para establecer la estructura organizacional de la empresa.

e Realizacién del organigrama de la empresa.

e Descripcion de los puestos de trabajo, perfiles, funciones y salarios.

¢ Relacionar los recursos tecnoldgicos, instalaciones, maquinaria y
herramienta para realizar el calculo de la inversion inicial.

e Establecimiento del tipo de empresa es la mas idénea para desarrollar el
proyecto.

FASE 3. Determinacion a través del flujo efectivo la viabilidad financiera del proyecto
La viabilidad del proyecto se determinara por medio de la realizacion de un flujo de
caja el cual se construira teniendo en cuenta los siguientes puntos:

e Inversion inicial: Estara compuesta por cada uno de los rubros necesarios
para la constitucion y puesta en marcha del proyecto, la cual estara
financiada por los aportes sociales y un crédito bancario.

e Presupuesto de Costos y de Gastos: Estara compuesto por todos aquellos
cargos en que incurrira el proyecto para la ejecucion del mismo, tales como
gastos de personal, gastos generales y gastos de venta.

e Presupuesto de Ingresos: Estard compuesto por el valor proyectado a recibir
por cada uno de los servicios prestados, teniendo en cuenta el costo unitario.

Una vez construido cada uno de los puntos anteriores, se procederd a realizar
Balance general y estado de resultados. Posteriormente flujo de caja y evaluaciéon
financiera por medio del calculo del Valor Presente Neto (VPN) y Tasa Interna de
Retorno (TIR).
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6.3.1. Criterios de inclusion y exclusion

Criterios de inclusién: Se escogio poblacién mayor de edad del municipio de Tuta
Boyaca, que poseia vehiculo y que aceptd voluntariamente dar respuesta a la
encuesta.

6.4FUENTES DE INFORMACION PRIMARIA — SECUNDARIA

Fuentes de recoleccion primarias:

Encuesta: Para la recoleccion de esta informacion se hizo necesaria la
aplicacion de una encuesta a una muestra determinada de la poblacion del
municipio de Tuta, que determind los clientes potenciales y la demanda de los
servicios que va a prestar la nueva empresa.

Entrevista: Se hicieron entrevistas a expertos en la medida de lo posible,
obteniendo informacion de primera mano sobre la creacion y montaje de un
taller de mantenimiento automotriz y observacion directa en los diferentes
talleres del municipio.

Fuentes de recoleccion de datos secundarios. Se estudiaron los
documentos y estadisticas convenientes del tema para su estructuracion tedrica
en bases de datos de la Universidad de Boyacéa (Proquest y Ovid), Universidad
Pedagogica y Tecnoldgica de Colombia (Biblioteca UPTC), Universidad Santo
Tomas (Bibliotecas USTA) y Fundacion Universitaria Juan de Castellanos
(Bases de datos FUJC).

Se efectud también la revision de articulos de revistas cientificas nacionales e
internacionales en Planificacion estratégica y desarrollo de planes de negocios,
en buscadores virtuales y revistas cientificas tales como Scielo, Redalyc, Dialnet
y Cepal, entre otras; y textos y libros de diversos autores, entre los que se
destacaron:

e Administracion total del mejoramiento continuo.

e An investigation of the relationship between behavioral processes,
motivation, Investments in the service business and service revenue.
Gbmez, F. (2008). Constitucion Politica de Clombia, Anotada. Bogota
Colombia: Leyer.

e Andlisis competitivo por parte de los concesionarios de vehiculos
automotores en la ciudad de Medellin, mediante el uso del Valor Percibido
por el Cliente.

e Analisis de las estrategias empresariales y de las TIC.
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Assessing the Effects of Quality, Value, and Customer Satisfaction on
Consumer Behavioral intentions in Services Environments.

Boletin Estadistico. Bogota Colombia: ANDEMOS.

Censo Nacional de Poblacion y Vivienda 2018.

Consultoria Financiera Plan Empresa.

Creacion de empresa comercializadora de productos y Servicios para
mantenimiento vehicular en la ciudad de Villavicencio (Meta).
Cuantificacion de riesgos psicosociales y estrés en la empresa centro de
diagnostico automotriz de la ciudad de Sogamoso.

Customer value creation: A practical framework.

Diagndstico de las 9s’s en los talleres automotrices de la ciudad de Tunja.
Diccionario de Administracion y Finanzas

Diccionario de Economia y Finanzas.

Diccionario Economico.

El proceso estrategico: Conceptos, contextos y casos.

El Sector de Vehiculos en Colombia.

EOT Tuta.

Estadisticas, Fortaleciendo la Industria Automotriz. Bogota Colombia:
ACOLFA.

Estudio de factibilidad para la creacion de un taller especializado de
diagnéstico y servicio automotriz en la ciudad de Cartagena de Indias D.T.
Y C.

Estudio de factibilidad para la implementacién de un centro de servicios
(Serviteca) para reparaciones menores mecanicas, suministro de
repuestos y accesorios para automoéviles en Bogota D.C.

Evaluacién Financiera de Proyectos.

Factibilidad para la creacion de una empresa de servicio de mecanica
automotriz, latoneria y puntura en la ciudad de Bucaramanga.
Fundamentos de Marketing, 8 ed.

Guias de la BUS.

Informe del Sector Industrial Colombiano. Medellin Colombia: ANDI.

La historia de Colmotores, pionera de la industria automotriz colombiana.
Ley 1014 de 2006.

Ley 29 de 1990.

Ley 344 de 1996.

Ley 35 de 1993.

Ley 590 de 2000.

Los numeros positivos de la industria automotriz en Colombia.

Marco Legal para la Creacién de una Empresa.

Plan de Negocio de un Taller Mecéanico en un Centro Comercial.

Plan de Negocio: Taller Integral de Motocicletas.
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7. ESTUDIO DE MERCADO PARA DETECTAR LA FACTIBILIAD DE UN
PLAN DE NEGOCIOS SOBRE UN TALLER AUTOMOTRIZ EN EL
MUNICIPIO DE TUTA

7.1. CONTEXTUALIZACION DE LA EMPRESA

El taller es una idea de negocio nueva para el municipio de Tuta, debido a que no
existe un establecimiento que este estructurado y cuenta con una misién, visién y
filosofia; sobré las cuales se propone la siguiente:

7.1.1. Misién

Apoyados en la gran experiencia y conocimiento de un equipo de trabajo, satisfacer
las necesidades de nuestros clientes, mediante la ejecucién de procesos de
reparacion y mantenimiento automotriz, ofreciendo un servicio con la mas alta
calidad, donde se sobrepasen las expectativas, brindando cumplimiento y
oportunidad para asi despertar confianza.

7.1.2. Visién

En el afio 2026 llegar a ser lider en el mercado local y buscar oportunidades de
desarrollo y expansion. Constituirse en uno de los mejores talleres automotrices a
nivel departamental, reconocido por su puntualidad y oportunidad y por su ambiente
agradable, brindando un servicio completo a la realizacion de los requerimientos del
cliente, trabajando siempre para su beneficio.

7.1.3. Filosofia

Honestidad: Garantizar a los clientes que el servicio y repuestos pactados, sean
los efectivamente entregados.

Responsabilidad: El tiempo para la prestacion del servicio se brinde con
oportunidad y cumplimiento.

Respeto: Buen trato desde el primer instante y durante todo el proceso de atencion.
Calidad: Repuestos originales y cumplimiento en el tiempo de servicio.
Lealtad: Continuo monitoreo de los procesos.

Compromiso: Personal idoneo y capacitado para adelantar los procesos
requeridos por el cliente.

Trabajo en Equipo: Division de tareas de acuerdo a la formacion del personal que
labora en la empresa.
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7.2. PANORAMA GENERAL DE LA EMPRESA

El Taller de servicio de mantenimiento vehicular estara ubicado en el municipio de
Tuta Boyaca, es un proyecto que inicia de la idea de enlazar la tecnologia con el
recurso humano en la prestacion del servicio. Debido a que es un negocio que
todavia no se implementa en esta localidad, su estructura organizacional es flexible
y adaptable. Los servicios que se ofrecen son basicamente de dos tipos: reparacion
y mantenimiento. Se pretende que los clientes que el taller atienda sean de clase
media y media alta.

7.2.1. Politica de Calidad

Colaborar y brindar satisfaccion a todas las necesidades e intereses de nuestros
consumidores, por medio de una indicacion técnica calificada, certificando una
entrega oportuna y brindando los mejores estandares de calidad, para lo cual se
cuenta con un grupo humano calificado y comprometido, asi mismo con el
mejoramiento continuo y eficaz de nuestros procesos.

7.3.  ANALISIS ESTRATEGICO

Las estrategias del negocio se plantean de acuerdo al andlisis de las 5 fuerzas de
Michael Porter y la matriz DOFA (debilidades, oportunidades, fortalezas y
amenazas).

1. Grado de rivalidad existente entre los competidores actuales: En el sector de
los talleres mecanicos, los competidores intentan vigilar a los competidores,
igualando los precios, dada la alta sensibilidad de este tipo de negocio a los
cambios, y mas aun si se tiene en cuenta que en el mercado existe gran cantidad
de ellos. Las grandes cadenas de talleres usan la publicidad para captar clientes,
pero los pequefios negocios ofrecen un servicio mas atento, son diferentes
estrategias para captar el mayor nimero de clientes posibles.

2. Amenaza de entrada de nuevos competidores: Existe la posibilidad de
entrada continua de nuevos competidores debido a que no hay limitaciones
impuestas por el gobierno, no se necesita grandes inversiones para la formacion de
una empresa y que el sector permanece con constante demanda y buena
rentabilidad.

3. Amenaza de los productos sustitutivos: El automdévil es el principal medio de
transporte, y aun no se ha inventado ningn medio claro que los sustituya por lo que
no existe preocupacién por la entrada de dichos productos. Se pueden utilizar otros
medios como motocicletas, ciclas o el avion, pero en el caso de los primeros, en
grandes distancias o en situaciones climaticas dificiles, resultan poco operativos y
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en el caso de los aviones, para cortas distancias y la carencia de aeropuerto, no
permite su uso.

4, Poder de negociacién de los proveedores: Hay muchas empresas que
proveen las piezas necesarias para la reparacion de automdviles, por lo que no se
tiene gran poder sobre el precio, y, por el contrario, al ser una pequefia empresa
que estd comenzando a desarrollar sus actividades, tampoco puede presionar para
gue bajen los precios.

5. Poder de negociacion de los clientes: El cliente tiene bastante poder sobre
los talleres mecéanicos, ya que hay muchos que ofrecen el mismo servicio y
normalmente busca el precio mas bajo. Nuestra empresa al ofrecer también un
servicio grua y de asistencia urbana, se diferencia de la competencia y tiene un poco
mas de poder sobre los clientes.

En cuanto al andlisis situacional de la empresa, con la construccion de la matriz
DOFA, se planea tener: (Tabla 3)

Tabla 3. Matriz DOFA

FORTALEZAS DEBILIDADES

» Amplia disponibilidad de horarios » Espacio reducido
» Se tiene experiencia en el manejo de > Falta de soporte financiero

mantenimiento automotriz » Falta de personal con la
» Se brindara un servicio con tecnologia experiencia requerida

de punta » Falta de conocimiento de
» Servicio innovador en el municipio de existencia del taller.

Tuta » Falta de organizacion en el
> Equipos apropiados para ofrecer un taller

mejor servicio. » No se ha hecho marketing y
> Necesidad de servicio por parte de los publicidad al taller.

habitantes del municipio.
> No existe cartera debido a que el pago
de los servicios es de contado.
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Continuacion Tabla 4. Matriz DOFA

OPORTUNIDADES
Crecimiento en el campo automotriz en
el municipio de Tuta
Sera un taller generador de empleo
El costo de la mano de obra'y
reparaciones es mas alto en los
concesionarios
Hay pocos Talleres de mecanica
automotriz en Tuta
Se ofrecera el servicio de instalacion
de suspension neumatica.

El costo de los servicios a ofrecer es
asequible para la comunidad de TUTA
Los Talleres de competencia no
cuentan con los equipos y
herramientas necesarias para brindar
un buen servicio.

Posibilidad de crear nuevos servicios
que permitan incrementar la
rentabilidad del taller.

AMENAZAS

Incremento de la
competencia

Crisis financiera Covid-19
La mayoria de autos son
de afios entre los 90 y
2000

Reduccion del flujo de
carros por peaje via Tunja
Paipa

Mecénicos independientes
Aumento de impuestos a
los repuestos

Fuente: Elaboracion propia

7.4.

7.4.1.

A\

VVVVY

PLAN DE ACCION

Estrategias para combatir debilidades

Para hacer conocer el modelo de servicio es necesario invertir en publicidad
y promocién del mismo, donde se haga referencia a sus fortalezas

No se promete mas de lo que se puede dar

Contratar una empresa publicitaria

Implementacion de las 5S para mantener el taller organizado y limpio
Tener un programa de entrenamiento para los técnicos y jefe de taller
Establecer un acuerdo con otro taller del municipio cuando haya mucho

flujo de carros
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7.4.2. Estrategias para combatir amenazas

» Dado que no es posible controlar los altos costos en servicios publicos y
otros gastos, las areas utilizadas deben ser altamente productivas y
rentables para lograr cubrirlos

» Las relaciones con los proveedores deben estar siempre en las mejores

condiciones, la gran experiencia que las personas involucradas tienen en

este tipo de negocio puede ayudar a conseguirlo

Mantener un buen servicio al cliente

Desarrollar protocolos de bioseguridad

Buscar un contacto directo con proveedores disminuyendo el uso de

intermediarios

vV V V

7.4.3. Tipo de negocio

En el macro entorno, el sector y subsector de la economia al que pertenece el
proyecto segun la Clasificacion ClIU (Clasificacion Industrial Internacional
Uniforme) Clasificacion Industrial Internacional Uniforme de todas las actividades
econdmicas Revision 3.1 Adaptada para Colombia.

Seccion: G (Comercio al por mayor y al por menor; reparacion de vehiculos
automotores, motocicletas, efectos personales y enseres domésticos)

Division: 50 (Comercio, mantenimiento y reparacion de vehiculos automotores y
motocicletas, sus partes, piezas y accesorios; comercio al por menor de
combustibles y lubricantes para vehiculos automotores)

Grupo: 502 (Mantenimiento y reparacion de vehiculos automotores)

Esta clase incluye: El mantenimiento y la reparacion de vehiculos automotores (Ej.
Reparaciones mecanicas, reparaciones eléctricas, reparaciones de los sistemas de
inyeccion electrénica, servicios corrientes de mantenimiento, reparacion de la
carroceria, reparacion de partes y piezas de vehiculos automotores, lavado,
encerada, etc.; metalizacion y pintura, reparacion de parabrisas y ventanas,
reparacion de asientos, reparacion, colocacion y reemplazo de llantas y neumaéticos,
tratamiento anticorrosivo, instalacion de partes y accesorios que no hace parte del
proceso de fabricacidén, remolque, asistencia en la carretera, etc.). Generalmente
estas actividades son realizadas en los mismos establecimientos, aunque en
diferentes combinaciones. Asi mismo, se incluye la actividad de reparacién de la
tapiceria de los vehiculos automotores.

El entorno al que pertenece el proyecto es altamente competitivo, existen muchos
talleres especialmente de concesionario de marca y muchos otros negocios
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informales imposibles de cuantificar de manera exacta, sin embargo, el modelo de
servicio propuesto, no pretende competir con estos.

7.4.4. Objetivos del taller
7.4.4.1. Corto plazo (1 afo)
e Lograr posicionamiento del taller como uno de los mejores talleres en el
municipio de Tuta.
e Conseguir satisfacer las necesidades de los consumidores de los servicios
de mantenimiento.
e Tener contrato de mantenimiento con la flota de la empresa gran colombiana
de Tuta.
7.4.4.2. Mediano Plazo (3 afios)
e Conseguir fidelizar a 200 clientes del municipio de Tuta Boyaca.
e Tener un stock de repuestos de alta rotacién de los vehiculos que mas
frecuentan el taller
e Aumentar las ventas en un 30% anualmente por medio de publicidad y
reconocimiento
7.4.4.3. Largo Plazo (3 a 5 afios)
e Recuperar la inversion inicial del proyecto.
e Ofrecer la conversion de un auto mecanico a eléctrico.
e Ampliar el personal técnico para tener una mejor recepcion de los clientes.
e Ser el proveedor de repuestos de los talleres del municipio de tuta.
7.4.5. Localizacion

El taller se ubicard en Tuta Cr 7 # 7 - 40, Municipio de Tuta Boyaca.

Para el estudio de mercado que se reliz6 se tuvo en cuenta parametros como
andlisis cuantitativo, analisis cualitativo y, andlisis de la demanda y de la oferta;
para la creacion de un taller automotriz en Tuta Boyaca.
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7.5.  ANALISIS CUANTITATIVO

Se hace la descripcion de la manera como se identifica el entorno especifico en el
gue se circunscribe el proyecto, teniendo como variables relevantes la edad, el tipo
de mantenimiento, las preferencias de los consumidores y la disponibilidad a pagar
de los mismos.

Su obtencién responde a la aplicacion de una encuesta (ver anexo 1) dentro del
municipio, con una muestra aleatoria obtenida de la ecuacion:

_ NzZPq ..
N = W Detrzipa (Ecuacion 1)

Donde se escogio N como 1500 habitantes que corresponde al 19% de la poblacion
ubicada en el centro urbano del municipio de Tutay, que segun el plan de desarrollo
municipal, posiblemente cuenta con el acceso a un vehiculo, obteniendo como
tamanfo de la muestra 300 habitantes. Esto con el fin de conocer los requerimientos
y preferencias de los consumidores. Igualmente se realizan entrevistas con expertos
en el tema para identificar las principales causas de asistencia a los talleres o
concesionarios, asi mismo se evaltan los resultados con el fin de realizar el estudio
de la oferta y la demanda del servicio que se ofrece.

7.5.1. Resultados

7.5.1.1. Pregunta No. 1: ¢{Su edad esta entre?

Figura 2. Rangos de Edad encuestados

0%

20%
> 24%
< 18 Afios

19-28 afios
29-50 afios

<50 afos

56%

Fuente: Autor
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Los resultados mostrados en la Figura 2, nos indican que el 56% de los
encuestados, que corresponde a la mayoria, se encuentra en edades entre los 29 y
50 afios, seguido por la poblacion entre los 19-28 afios (24%) y la mayor de 50 afios
(20%).;n0 se encuestaron habitantes menores de edad (menores de 18 afios).

7.5.1.2. Pregunta No. 2: ¢ Posee Vehiculo?

Figura 3. Tenencia de vehiculo

msi mNo

Fuente: Autor

De la poblacion encuestada podemos evidenciar, segun la Figura 3, que el 72%
posee vehiculo y el 28% no, por diversas causas entre las que se destacan el poder
adquisitivo o la no necesidad inminente para hacerlo, por ende da como resultado
gue de la muestra encuestada 216 personas poseen vehiculo.

7.5.1.3. Pregunta No. 3: ;Qué tipo de vehiculo posee?

Figura 4. Tipo de vehiculo

M Particular

M Publico

Fuente: Autor
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Con los resultados arrojados a la pregunta 3, se muestra que el 89% de la poblacién
encuestada poseedora de vehiculo, cuenta con automdvil particular y el 11% de
servicio publico. (Figura 4)

7.5.1.4. Pregunta No. 3.1: ;Qué Marca es su vehiculo?

Figura 5. Marca del Vehiculo

4% 4%
H Chevrolet
B Renault
8% = Mazda
- Ford
' H Toyota
H Suzuki
H Mitsubishi

Fuente: Autor

En el municipio de Tuta, segun la encuesta realizada el orden de preferencia por la
marca de mayor aceptacion corresponde a Chevrolet (40%), seguida de Renault
(28%), Mazda (9%), Ford (8%), Toyota (7%) y una minoria (4% cada marca) Suzuki
y Mitsubishi. (Figura 5)

7.5.1.5. Pregunta 3.2: {,Qué Modelo es su vehiculo?

Figura 6. Modelo de Vehiculo

0%

M <2000
W 2000-2010
m>2010

Fuente: Autor

58



Segun las respuestas obtenidas en la encuesta (Figura 6), en cuanto al modelo de
los vehiculos, se puede concluir que, la gran mayoria de ellos corresponde al
intervalo entre los aflos 2000 y 2010 (57%), seguida de los inferiores al afio 2000
(24%) y una minoria (19%) a modelos superiores al afio 2010 (Figura 6). Esto
concuerda con las politicas Nacionales de apertura econémica y manejo impositivo
de los concesionarios, lo que ha generado la posibilidad de reposicion del parque
automotor a nivel local.

7.5.1.6. Pregunta No. 3.3: Qué Tipo de Combustible prefiere?

Figura 7. Tipo de combustible

10%

AN

B Gasolina H Diesel M Gas

Fuente: Autor

Segun los datos representados en la Figura 7, en lo relacionado al tipo de
combustible preferido por los clientes, lidera la gasolina (75%), seguida del Diésel
(15%) y por ultimo el gas con (10%). (Figura 7)

7.5.1.7. Pregunta No. 4: ¢ El Servicio de mantenimiento lo realiza en?

Figura 8. Sitio de mantenimiento

0%

H Taller
 Concesonario

m Otro

Fuente: Autor
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Dando alcance al sitio de mantenimiento y segun los datos arrojados en la Figura
8, se concluye que el 61% de la poblacién encuestada, manifiesta gran preferencia
por acudir a los talleres particulares, el 39% lo hace en los concesionarios. (Figura
8) Esta situacion tiene que ver mas con los tépicos de garantia de los vehiculos de
modelos actuales.

7.5.1.8. Pregunta No. 5: ¢Por qué realiza mantenimientos en ese lugar?

Figura 9. Motivo de preferencia
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B Confiabilidad
M Cercania
M Precios

Otro

Fuente: Autor

Segun la (Figura 9), en su gran mayoria (59%), los usuarios poseedores de vehiculo
manifiestan que es el precio, el principal motivo de preferencia de talleres
particulares como sitio de mantenimiento vehicular, seguido de la confiabilidad
(36%), sobretodo en la originalidad de los repuestos y solo un 5% tiene en cuenta
la cercania.

7.5.1.9. Pregunta No. 6: ¢Con qué Frecuencia hace mantenimiento
mecénico?

Figura 10. Frecuencia de visita para mantenimiento mecénico
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Fuente: Autor
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De acuerdo a la encuesta realizada, la mayoria de la poblacion que posee vehiculo
(76%), manifiesta no tener un tiempo estandar para someter sus vehiculos a
mantenimiento, pues lo hacen cuando consideran necesario, el 19% restante
somete sus vehiculos a un mantenimiento anual, el cual esta estrechamente
relacionado con la revision técnico-mecanica, tal como lo establece la normativa
colombiana. (Figura 10)

7.5.1.10. Pregunta No. 7: ¢Normalmente qué mantenimiento realiza a su
vehiculo?

Figura 11. Tipo de mantenimiento
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Fuente: Autor

Segun los resultados obtenidos en la (Figura 11), en cuanto al tipo de
mantenimiento, se concluye que el principal motivo para someter a los vehiculos a
mantenimiento, esta relacionado con el cambio de aceite (29%), seguido de la
revision de frenos (28%) y suspension (25%), solo el 18% acude para realizar un
mantenimiento general.
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7.5.1.11. Pregunta No. 8: ¢Cuéanto estaria dispuesto a pagar por un
mantenimiento preventivo?

Figura 12. Rangos de precios dispuestos a pagar por mantenimiento preventivo

1 100000-150000

1 151000-200000
1 201000-250000

61%
v Necesario

Fuente: Autor

Segun la (Figura 12), el 61% de la poblacién se encuentra dispuesta a pagar lo
necesario por el servicio de mantenimiento, el 19% entre $100.000 y $150.000, el
11% entre $151.000 y $200.000 y un 9% entre $201.000 y $250.000, los usuarios
asimilan la disponibilidad a pagar con la calidad del servicio, la originalidad de los
repuestos, el cumplimiento en el tiempo y la amabilidad en la atencién.

7.5.1.12. Pregunta No. 9: ¢(Cuanto tiempo esta dispuesto a dejar su
vehiculo en el taller de mecanica?

Figura 13. Disponibilidad de tiempo en espera
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Fuente: Autor
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En cuanto a la pregunta 9, (Figura 13), las personas encuestadas del municipio de
Tuta poseen gran preferencia (28%), por tener que esperar entre 1 y 2 dias para la
entrega de sus vehiculos, sin embargo, tienen una gran percepcion de que en aras
de la calidad y oportunidad deben esperar el tiempo necesario (52%), lo importante
es que se les cumpla en lo pactado, que no haya retrasos.

7.5.1.13. Pregunta 10: ¢Estaria a gusto con un nuevo centro de
mantenimiento automotriz en Tuta Boyaca?

Figura 14. Aceptacion del proyecto
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Fuente: Autor

Con los resultados obtenidos a la pregunta 10 de la encuesta (Figura 14), se
observa que el 72% de la poblacion encuestada, equivalente a la totalidad de
habitantes que poseen vehiculo, acepta la iniciativa de la implementacién de un
taller de servicio de mantenimiento automotriz en el municipio de Tuta, el 28%
carente de vehiculo, opina que este negocio constituye una gran oportunidad de
crecimiento local, si se tienen en cuenta las ventajas comparativas, estas son,
ubicacion geogréfica y dinamismo de los demés sectores productivos.
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7.5.1.14. Pregunta 11: ¢Esta satisfecho con su taller de confianza o
concesionario?

Figura 15. Nivel de Satisfaccion del servicio
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Fuente: Autor

En general los encuestados no se encuentran satisfechos con el servicio que les
ofrece su taller de confianza o concesionario, pues la mayoria (44%) lo considera
malo, el 37% regular y solo el 20% lo cataloga como bueno, atendiendo a las
variables basicas de oportunidad, tiempo, calidad y precio. (Figura 5)

7.5.2. Encuesta aplicada a expertos en el tema de talleres de mecéanica
automotriz

Con el proposito de establecer la problemaética actual del servicio automotriz, su
proyeccion, nivel de cubrimiento y tendencias del medio, para poder finalmente
evaluar la conveniencia de la implementacion de un taller de servicio de
mantenimiento automotriz en el municipio de Tuta Boyaca, se practicé una encuesta
a tres expertos en el tema: William Alexander Cruz, jefe de servicio de la empresa
RENAULT, Camilo Franco, jefe de boutique MAZDA CARRAZOS y Edgar Lépez,
operario Auto Street Taller de Mecénica Automotriz de Tunja.

1) ¢Como se ha comportado el servicio automotriz en Tunja en los ultimos
cinco afnos?

RENAULT-R: De manera similar que, en toda Colombia, las personas solo recurren
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al concesionario por control de sus garantias, pues consideran que acceder a este
mecanismo resulta mucho mas costoso que en el caso de un taller de confianza.
MAZDA-M: En Tunja se ha diversificado mucho la marca considerada de alta gama,
la que requiere repuestos de alto costo, por lo que se ha dinamizado mucho el
mercado de servicio de reparacién y mantenimiento, ayuda mucho la idea que
tienen los clientes de que en los concesionarios los repuestos si son garantizados
como originales.

AUTO STREET-AS: El mercado es muy movido en lo que tiene que ver con la
prestacion de servicios de mantenimiento, los clientes una vez son atendidos con
calidad y oportunidad en tiempo y precio, se vuelven muy leales y constituyen al
taller como su oportunidad de confianza.

2) ¢ Cuales son los servicios de mayor demanda?

RENAULT-R: La empresa Renault tiene su mercaderia basada en tres topicos: el
primero, es el servicio especializado de mecanica y electricidad, ofreciendo
servicios de: reparacion de motores, Reparacion de cajas de cambio tipo mecanica,
Reparacion de cajas de cambio tipo automatico, Sistemas de frenos ABS, Sistemas
eléctricos y electrénicos, Sincronizacion de motores, Reparacion de sistemas de
direccion, Reparacion de suspension, Ajustes de carroceria, Reparaciones del
sistema de inyeccion, Conjuntos de embrague y Sistemas de aire acondicionado.
En cuanto al segundo t6pico, se maneja lo relacionado con el servicio de colisién
ofreciendo: pintura exprés, latoneria exprés, Den fax, medicion de carrocerias,
servicio de banco de chasis, pintura exterior, pintura general, embellecimiento de
carroceria, diagnostico y peritaje de vehiculos, cambio de vidrios, ajuste y cuadre
de conjunto, cambio de tapiceria e instalacion de accesorios para tapiceria, y el
tercer topico es el relacionado con la venta y exposicion de vehiculos nuevos y
usados, que ha logrado constituirse en el fuerte de la empresa, por el gran
reconocimiento de esta marca.

MAZDA-M: La empresa Mazda, ofrece los servicios de comercializacién de
vehiculos de las marcas MAZDA, KIA, VOLKSWAGEN, HINO y SUBARU; Servicio
de mantenimiento preventivo y correctivo, Alineacién y Balanceo, Cambio de aceite,
suspension, frenos, lamina y pintura y venta de repuestos. El fuerte es la venta,
comercializaciébn de vehiculos nuevos y usados en diferentes marcas de
representacion.

AUTO STREET-AS: El taller se ha enfocado hacia tres lineas: la de mantenimiento
preventivo, la de mantenimiento correctivo y la de colision exprés. En la primera
ofrece los servicios de Frenos, Embragues, Cambios de reparticion, Cambios de
aceite y filtros y Ajustes de suspension. En la segunda: Reparaciones de motor,
Reparacion de cajas automaticas y mecanicas, Reparaciones de suspension,
Sistemas de aire acondicionado, Performance de motores y Electricidad. En la
segunday en lo que tiene que ver con la tercera: Desabolladoras sin afectar pintura,
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Sacar golpes sin destapizar para evitar deterioro en tapizados, Polichada y
restauracion de plasticos y Retoques puntuales.

Esta ultima linea ha logrado constituirse en una novedad en la ciudad de Tunja, por
lo que va muy bien en ella, la demanda ha crecido cada dia por su solicitud.

3) ¢ Cuales son los servicios de mayor demanda?

RENAULT-R: tiene su mercaderia basada en tres topicos: el primero, es el servicio
especializado de mecanica y electricidad, ofreciendo servicios de: reparacion de
motores, Reparacion de cajas de cambio tipo mecanica, Reparacion de cajas de
cambio tipo automatico, Sistemas de frenos ABS, Sistemas eléctricos y
electrénicos, Sincronizacion de motores, Reparacion de sistemas de direccion,
Reparacion de suspension, Ajustes de carroceria, Reparaciones del sistema de
inyeccion, Conjuntos de embrague y Sistemas de aire acondicionado.

En cuanto al segundo t6pico, se maneja lo relacionado con el servicio de colision
ofreciendo: pintura exprés, latoneria exprés, Den fax, medicion de carrocerias,
servicio de banco de chasis, pintura exterior, pintura general, embellecimiento de
carroceria, diagnéstico y peritaje de vehiculos, cambio de vidrios, ajuste y cuadre
de conjunto, cambio de tapiceria e instalacion de accesorios para tapiceria.

Y el tercer topico es el relacionado con la venta y exposicion de vehiculos nuevos
y usados, que ha logrado constituirse en el fuerte de la empresa, por el gran
reconocimiento de esta marca. MAZDA: ofrece los servicios de comercializacion de
vehiculos de las marcas MAZDA, KIA, VOLKSWAGEN, HINO y SUBARU; Servicio
de mantenimiento preventivo y correctivo, Alineacién y Balanceo, Cambio de aceite,
suspension, frenos, lamina y pintura y venta de repuestos. El fuerte es la venta,
comercializaciébn de vehiculos nuevos y usados en diferentes marcas de
representacion.

AUTO STREET-AS: se ha enfocado hacia tres lineas: la de mantenimiento
preventivo, la de mantenimiento correctivo y la de colision exprés. En la primera
ofrece los servicios de Frenos, Embragues, Cambios de reparticion, Cambios de
aceite y filtros y Ajustes de suspension. En la segunda: Reparaciones de motor,
Reparacion de cajas automaticas y mecanicas, Reparaciones de suspension,
Sistemas de aire acondicionado, Performance de motores y Electricidad. En la
segunday en lo que tiene que ver con la tercera: Desabolladoras sin afectar pintura,
Sacar golpes sin destapizar para evitar deterioro en tapizados, Polichada y
restauracion de plasticos y Retoques puntuales; esta ultima linea ha logrado
constituirse en una novedad en la ciudad de Tunja, por lo que va muy bien en ella,
la demanda ha crecido cada dia por su solicitud.
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4) ¢Cuales son los servicios de mayor demanda?

RENAULT-R: tiene su mercaderia basada en tres topicos: el primero, es el servicio
especializado de mecanica y electricidad, ofreciendo servicios de: reparacion de
motores, Reparacion de cajas de cambio tipo mecanica, Reparacién de cajas de
cambio tipo automatico, Sistemas de frenos ABS, Sistemas eléctricos y
electronicos, Sincronizacion de motores, Reparacion de sistemas de direccion,
Reparacion de suspension, Ajustes de carroceria, Reparaciones del sistema de
inyeccion, Conjuntos de embrague y Sistemas de aire acondicionado.

En cuanto al segundo t6pico, se maneja lo relacionado con el servicio de colision
ofreciendo: pintura exprés, latoneria exprés, Den fax, medicion de carrocerias,
servicio de banco de chasis, pintura exterior, pintura general, embellecimiento de
carroceria, diagnéstico y peritaje de vehiculos, cambio de vidrios, ajuste y cuadre
de conjunto, cambio de tapiceria e instalacion de accesorios para tapiceria y, el
tercer topico es el relacionado con la venta y exposicion de vehiculos nuevos y
usados, que ha logrado constituirse en el fuerte de la empresa, por el gran
reconocimiento de esta marca. MAZDA, ofrece los servicios de comercializacion de
vehiculos de las marcas MAZDA, KIA, VOLKSWAGEN, HINO y SUBARU; Servicio
de mantenimiento preventivo y correctivo, Alineacion y Balanceo, Cambio de aceite,
suspension, frenos, lamina y pintura y venta de repuestos. El fuerte es la venta,
comercializacion de vehiculos nuevos y usados en diferentes marcas de
representacion.

AUTO STREET-AS se ha enfocado hacia tres lineas: la de mantenimiento
preventivo, la de mantenimiento correctivo y la de colision exprés. En la primera
ofrece los servicios de Frenos, Embragues, Cambios de reparticion, Cambios de
aceite y filtros y Ajustes de suspension. En la segunda: Reparaciones de motor,
Reparacion de cajas automaticas y mecanicas, Reparaciones de suspension,
Sistemas de aire acondicionado, Performance de motores y Electricidad. En la
segunday en lo que tiene que ver con la tercera: Desabolladoras sin afectar pintura,
Sacar golpes sin destapizar para evitar deterioro en tapizados, Polichada y
restauracion de plasticos y Retoques puntuales.

5) ¢Por qué concepto los clientes deciden hacer revision de sus vehiculos y
con qué periodicidad?

Los clientes RENAULT, asisten minimo cada tres meses y lo hacen generalmente
para atender el desgaste natural de piezas, revision de frenos y mantenimiento
preventivo. También lo hacen en pro de los beneficios que ofrece la garantia de
compra de un vehiculo RENAULT.
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MAZDA, sin duda alguna por desgaste natural del vehiculo, con tanta campafia
previene el buen estado de sus vehiculos en materia de frenos y aceites. Lo hacen
minimo cada tres meses. Este concesionario goza de muy buena reputacién para
la adquisicion de repuestos, por depender de la CCA, este se ha constituido en un
muy renglén de ventas y servicios.

En AUTO STREET-AS los clientes acuden cuando lo necesitan, por niveles de
aceite, sistemas de frenos, se podria decir que al menos una vez por semestre.
¢, Cuales son las principales caracteristicas que se deben regir en la implementacion
de un taller de servicio de mantenimiento de automotriz?

RENAULT: Cumplimiento en los tiempos estipulados y calidad en los repuestos;
los precios ajustados a la realidad del servicio y exequibles.

MAZDA: Oportunidad en tiempos, originalidad de los repuestos y los precios, que
se ajusten a la calidad del servicio.

AUTO STREET-AS: El tiempo, la calidad de los repuestos, el precio del servicio y
la amabilidad.

6) ¢Es viable la idea de implementar un taller de servicio de mantenimiento
automotriz en el municipio de Tuta Boyaca?

Renault: Si es viable, tiene como puntos a favor el hecho de que el municipio queda
sobre la via principal Tunja-Sogamoso y el flujo es alto y por ende la posibilidad del
requerimiento, sin embargo, tiene como desventaja la cercania a Tunja, en donde
hacia el Sur se encuentra todo tipo de negocio especializado en areas especificas
de mantenimiento. No obstante, puede introducir cosas novedosas en el sentido
exprés, de inmediato, rapido; una vez se dé a conocer solito fluye.

Mazda: Si es viable si lo hace con calidad en repuestos y oportunidad en tiempos
de cumplimiento, no es que gaste menos que los demas, sino que cumpla con los
plazos pactados.

Taller AS: Es muy viable, la actividad comercial que mantiene este municipio
favorece este tipo de negocios.
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7.6.  ANALISIS CUALITATIVO
Es importante realizar un andlisis cualitativo, ya que es un pre diagndstico que

permite identificar las caracteristicas y variables que se deben tener en cuenta al
momento de la creacion de un servicio.

Tabla 5. Analisis Cualitativo

Durante la entrevista se pudo identificar que la fidelidad de la clientela se logra a través de
brindar un excelente servicio y tratando de satisfacer siempre sus necesidades.
El ofrecer una buena calidad en el servicio y en la venta de repuestos son factores de gran

ayuda cuando se trata de fidelidad.

Satisfacer a los clientes, brindando una calidad constante.

Hay que ofrecer servicios adicionales que vayan de acuerdo con su perfil, en pocas palabras se
debe “consentir’ al cliente. Aplicar el precepto de que “el cliente siempre tiene la razén”

Espacios organizados, de ser posible establecer departamentos de atencién, amabilidad, pronta
recepcién y atencion, aseo y presentacion personal.

La seleccién de personal es de suma importancia, los operarios y toda la gente que colabora
en el negocio es la cara del restaurante. Se tiene que ser muy cuidadoso con la seleccion.
Generalmente se tiene que cuidar el aspecto pulcro del personal.

La cercania a Tunja, proliferacion de este tipo de negocios.

Publicidad local por radiodifusora, estrategias de marketing, redes sociales y la publicidad boca
en boca.

Fuente: Autor

7.7. ANALISIS DE LA DEMANDA

En el municipio de TUTA no se encuentran datos estadisticos sobre la poblacion
que adquiere los servicios de mantenimiento automotriz, es por esto que se toman
los datos obtenidos en la encuesta del estudio de mercado donde se encontré que:

El 61% de las personas encuestadas del municipio de tuta prefieren llevar su carro
a un taller y el 29% a un concesionario , siendo el principal motivo de visita, el
cambio de aceite (29%), seguido de la revision de frenos (28%) y suspension (25%),
solo el 18% acude para realizar un mantenimiento general.
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Dando alcance a lo anteriormente relacionado las personas de tuta prefieren un
taller que les brinde confianza y acompafiamiento en su mantenimiento de sus
vehiculos.

7.7.1. Segmentacion del mercado

Segun las personas encuestadas, el 72 % es cliente potencial del servicio, lo que
nos llevaria a indicar, que el proyecto va dirigido a més del 50% del sector urbano
del municipio de Tuta. Municipio que esta localizado al noroeste del departamento
de Boyac4, ubicado geograficamente con relacion a Santafé de Bogota a latitud
norte y longitud sur este, su extension territorial es de 165Km2 segun datos DNP —
164Km2 segun datos Planeacién Municipal Tuta. Se tiene una temperatura
promedio de 140 C. Limita al Norte con Sotaquira y Paipa; al Oriente con Paipa,
Pesca, Firavitoba al Sur con Chivata, Toca y Oicata y al Occidente con Combita;
presentando una extension de 165km cuadrados.

Esta conformado por ocho (8) veredas y la cabecera municipal: Hacienda, Rio de
Piedras, Resguardo, Agua Blanca, Hato, Alizal, San Nicolas y Leonera, segun el
DANE, la poblaciéon en el afio 2018 es de 9.800 personas presentando un
incremento de 0.68% frente a la presentada en el afio 2017 la cual era 9734
habitantes.

Tabla 6. Poblacién Tuta 2018-2020

2018 2019 2020
Hombre 5.039 5.073 5.127
Porcentaje 51,13% 51,16% 51,31%
Mujeres 4.817 4.843 4.865
Porcentaje 48,87% 48,84% 48,69%

Fuente: CENSO DANE 2018, proyecciones segun DANE
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7.8. ANALISIS DE LA OFERTA

7.8.1. Comportamiento de la oferta del sector

El crecimiento de la produccion real del sector fabril en septiembre de 2017 fue de
5,2%, con una contribucién a la variacién total efectuada por la industria de
vehiculos automotores, de 18%. De enero a septiembre de 2018, la produccion del
sector fabril crecio 4,9% y la contribucion més importante a ese resultado la tuvieron
los crecimientos del subsector de fabricacion de carrocerias, con 49,5%, y el de
vehiculos automotores, con 22,6%. A septiembre de 2018, el crecimiento de la
industria manufacturera fue de 4,7%, debido principalmente a la mayor produccion
de vehiculos: 26,7% (DANE, Muestra Mensual Manufacturera).

Al comparar el segundo trimestre de 2017 con el segundo del 2018, la fabricacion
de vehiculos automotores fue la que mas contribuyé al crecimiento del pais, con el
14,9%; y el crecimiento semestral enero-junio entre 2017 y 2018 de la fabricacion
de vehiculos automotores, remolques y semirremolques, fue de 22,8% (DANE,
Boletin de Prensa N° 6). Por su parte, la actividad de Carrocerias contribuy6 con un
25,2% en la variacion anual entre septiembre de 2017 y 2018.

Para el 2019 la situacién automotriz en Colombia segun (RESEARCH, 2019) se
vendieron 1,6 millones (+6% anual) de vehiculos, 256 mil nuevos, 800 mil usados y
547 mil motos nuevas, lo que nos muestra un crecimiento considerable en la oferta
de la industria automotriz.Con la apertura econémica comienzan a rodar toda clase
de carros, principalmente marcas coreanas y europeas, antes poco conocidas v,
dltimamente, chinas e indias. Entre los carros mas costosos que se venden en
Colombia estan el Maserati Gran Turismo, cuyo precio esta alrededor de 560
millones de pesos; Audi, 440 millones y Jaguar, 400 millones. (Asociacién
Colombiana de Fabricantes de Autopartes, 2018).

Es importante recalcar que en el departamento de Boyaca tiene clasificado el sector
de automotores como actividad terciaria, resaltando que ha ido aumentando
progresivamente en el departamento (Boyaca, 2018).

Segun el plan de desarrollo municipal 2016-2019, en el municipio de Tuta, hay
aporte del 3% en las actividades economicas comerciales y de transporte (Alcaldia
Municipal Tuta, 2019); lo que indica que existe la oportunidad de ampliar este
porcentaje no solo creando empresa, sino generando empleo, haciendo mas
atractiva la posibilidad de ampliar la oferta de servicio de un taller automotriz en el
municipio.
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8. DETERMINACION DE LOS RECURSOS HUMANOS, FiSICO, TECNICOS,
LOGISTICOS, LEGALES, NECESARIOS PARA EMPRENDER ESTE PLAN
DE NEGOCIO

8.1. NOMBREY LOGO

Figura 16. Logo “TUTALLER”

Fuente: Autor

Este logo tiene un disefio moderno, actual y que marca tendencia, se encuentra el
color el negro que significa prestigio y valor, mientras que el color rojo nos indica
calidez, dinamismo y pasion y el blanco humildad; esta mezcla de colores nos lleva
a tener un contacto directo con el cliente.

8.2. RECURSOS HUMANOS

8.2.1. Organigrama

Figura 17. Organigrama TUTALLER

Gerente General

!

Jefe de Taller

!
!

Asistente Técnico A

Asistente Técnico B

Fuente: Elaboracion propia
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8.2.2. Descripcidon de puestos de trabajo
8.2.2.1. Gerente General
8.2.2.2. Formacioén

Profesional en Ingenieria Industrial, administrador de empresas o0 ingeniero
financiero, con énfasis en logistica y manejo de personal, experiencia minima de 2
afos en el area de mantenimiento automotriz.

8.2.2.3. Funciones y responsabilidades

Planear actividades que aumenten la rentabilidad del taller
Supervisar las cuentas del taller e inventarios

Monitorear pedidos y compras

Realizar programas de HSEQ y promoverlos

Realizar balances financieros del taller

Promover la publicidad del taller

Promover las buenas practicas de mantenimiento
Efectuar los pagos de ndémina, servicios y proveedores
Llevar la contabilidad diaria del taller

VVVVVVVVY

8.2.2.4. Jefe de taller
8.2.2.5. Formacion

Profesional en Ingenieria Mecénica, industrial o Tecndlogo en mecéanica automotriz
con 4 afos de experiencia en los procesos de mantenimiento automotriz, atenciéon
al cliente y mantenimiento correctivo y preventivo.

8.2.2.6. Funciones y responsabilidades

» Mantener el buen funcionamiento del taller mecanico a su cargo.

» Administrar conjuntamente con el encargado de mantenimiento, las
herramientas a ser utilizadas.

» Fiscalizar el trabajo de los mecénicos a su cargo.

» Solicitar el presupuesto y pedido de repuestos, materiales, insumos y

herramientas que se necesiten para atender los servicios solicitados. Elaborar

y realizar programas de mantenimiento preventivo de los equipos,

maquinarias y herramientas conforme a las indicaciones de los manuales

técnicos respectivos.

Supervisar al personal técnico.

Recibir del encargado del mantenimiento las informaciones pertinentes a los

trabajos realizados por cada vehiculo, maquinaria o instalaciones edilicias.

» Realizar y corregir diagnosticos

VY VvV
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» Revisar que los procesos se estén llevando a cabo de forma correcta en el
mantenimiento.
» Evaluar mensualmente el desempefio de los trabajadores.

8.2.2.7. Asistente Técnico B
8.2.2.8. Formacion

Técnico en Mecénica Automotriz con énfasis en carros a gasolina, experiencia
minima de 1 afilo en mantenimientos correctivos y preventivos.

8.2.2.9. Funciones y responsabilidades

» Realizar y finalizar los trabajos que el jefe de taller le imponga
» Proporcionar informacion de los repuestos necesarios a utilizar

» Hacer asistencia técnica en la reparacion de los vehiculos
> Brindar buena atencion necesaria a los clientes
> Realizar las tareas gue se asignen por el jefe de taller o gerente

8.2.2.10. Asistente Técnico A
8.2.2.11. Formacion

Técnico en Mecanica Automotriz con énfasis en carros a gasolina, experiencia
minima de 3 afios en mantenimientos correctivos y preventivos.

8.2.2.12. Funciones y responsabilidades

Dirigir y coordinar las actividades dentro del taller.

Representar al taller ante los clientes.

Corregir los diagnosticos del Asistente técnico B

Apoyar en el dia a dia al técnico B

Realizar y finalizar los trabajos que el jefe de taller le imponga
Proporcionar informacion de los repuestos necesarios a utilizar

VVVYVYYVY

» Realizar el ajuste de los motores de los vehiculos
» Brindar buena atencién necesaria a los clientes
> Realizar las tareas gue se asignen por el jefe de taller o gerente
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8.3. POLITICAS DE MANTENIMIENTO DE TUTALLER

Todos los automdviles que ingresen a TUTALLER seran inspeccionados por un jefe
de taller certificado y capacitado para realizar un diagnaostico valido y coherente.

El mantenimiento preventivo que se llevard a cabo para realizar una revision
mecanica anual, comenzara por un 360 donde se evaluara revision de aceite de

motor, suspension, bateria, filtro de aire, filtro de aceite, revision estado de las llantas
y revision de gases.

8.4. RECURSOS FiSICOS, TECNOLOGICOS, LOGISTICOS Y LEGALES

8.4.1. Instalaciones

El taller se ubicara en dos bodegas propias ubicadas en el Municipio de TUTA
Boyacad, la primera bodega cuenta con 20m?, donde estara ubicado el almacén del
taller encontrandose los aceites, filtros de aceite, filtros de aire, refrigerante, valvulina
y demas componentes rotables o consumibles, ademas alli estara ubicada la oficina
del gerente administrativo y financiero.

En la segunda bodega cuenta con 100m? , se encuentra una oficina de 20m2 donde
se atiende al cliente y se genera la orden de trabajo, en el resto del taller se realiza
el mantenimiento preventivo y reparaciones.

8.4.2. Maquinaria

Para iniciar este proyecto se requiere la compra de los equipos y maquinaria que se
relaciona en el capitulo 9, de este documento.

8.4.3. Inversion mensual personal

Para realizar este proyecto se requiere de una nomina mensual que se relaciona en
el capitulo 9, de este documento.

8.5. RECURSO LEGAL

El taller sera registrado ante la Camara de Comercio como una sociedad por
acciones simplificadas, las principales caracteristicas de este tipo de empresa son:
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Tipo societario autbnomo

Naturaleza comercial

Es una sociedad de capitales

Considerable autonomia contractual

Las accionistas responden hasta el monto de sus aportes

Estructura de gobierno flexible

Simplificacién de los tramites de constitucion (Camara de comercio , 2020).

YVVVVYVYY

Para este tramite se involucran en los gastos pre operativos relacionados en el
capitulo 9, de este documento.
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9. DETERMINACION A TRAVES DEL FLUJO DE EFECTIVO LA VIABILIDAD
FINANCIERA DEL PROYECTO

Con el fin de determinar la viabilidad financiera del proyecto se examina la
rentabilidad del mismo por medio de las variables como, inversion inicial,
financiacion, costos, gastos e ingresos presupuestados.

9.1. INVERSION INICIAL
Hace referencia a los recursos que se requieren por Unica vez para la ejecucion del
proyecto. La inversion inicial asciende a $ 43.560.000 m/cte. Esta compuesta por

maquinaria y equipo, equipo de cémputo y comunicaciones, muebles y enseres,
activos tangibles y gastos pre operativo.

Tabla 7. Inversion Inicial

MAQUINARIA'Y EQUIPO

ftem Descripcion Cant. YJ?]I? Valor Total
1| Analizador de gases 1 5.000.000 5.000.000
2 | Gato hidraulico 3TON 3 400.000 1.200.000
3 | Mandmetro de presion de combustible 1 150.000 150.000
4| Polichadora 1 320.000 320.000
5| Prensa Hidraulica 1 850.000 850.000
6 | Pistola neumatica 2 250.000 500.000
7| Lijadora eléctrica 1 150.000 150.000
8 | Prensa calliper 1 80.000 80.000
9| Elevador 2 6.000.000| 12.000.000
10 | Escéaner 1 5.500.000 5.500.000
11 |Banco mesa 1 1.000.000 1.000.000
12 | Esmeril 1 200.000 200.000
13| Kit de correas de reparticion 2 150.000 300.000
14 | Probador de liquido de frenos 2 50.000 100.000
15 | Juego de copas 3/8 2 180.000 360.000
16 | Juego de copas 1/4 2 120.000 240.000
17 | Compresor 2 Hp 2 1.000.000 2.000.000
18 | Cables de reinicio 1 100.000 100.000
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Continuacién tabla 6 (inversion inicial)

5 Valor
Item Descripcion Cant. Unit. Valor Total
19 | Fresadora 1 250.000 250.000
Comprobador de inyectores gasolina y
20 | limpieza 1 450.000 450.000
21 | Carros portaherramientas 2 475.000 950.000
SUBTOTAL $31.700.000
EQUIPO DE COMPUTO Y COMUNICACIONES
ftem Descripcion C?;jt'd \(J?]If;r Valor Total
1 | Computador de oficina 1 2.300.000 2.300.000
2 | Computador Portatil 1 1.200.000 1.200.000
3| Impresora 1 1.012.000 1.012.000
4| Escaner 1 1.509.000 1.509.000
SUBTOTALS $6.021.000
MUEBLES Y ENSERES
item Descripcion Ce;r:jtld Yﬁ:ﬁr Valor Total
1 | Escritorio 1 500.000 500.000
2 | Silla de oficina 1 350.000 350.000
3| Sofa para sala en espera 1 600.000 600.000
4| Archivador 1 320.000 320.000
5| Papeleras 1 20.000 20.000
6 | Canecas para el Aseo 1 339.000 339.000
7 | Televisor pantalla gigante 1 1.600.000 1.600.000
8 | Estantes 4 200.000 800.000
9| Mesa de trabajo metélica 1 500.000 500.000
SUBTOTAL $5.029.000
LICENCIAS - ACTIVOS TANGIBLES
item Descripcion Czratld \L/fr‘]lgr Valor Total
1| Microsoft Office 2 1.200.000 2.400.000
2 | Software 1 2.500.000 2.500.000
3| Antivirus 1 120.000 120.000
SUBTOTAL $447.500
GASTOS PREOPERATIVOS
ftem Descripcion C‘gg'd Yﬂgr Valor Total
1| Constitucién de Sociedad 1 34.000 34.000

Continuacién tabla 6 (inversion inicial)
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. Valor
Item Descripcion Cant. Unit. Valor Total
2 | Impuesto de Registro (Con Cuantia) 1 70.000 70.000
3 | Matricula Persona Juridica 1 131.000 131.000
4 | Formulario de Registro Mercantil 1 4.500 4.500
5| Inscripcion de Libros 1 12.000 12.000
6 | Licencia Bomberos 1 26.000 26.000
7| Uso de suelos 1 35.000 35.000
8 | Licencia Higiene y Sanidad 1 50.000 50.000
SUBTOTAL $362.500
TOTAL INVERSION $43.560.000

Fuente: Elaboracion propia

9.2. FINANCIACION

Para la financiacion de la inversion inicial del proyecto se tendra en cuenta los
recursos propios y los recursos de terceros. Los recursos propios corresponden a
los aportes realizados por los socios y los recursos de terceros corresponden al
valor prestado por una entidad bancaria.

Tabla 8. Financiacién

item Concepto Porcentaje Valor
1 Recursos Propios (Aportes sociales) 53% 26.440.000
2 Prestamos (Crédito Bancario) 47% 23.560.000
TOTAL $50.000.000

Fuente: Elaboracién propia

9.2.1. Amortizacién del crédito

El crédito se realizara con la entidad bancaria Davivienda por un valor de
$23.560.000 m/cte., a una tasa efectiva anual del 15 %. Durante 5 afios. La
amortizacion del crédito se realizard por cuota fija, reflejando el valor a pagar de
intereses y el valor abonado a capital.
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Tabla 9. Amortizacion del crédito

ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANOS5 TOTAL
Intereses 3.092.575| 2.568.428| 1.965.659| 1.272.474| 475.312| 9.374.448
Amortizacion | 3.494.314| 4.018.462| 4.621.231| 5.314.415| 6.111.578| 23.560.000
TOTAL $32.934.448

Fuente: Elaboracion propia

9.3.

PRESUPUESTO DE COSTOS Y GASTOS

Los costos y gastos del proyecto son todos los recursos que van a ser utilizados en

la prestacion de cada uno de los servicios a ofrecer.

9.3.1. Gastos generales

Dentro del presupuesto de gastos generales estan contemplado los valores que
corresponden a servicios publicos, implementos de aseo y cafeteria, Utiles y
papeleria. El incremento anual es del 3.5 % teniendo en cuenta que el IPC oscila
entre el 2% y 4%.

Tabla 10. Gastos generales

ITEM DESCRIPCION ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

1 Energia 960.000 993.600| 1.028.376| 1.064.369 1.101.622
Acueducto y

2 | Alcantarillado 336.000 347.760 359.932 372.529 385.568

3 Internet 1.440.000| 1.490.400| 1.542.564| 1.596.554 1.652.433
Imp. de Aseo vy

4 | Cafeteria 840.000 869.400 899.829 931.323 963.919

5 Utiles y Papeleria 480.000 496.800 514.188 532.185 550.811

Total $4.056.000 | $4.197.960 | $4.344.889 | $4.496.960 | $4.654.353

Fuente: Elaboracion propia

9.4.

GASTOS DE VENTAS

Los gastos de venta que tendra el proyecto corresponden a los medios que se
utilizaran como volantes, cufias radiales, tarjetas de presentacioén y/o otros, para
publicitar y promocionar cada uno de los servicios que se van a ofrecer. Para la
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proyeccion se calculara un incremento del 3.5 % teniendo en cuenta que el IPC
oscila entre el 2% y 4%.

Tabla 11. Gastos de Ventas

ITEM | DESCRIPCION| ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Publicidad y
1| Promocién 1.200.000| 1.242.000| 1.285.470| 1.330.461| 1.377.028
Total $1.200.000 | $1.242.000 | $1.285.470| $1.330.461 |$1.377.028

Fuente: Elaboracion propia

9.5. DEPRECIACION

La depreciacion de maquinaria y equipo, equipo de cOmputo, muebles y enseres se
realizara por el método de linea recta. Para ello se tendra en cuenta el valor a
depreciar dividido por el nimero de afios de vida util, dando como resultado cuotas
iguales para depreciar cada afio. Vida atil para maquinaria y equipo 5 afios, para
equipo de computo 5 afos y para muebles y enseres 10 afios.

Tabla 12. Depreciacion

ITM | DESCRIPCION | ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Maquinaria y

1 |Equipo 6.340.000 | 6.340.000| 6.340.000| 6.340.000| 6.340.000
Equipo de

2 |Computo 1.204.200 | 1.204.200| 1.204.200| 1.204.200 | 1.204.200
Muebles y

3 |Enseres 502.900| 502.900| 502.900 502.900| 502.900
Total $8.047.100 | $8.047.100| $8.047.100| $8.047.100 | $8.047.100

Fuente: Elaboracion propia

9.6. PRESUPUESTO DE NOMINA

La ndmina esta compuesta por el recurso humano necesario para la puesta en
marcha del proyecto. A continuacion, se muestra el valor mensual por cargo,
teniendo en cuenta la normatividad vigente en los rubros de salarios, seguridad
social, prestaciones sociales y parafiscales.
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Tabla 13. Presupuesto de Némina Mensual

Gerente Jefe de Asistente | Asistente
COREEFTY General Taller técnico A | técnico B
Salario Base 1.500.000 1.300.000| 1.200.000 880.000
Auxilio de Transporte 102.854 102.854 102.854 102.854
Seguridad Social
Salud 8.5% 127.500 110.500 102.000 74.800
Pension 12% 180.000 156.000 144.000 105.600
Riesgos 0,5226% 7.839 6.794 6.271 4599
Prestaciones Sociales
Cesantias 8.33 % 133.518 116.858 108.528 81.872
Intereses Sobre Ces. 1% 1.335 1.169 1.085 819
Prima Legal 8.33% 133.518 116.858 108.528 81.872
Vacaciones 4.17% 62.550 54.210 50.040 36.696
Parafiscales
Caja de Compensacion 4% 60.000 52.000 48.000 35.200
TOTAL NOMINA MENSUAL $2.309.114 $2.017.242 | $1.871.306| $1.404.311
Fuente: Elaboracion propia
El incremento anual sera del 3.5%.
Tabla 14. Presupuesto de némina
ITM | DESCRIPCION| ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
1 | Salarios 58.560.000| 60.609.600| 62.730.936 64.926.519 67.198.947
Auxilio de
2 | Transporte 4.936.992 5.109.787 5.288.629 5.473.731 5.665.312
3 | Seguridad Social | 12.310.835| 12.741.714| 13.187.674 13.649.242 14.126.966
Prestaciones
4 | Sociales 13.073.444| 13.531.014| 14.004.600 14.494.761 15.002.078
5 | Parafiscales 2.342.400 2.424.384 2.509.237 2.597.061 2.687.958
TOTAL $91.223.670 | $94.416.499|$97.721.076 | $101.141.314| $104.681.260

Fuente: Elaboracién propia
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9.7. PRESUPUESTO DE INGRESOS

Es el precio de venta o costo de venta por el valor estimado del servicio. En primer
lugar, se calcula el costo unitario total por cada servicio a prestar, para luego
determinar el valor total del ingreso.

9.7.1. Costo Unitario por Servicio

El costo de venta de los servicios del proyecto sera calculado por hora/ hombre. El
valor de la hora corresponde a $40.000 m/cte.

Tabla 15. Costo unitario por servicio

TIEMPO

ITEM SERVICIO O ESTIMADO |  SOSTO

HORA/TRABAJO DE TRABAJO UNITARIO
1 Sistema de Frenos 40.000 0,75 $ 30.000
2 Suspension 40.000 2,00 $ 80.000
3 Lubricacién 40.000 0,50 $ 20.000
4 Sincronizacion 40.000 1,50 $ 60.000
5 Ajuste de Motores 40.000 25,00 $1.000.000
6 Sistema Eléctrico 40.000 1,25 $50.000
7 Sistema de Trasmision 40.000 3,00 $120.000
8 Sistema de Distribucién 40.000 5,00 $200.000
9 Sistema de Direccion 40.000 2,00 $80.000
10 |Sistema de Refrigeracion 40.000 1,25 $50.000
11 | Electrénica 40.000 1,50 $60.000
12 | Carroceria y Chasis 40.000 1,50 $60.000

Fuente: Elaboracion propia

9.7.2. Ingresos

El crecimiento anual de los ingresos es del 3.5 % teniendo en cuenta que el IPC
oscila entre el 2% y 4%.
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Tabla 16. Ingresos

IT™M SERVICIO ANO 1 ANO 2 ARNO 3 ANO 4 ANO 5
Sistema de
1 |Frenos 20.700.000 21.424.500 22.174.358 22.950.460 23.753.726
2 | Suspension 19.380.000 20.058.300 20.760.341 21.486.952 22.238.996
3 | Lubricacién 8.400.000 8.694.000 8.998.290 9.313.230 9.639.193
4 | Sincronizacion 10.560.000 10.929.600 11.312.136 11.708.061 12.117.843
Ajuste de
5 | Motores 12.000.000 12.420.000 12.854.700 13.304.615 13.770.276
6 | Sistema Eléctrico 8.640.000 8.942.400 9.255.384 9.579.322 9.914.599
Sistema de
7 | Trasmision 12.000.000 12.420.000 12.854.700 13.304.615 13.770.276
Sistema de
8 | Distribucion 11.520.000 11.923.200 12.340.512 12.772.430 13.219.465
Sistema de
9 | Direccion 6.960.000 7.203.600 7.455.726 7.716.676 7.986.760
Sistema de
10 | Refrigeracion 4.320.000 4.471.200 4.627.692 4.789.661 4,957.299
11 |Electrénica 8.640.000 8.942.400 9.255.384 9.579.322 9.914.599
Carroceria 'y
12 | Chasis 3.900.000 4.036.500 4.177.778 4.324.000 4.475.340
TOTAL $127.020.000 | $131.465.700 | $136.067.000 | $140.829.344 | $145.758.372

Fuente: Elaboracion propia

9.8. ESTADO DE RESULTADOS

El estado de resultados refleja de forma detallada los ingresos, los costos y los
gastos incurridos en la prestacion del servicio, para luego determinar si el proyecto
al final del ejercicio género o no utilidades.

En los costos se tendra en cuenta toda aquella erogacién que incurra directamente
en la prestacion del servicio. Por lo tanto, lo costos incurridos en el proyecto
corresponden a los gastos de némina del jefe de taller y el asistente técnico, asi
como los servicios de energia, acueducto y alcantarillado y la depreciacion de
maquinaria y equipo.

En los gastos estan incluidos los gastos de nomina del gerente y del director
financiero y administrativo, ya que ellos no tienen que ver directamente en la
prestacion del servicio. Por otro lado, se incluyen gastos operacionales como
internet, elementos de aseo y cafeteria, Utiles y papeleria, publicidad y promocion,
depreciacién de equipos de coOmputo y depreciacibn de muebles y enseres. Por
altimo, se incluyen los gastos no operacionales como pago de intereses a entidades
bancarias.

84




Tabla 17. Estado de Resultados

ANO 1

ANO 2

ANO 3

ANO 4

ANO 5

VENTAS NETAS

$127.020.000

$131.465.700

$136.067.000

$140.829.344

$145.758.372

Costo de Venta

Salarios 24.960.000 25.833.600 26.737.776 27.673.598 28.642.174
Aucxilio de Transporte 2.468.496 2.554.893 2.644.315 2.736.866 2.832.656
Seguridad Social 5.247.241 5.430.894 5.620.976 5.817.710 6.021.330
Prestaciones Sociales 5.633.267 5.830.432 6.034.497 6.245.704 6.464.304
Parafiscales 998.400 1.033.344 1.069.511 1.106.944 1.145.687
Energia 960.000 993.600 1.028.376 1.064.369 1.101.622
Acueducto y

Alcantarillado 336.000 347.760 359.932 372.529 385.568
Depreciacién Maquinaria

y Equipo 6.340.000 6.340.000 6.340.000 6.340.000 6.340.000
TOTAL COSTO DE

VENTA $46.943.404 | $48.364.523 | $49.835.382| $51.357.720| $52.933.340
UTILIDAD BRUTA $80.076.596 | $83.101.177| $86.231.618| $89.471.624| $92.825.031
Gastos

Salarios 33.600.000 34.776.000 35.993.160 37.252.921 38.556.773
Auxilio de Transporte 2.468.496 2.554.893 2.644.315 2.736.866 2.832.656
Seguridad Social 7.063.594 7.310.819 7.566.698 7.831.532 8.105.636
Prestaciones Sociales 7.440.176 7.700.583 7.970.103 8.249.057 8.537.774
Parafiscales 1.344.000 1.391.040 1.439.726 1.490.117 1.542.271
Internet 1.440.000 1.490.400 1.542.564 1.596.554 1.652.433
Implementos de Aseoy

Cafeteria 840.000 869.400 899.829 931.323 963.919
Utiles y Papeleria 480.000 496.800 514.188 532.185 550.811
Publicidad y Promocién 1.200.000 1.242.000 1.285.470 1.330.461 1.377.028
Depreciacion Equipos de

Computo 1.204.200 1.204.200 1.204.200 1.204.200 1.204.200
Depreciacion Muebles y

Enseres 502.900 502.900 502.900 502.900 502.900
TOTAL GASTOS $57.583.366 | $59.539.035| $61.563.153| $63.658.115| $65.826.401
UTILIDAD

OPERACIONAL $22.493.230| $23.562.141| $24.668.465| $25.813.509| $26.998.631
Gastos Financieros 3.092.575 2.568.428 1.965.659 1.272.474 475.312
UTILIDAD NETA

ANTES DE

IMPUESTO $19.400.654 | $20.993.713| $22.702.806 | $24.541.035| $26.523.319
Impuesto de Renta (34%) 6.596.223 7.137.862 7.718.954 8.343.952 9.017.928
UTILIDAD NETA $12.804.432| $13.855.851| $14.983.852| $16.197.083| $17.505.390

Fuente: Elaboracion propia

Teniendo en cuenta el Estado de Resultados, se puede determinar que la
rentabilidad del proyecto es positiva ya que genera utilidad desde el primer afio, una
vez descontado los costos y los egresos que se reflejan en la ejecucion del proyecto.
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9.9. FLUJO DE CAJA O EFECTIVO

“El flujo neto de efectivo representa en una forma esquematica las salidas y
entradas de dinero al proyecto permitiendo aplicar criterios de rentabilidad para
conocer la bondad desde el punto de vista financiero” (Miranda, 2010).

El flujo de caja del proyecto estd conformado por las fuentes y usos de efectivo
presupuestadas en un periodo comprendido de 5 afos, El rubro de ingresos
(fuentes) corresponde a las ventas netas y a las fuentes de financiacion como los
aportes de sociales y el crédito del banco. No se manejara cartera de clientes ya
gue el recaudo de los servicios prestados serd de contado. El rubro de egresos
(usos) esta conformado por todos los gastos incurridos en la ejecucion del proyecto.

Del presupuesto de caja surgen las necesidades de financiacion, por ende, el saldo
final en caja pasara como saldo inicial del siguiente periodo.

En la siguiente tabla 17 se presenta el flujo de caja proyectado para un periodo de
5 afos.
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Tabla 18. Flujo de Caja

| ANC 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
saldo Inicial Caja y 4840000\ 30393440 42819569| 67.510382| 87.365.147
Banl:cls - - T s - - - L - i -
FUENTES
Recaudes (Ventas de
Contada) 127.020.000] 121.465.700( 1238.067.000| 140829344 145733.372
Apories Sociales 26.440.000
Prestamos (Crédito
Bancario) 23 580000
TOTAL INGRESOS §177.020.000] $131.465.700( $136.067.000| $140.829.344 | $145.758.372
Usos
Zelarios C28.580.000( ©0809600] €2.730935| £49268.519) &7.195.947
Auxilio de Transporte 4935 992 5.109.787 £.228629 L4723 731 5.665.312
Seguridad Social 12210835 12741714 12187674 12643242 14.126.966
Prestaciones Sociales 120734441 12531014] 14004600] 14434 751 15.002.075
Parafiscales 2.342.400 2.424 354 2.509.237 2.597 061 2.637.958
Ensrgia 9E0.000 993800 1.025.376 1.064.369 1.101.822
Acueducto vy Alcantarillado 336.000 347 TE0 359.932 372.5249 335 563
Intermet 1.440.000 1.490.400 1.542 564 1.596 554 1652 433
Imglementos de Aseo y
Cafeteria 240.000 2859400 299529 931323 FE3.919
Utiles v Papeleria 430.000 4596300 214.138 S32.185 90511
Publizidad y Promocicn 1.200.000 1.242.000 1.2B5.470 1.330 461 1.377.028
Pago Impuesto de Renta 0 £.586.223 7.137.862 7.715.854 8.343.952
Gains Preoperafiios 362.500
Adquisicion Macuinaria y
Egquipo 21.700.000
Adguisicion Equipo de
Computo .021.000
Adguisicion Muehles y
Enserss 2.025.000
Adguisicion Activos
Tangibles 447 500
EGRES0S FINAMCIERD S
Intereses 3.082.573 2.563.425 1.965.659 1.272.474 475,312
Amortizacion de pasivo
crédito 2,484 314 4.015.462 4.621.231 5.314.413 &.111.578
TOTAL EGRESOS $146.626.560 | $113.039.571 | $117.076.187 | $121.274.679| $125.643.482

|TCITAL FLUJO NETO

| $30.393.440| $18.426.129| $18.990.813| $19.554.768| $20.114.889

SALDO FINAL DE CAJA
LY BANCOS

530,305,440

Fuente: Elaboracion propia

548.619.569
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9.10. BALANCE INICIAL Y GENERAL

El balance inicial lo conforman los activos, los pasivos y el patrimonio con el cual se
constituye el proyecto y se inician operaciones del mismo. El balance general refleja
la situacion financiera del proyecto. El activo corriente refleja el valor en caja y
bancos, el activo no corriente refleja el valor de propiedad, planta y equipo, tangibles
y diferidos. El pasivo refleja las obligaciones financieras y los impuestos por pagar
que corresponde al impuesto de renta. El patrimonio refleja los aportes sociales y la
utilidad acumulada.

En la tabla 18 se muestra el balance inicial y general propuesto para 5 afios del
emprendimiento de un taller automotriz en Tuta Boyaca.
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Tabla 19. Balance Inicial y General

Balance Inicial ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
ACTIVO
Activo Corriente
Caja y Bancos 6.440.000 30.393.440 48.819.569 67.810.382 87.365.147 107.480.036
Activo No corriente
Propiedad Plantay Equipo
Maquinaria y Equipo 31.700.000 31.700.000 31.700.000 31.700.000 31.700.000 31.700.000
Equipo de Computo 6.021.000 6.021.000 6.021.000 6.021.000 6.021.000 6.021.000
Muebles y Enseres 5.029.000 5.029.000 5.029.000 5.029.000 5.029.000 5.029.000
Depreciacion Acumulada 0 -8.047.100 -16.094.200 -24.141.300 -32.188.400 -40.235.500
Tangibles
Licencias 447.500 447.500 447.500 447.500 447.500 447.500
Diferidos
Gastos preoperativos 362.500 362.500 362.500 362.500 362.500 362.500
TOTAL ACTIVO $50.000.000 $65.906.340 $76.285.369 $87.229.082 $98.736.747 $110.804.536
PASIVO
Obligaciones Financieras 23.560.000 20.065.686 16.047.224 11.425.993 6.111.578 0
Impuestos por pagar 0 6.596.223 7.137.862 7.718.954 8.343.952 9.017.928
TOTAL PASIVO $23.560.000 $26.661.908 $23.185.086 $19.144.947 $14.455.530 $9.017.928
PATRIMONIO
Aportes Sociales 26.440.000 26.440.000 26.440.000 26.440.000 26.440.000 26.440.000
Utilidad del Ejercicio 0 12.804.432 26.660.283 41.644.134 57.841.218 75.346.608
TOTAL PATRIMONIO $26.440.000 $39.244.432 $53.100.283 $68.084.134 $84.281.218 $101.786.608
TOTAL PASIVO + PATRIMONIO $50.000.000 $65.906.340 $76.285.369 $87.229.082 $98.736.747 $110.804.536
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La Tabla 18, muestra afio a afio el comportamiento del flujo de efectivo que liberara
el proyecto una vez descontados los costos y gastos del mismo.

9.11. EVALUACION FINANCIERA

Los indicadores a utilizar en la evaluacién financiera para lograr determinar si el
proyecto es viable son los siguientes:

9.11.1. Valor Presente Neto (VPN)

El valor presente neto (VPN) permite determinar si una inversion genera utilidad o
perdida, para su célculo se debe tener en cuenta la inversion inicial, los flujos netos
de efectivo, la tasa de descuento y el periodo del proyecto. Para el proyecto la tasa
de descuento que se tendré en cuenta es el costo promedio ponderado de capital.

Tabla 20. Costo promedio de capital
COSTO PROMEDIO PONDERADO DE CAPITAL

Cp = costo del patrimonio 11%
Cd = costo de la deuda. 15%
P = valor de mercado del patrimonio de la empresa. 26.440.000
D = valor de mercado de la deuda de la empresa. 23.560.000
V=P+D= valqr de mercado total de la financiacion de 50.000.000
la empresa (capital y deuda).

P / V = porcentaje del financiamiento que es patrimonio. 53%
D / V = porcentaje del financiamiento que es deuda. 47%
Ic = tasa de impuesto corporativo. 34%
CCPP=P/N*Cp +D/V*Cd*(1-Ic) 10%

Fuente: Elaboracién Propia

De acuerdo con la informacién obtenida anteriormente el VPN del proyecto es de
$46.328.692, cifra que al ser mayor que cero significa que el proyecto efectivamente
genera una ganancia adicional.

9.11.2. Tasa interna de retorno (TIR)

El método de la tasa interna de retorno o TIR, se refiere a determinar la tasa de
interés que iguale al valor presente de los flujos de efectivo esperados para el futuro,
0 ingresos, con el costo inicial del desembolso. Por lo tanto, la Tasa Interna de
Retorno es del 24% lo que refleja que la ejecucion del proyecto durante los 5 afios
va a tener un porcentaje de rendimiento positivo.
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10. CONCLUSIONES

Al implementar un plan de negocios para el montaje de un taller de servicio
de mecénica automotriz en un municipio como Tuta Boyaca, es una idea que
causa novedad entre los pobladores, pues, laborar bajo una organizacion y
una serie de procesos, predice mejores resultados, en lo que tiene que ver
con aspectos como facilidad para encontrar las herramientas, medicién en
los tiempos de entrada y de salida y mayor calidad del servicio.

La idea de este proyecto permite en esta localidad el crecimiento de un sector
de manera ordenada con prevision en una serie de paradigmas como son
estandares en tiempo, areas de trabajo y asignacion de recursos.

En su gran mayoria, la poblacién considera que implementar proyectos de
este tipo tienen gran incidencia no solo a nivel local, sino regional, pues es
darle a una rama del sector de los servicios, un caracter mas serio y confiable,
a la vez que gana un status dentro del sistema productivo colombiano.

De acuerdo al andlisis de las fuerzas de Michael Porter y el analisis DOFA,
las amenazas, aunque son reales para este caso tendrdn baja incidencia,
pues el proyecto se trata de un nuevo modelo de servicio a nivel local y les
tomard un tiempo a otras empresas del sector conocerlo y adaptarse para
convertirse en “competencia”.

La mayoria de los factores externos analizados no afectan el desarrollo del
proyecto en gran medida, debido a que el modelo de servicio que se propone
es ajeno a estos, asi mismo una leve recesion econdémica tampoco lo
afectara debido a la magnitud de las reparaciones que se efectian y a que la
cantidad de vehiculos o clientes potenciales es alta tendiendo a
incrementarse, por lo que se espera que este fendbmeno estimule en gran
medida la demanda.
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11. RECOMENDACIONES

Considerando que el modelo de servicio es nuevo y que este estudio es solo la
etapa inicial para su implementacion, se realizan las siguientes recomendaciones
con el fin de definir cual seria el paso a seguir en el desarrollo del proyecto.

e Se hace necesaria la realizacion de una evaluacion més detallada a nivel del
riesgo que se corre el poner en marcha el nuevo modelo de servicio, pues la
situacion politica y econdémica mundial actual indica que no es un buen
momento para iniciar con ningun tipo de negocio ya que el riesgo es bastante
alto.

e En general, este tipo de proyectos gozan de gran aceptacion por parte de la
comunidad, pues esto implica una mejoria en la calidad de la atencion, el
servicio, la provision de repuestos e inclusive para la captacion de mano de
obra.

e Para incrementar los ingresos se recomienda realizar la compra y venta de
los insumos y/o repuestos, que se requieren para llevar a cabo una tarea de
mantenimiento, para garantizar al cliente un mejor servicio, tanto en calidad
y tiempo.

e La mayor parte de la poblacion, acude a los talleres de mecanica, como
opcion de reparacion y mantenimiento de sus vehiculos, prefiriéndolos sobre
el empleo de concesionarios, esto se debe en la mayoria de los casos al
factor precio, sin embargo, en este tipo de sitios debe propenderse mas por
el factor cumplimiento, que es una de las principales causas de pérdida de
credibilidad en estos lugares.
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13. ANEXOS

ANEXO 1

ENCUESTA PARA IDEA DE NEGOCIO DE UN TALLER AUTOMOTRIZ EN
TUTA (BOYACA)
UNIVERSIDAD ANTONIO NARINO
FACULTAD DE INGENIERIA INDUSTRIAL

Nombre

Fecha:

Marque con una x

1. ¢(Su edad esta entre?
Menor de 18 [] Entre 19y 28
Entre 29y 50 I:I mayor de 50

HN

2. ¢ Tiene automovil? (Si responde si, continua en la siguiente pregunta.)

[]sI No []

3. ¢ Qué tipo de vehiculo posee?

Marca: Modelo: Diésel o

Gasolina

4. El servicio de mantenimiento lo realiza en:

] Concesionario Taller Particular
[] Otro Cual:

5. ¢Por qué realiza los mantenimientos en ese lugar?
[ Confiabilidad y amabilidad
[] Cercania

[ ] Precios
Otro Cual
]
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6. ¢Con que frecuencia visita al taller de mecanica?

[ ] Cada2 o6 meses

[] unavez al afio

[] cada 2 o 3afios

[ ] Cada vez que le pase algo

7. ¢Normalmente que mantenimientos le realiza a su vehiculo?

L] Cambio de aceite y filtros L] suspension

[] Revision de frenos y niveles (] otro
Cual

8. ¢Cuénto estaria dispuesto a pagar por un mantenimiento preventivo (afinaciéon, cambio de
aceite, limpieza y ajuste de frenos, relleno de niveles,) para tu auto?

[ ] 100000-150000 [L] 2010000 en adelante

[] 151000-200000 [] otro cual:

9. ¢Cuénto tiempo esta dispuesto a dejar tu auto en el taller mecanico?

[ ] 1a2dias
L] 3 a5 dias

11 semana 0 mas

10. ¢ Estaria a gusto con un nuevo centro de mantenimiento automotriz en tuta Boyaca?

[] sl
[ ] NO Por qué

Gracias...

11. Esta satisfecho con su taller mecéanico de confianza o concesionario?
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