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INTRODUCCION

El sector automotriz afios viene creciendo en Colombia durante los ultimos; y ha
generado diversos problemas de movilidad en zonas urbanas del pais; del cual
muchas personas deciden comprar motos para transportarse diariamente, a menor
costo y en el menor tiempo posible. Esta situacion hace que los talleres mecénicos
tengan mayor demanda del mercado como también mayores controles para hacer
de la revisién técnico mecanica obligatoria y confiable que dé méas seguridad a la
comunidad en general.

Es por esto que surge la necesidad de implementar un Centro de Servicios
Integrados para Motos en la ciudad Villavicencio, con el propdsito de cubrir la
demanda que este sector requiere, también que este centro sea asequible a las
personas al momento llevar su moto realizar el mantenimiento, la revision técnico
mecénica, y el lavado. De esta manera se establece el cumplimiento de las
normas establecidas por las autoridades competentes a nivel local, para esto se
propone constituir una empresa que disefie y desarrolle servicios Integrados para
motos totalmente equipados siguiendo las normas establecidas de calidad, con el
fin sean reconocidos y realicen otros lugares del pais.
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OBJETIVOS

OBJETIVO GENERAL

Crear, Establecer y proyectar una empresa dedicada a la prestacion de Servicios
Integrados (mantenimiento, reparacion y lavado) de motocicletas para las marcas
Akt, Bajaj, Kawasaki, Kymco, Suzuki, Yamaha y Honda, que comprendan los
cilindrajes entre 100 cc a 210 cc en la ciudad de Villavicencio.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Elaborar un andlisis econdmico - financiero con el fin de determinar la
viabilidad econémica del Centro de servicios integrados para motos.

e Realizar una investigacion de mercados que evidencie la aceptacion y la

necesidad de implementar un Centro de servicios integrados para motos en la
ciudad de Villavicencio.

e Efectuar un estudio técnico que garantice la existencia de los recursos para
mantener la calidad y eficiencia del servicio.

17



ANTECEDENTES

Actualmente en Colombia la oferta de C.D.A (Centros de Diagndstico
Automotriz) para motocicletas esta establecida en las grandes ciudades, dejando
de lado ciudades con menor poblacion, como Villavicencio, debido esto la
demanda de los servicios en esta ciudad es econOmicamente atractiva, para
nuestra oportunidad de entrar en este sector le dimos un concepto diferente a lo
que es C.D.A la denominamos C.S.I (Centro de servicios integrados), para
motocicletas, cuyo objetivo principal es cubrir un mayor porcentaje del territorio de
la ciudad de Villavicencio para que todos los motociclistas tengan la facilidad de
acceder a nuestros servicios integrados.

Adicionalmente, durante la exploracion de este mercado de motocicletas en
Villavicencio se evidencio la necesidad y la oportunidad de hacer nuevas
aplicaciones y desarrollos en servicios integrados para motocicletas de igual
manera en la actualidad de este sector de nuestra ciudad, no ha logrado el
mejoramiento de la prestacion de servicios, y por consecuencia se debe hacer
recorridos por diferentes establecimientos para adquirir la atencion completa de
nuestras motocicletas. Asi mismo con nuestro concepto de servicios integrados se
pretende incursionar en este mercado y darle un mayor aprovechamiento de las
funciones y de las tecnologias para ayudar a quienes deseen encontrar todos los
servicios en un solo lugar.

18



JUSTIFICACION

Este proyecto se desarrolla con la finalidad de abastecer el sector moto-
ciclistico de la ciudad de Villavicencio, para masificar y concentrar el interés de las
personas en este mercado a partir de esta idea de negocio debido al gran
crecimiento considerable que ha tenido en los ultimos afios; De acuerdo con datos
suministrados por la Secretaria de transito municipal de Villavicencio (SETRAVI),
en la ciudad hay una estimaciéon de 45.000 motos que estan registradas para
circular, lo cual se ha generado la necesidad de conocer este mercado,
comprendiendo productos y servicios para el buen funcionamiento de las
motocicletas.

v' El mercado de esta conformado por los propietarios de Motocicletas de las
marcas Auteco, Honda, Yamaha y Suzuki, que circulan en la Ciudad de
Villavicencio.

v El centro de servicios Integrados ofrecera el mismo servicio para cada marca
Auteco, Honda, Yamaha y Suzuki. Entre otros

v La segmentacion (Multi-segmento) favorece al centro de servicios integrados
teniendo en cuenta que disminuye el riesgo de la empresa, permitiendo brindar
mayor cobertura.

Por estas razones este proyecto se lleva a cabo en Villavicencio, Meta que abarca
los diferentes barrios que integran cada una de las comunas. De igual manera el
mercado de motos demanda y requiere de servicios que abarque todas las
soluciones que pueda presentar una moto, teniendo la posibilidad de mejorar la
calidad en la prestacion del servicio, venta de repuestos y asi mismo manera
elevar las ganancias obteniendo un beneficio mutuo.
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1. ESTUDIO DE MERCADOS

En este capitulo estan los analisis, consultas, bases de datos, estadisticas y
pronunciamientos de las principales autoridades competentes e Industrias de
Motos con respecto al crecimiento del mercado de motocicletas en Colombia.

1.1 ANALISIS DEL SECTOR

Las motocicletas son fundamentales en el desarrollo de la sociedad y la economia
colombiana porque son asequibles, econdmicas, practicas y eficientes, se han
convertido en parte fundamentales de la vida de muchas personas para y su
trabajo y sobre todo de las clases menos favorecidas. El parque de motocicletas
en Colombia en 2010, ascendia a mas de 3.3 millones de motos; Los nuevos
motociclistas alcanzan los 400.000 anuales, cifra que casi duplica los de vehiculos
de 4 o mas ruedas. El 93% del total de la utilizacién de las motos en el pais se
destina para transporte y para trabajar. Segun el Registro Unico Nacional de
Transito, (RUNT) en Colombia existen mas motocicletas (3.380.811) que
automoviles (3.958.474).

Gréfica 1. Evolucion del mercado de motocicletas en unidades

Evolucion del Mercado de Motocicletas
Cifras en Unidades (1996 - 2010)

500.000
400.000 %7

300.000 v

200000

=g Frisamble g Importados sl Mercado

Fuente: ANDI

Del analisis de la grafica 1 se desprende la evolucion constante que ha tenido el
mercado de motocicletas en Colombia al mantenerse mas o menos constante
entre 1996 y 2003, para empezar de alli una escalada continua hasta el afio 2007
de donde empieza a descender hasta 2009 con unas 300.000 unidades y subir
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nuevamente a 400.000 en el siguiente afo, lo que permite ver la importancia que
significa el uso de este medio de transporte a nivel nacional, situacién que también
se presenta en el departamento del Meta.

Grafica 2. Matricula de motos
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Fuente: RUNT: Registro Unico Nacional de Transito.

La produccion y el uso de motos en Colombia contindan mostrando resultados
positivos y aumentando su aceptacion en los hogares colombianos. Asi lo
evidencian las ultimas cifras de la DIAN que indican que entre 2011 y 2012 la
produccién nacional se incrementdé en mas de 50.000 motos adicionales, lo que
equivale a mas de un 12% de crecimiento. Del mismo modo, el afio pasado la
industria colombiana logré exportar mas de 5.000 motos a paises como Ecuador,
Venezuela y Costa Rica, lo que consolida a Colombia como el segundo pais con
mayor produccion de motocicletas en Latinoamérica después de Brasil.

El desarrollo de este sector ha generado en el pais multiples impactos positivos
tales como la generacién de empleo altamente calificado; la transferencia de
tecnologia; el desarrollo y la consolidacion de un cluster de mas de 60 pequefias y
medianas empresas productoras de partes y piezas en el pais; asi como el
fortalecimiento de redes de distribuciéon y comercio en todo el territorio nacional
superior a 5000 establecimientos, entre concesionarios, almacenes de repuesto y
talleres de mantenimiento, tanto en municipios rurales como urbanos.

Es asi como en la grafica 2 se observan cifras recientes que permiten ver el
dinamismo de este sector en departamentos como Antioquia donde se pasé de
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64.092 motos en 2010 a 89.800 en 2013, comportamiento muy parecido
proporcionalmente a su poblacién en el departamento del Meta que pasé de
19.191 a 29. 466 unidades, mostrando asi el alto potencial en términos de
oportunidad de negocio el montaje de un Centro de servicios integrados para
motos en la ciudad de Villavicencio

Grafica 3. Crecimiento de matriculas por departamento

Crecimiento en las matriculas
de motocicletas por departamentos
2010-2012
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Fuente: RUNT: Registro Unico Nacional de Transito.

Con base en las cifras de matriculas del Registro Unico Nacional de Transito
(RUNT), las ventas de motocicletas nuevas en el 2012, reportaron un crecimiento
del 10,9%, alcanzando mas de 565.000 unidades. El nuevo record en ventas,
entre otros, se debe al incremento del poder adquisitivo de los consumidores.

“‘Mientras hace diez anos los usuarios tenian que invertir mas de ocho salarios
minimos mensuales para adquirir una de las motos mas vendidas en el pais, hoy
en dia los colombianos pueden acceder a la movilidad independiente, comprando
una moto por poco mas de cuatro salarios minimos mensuales” Indicé Juliana
Rico, Directora de la Camara de la Industria Automotriz de la ANDI*

Es interesante ver en la gréfica 3 como el departamento del meta tiene un
porcentaje de crecimiento en la matriculas muy cercano al promedio nacional pero

! www.andi.com.co
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por encima aun de departamentos con la situacibn de Antioquia analizada
anteriormente, porcentajes que por lo demas se distancian de lejos pero amen en
tamafo departamentos pequefios en poblacion como Guainia y choco.

Gréfica 4. Ventas de motocicletas nuevas

VENTAS DE MOTOCICLETAS NUEVAS SEGUN
MATRICULAS DEL RUNT

_— | Fuente: RUNT, caleulas ANDI —_r
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Fuente: Registro Unico Nacional de Transito (RUNT)

La grafica 4 muestra como de 403.692 se pasé a 509.945 mostrando un
incremento del 26% para continuar creciendo al 11% para el siguiente afio, que
aunqgue disminuye en 15 puntos porcentuales de toda manera continla mostrando
dinamismo y por ende oportunidades de trabajo.

Grafica 5. Uso de la moto en Colombia

Uso de la moto en Colombia
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Fuente: Comité de Ensambladores de Motos Japonesas
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La motocicleta se consolida como el vehiculo mas popular en Colombia, utilizado
en mas del 20% de los hogares del pais, en su mayor parte, como una solucién de
movilidad. Las caracteristicas del uso de las motocicletas en el pais, son unos de
los ejes mas interesantes del presente estudio, pues permiten evidenciar las
razones para las cuales los colombianos adquieren una motocicleta.

En este punto se hace evidente que los hogares colombianos han adoptado a los
vehiculos de dos ruedas en su vida diaria, como una alternativa de transporte y
una solucién de movilidad. Las motocicletas son consideradas hoy, el medio de
transporte por excelencia de la poblacion colombiana.

En 2012 los colombianos que adquirieron motocicleta como una alternativa para
su transporte diario se incrementaron en un 24.1%, pasando del 58% en 2011 a
72% en 2012, ver gréafica 5. Desde hace algunos afios la moto se empez6 a utilizar
para el transporte diario, llegar al trabajo, dirigirse al hogar y para trabajar con ella.

La motocicleta se constituye en el medio de transporte mas Utilizado por los
habitantes de Villavicencio, por la facilidad de maniobra, la agilidad de
movilizacion, su facilidad de parqueo, versatilidad, su tamafio compacto,
capacidad de aceleracién y mantenimiento econémico. Villavicencio cuenta con
45.000 motos inscritas, de las cuales el 48% corresponde a la marca Honda, el 25
% a Suzuki, el 21% a Yamaha, el 4% Kawasaki y el 2% a otras marcas 12; por
esta razon el Centro de Servicios Integrados orientara sus esfuerzos a satisfacer
las necesidades de los motociclistas de las tres principales marcas.

1.2 ANALISIS DEL MERCADO

Las motos se han convertido en claras aliadas del desarrollo econémico de
muchos colombianos. Mas de 700 mil colombianos derivan su sustento de
conducir una moto. Vemos como han surgido nuevas empresas de mensajeria el
incremento del servicio de domicilio por parte de muchas unidades de negocio etc.

De acuerdo con el estudio “Contribucién de la motocicleta y su evolucion en la
economia nacional” elaborado por la Universidad de los Andes, los gobiernos
locales de grandes ciudades europeas fomentan el uso de la motocicleta para
descongestionar las vias, disminuir la contaminacion y ahorrar espacio publico de
aparcaderos.
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Después de revisar detalladamente los hallazgos de este Séptimo Estudio
Sociodemogréfico de Usuarios de Motos, se hace evidente que el perfil del usuario
de motocicletas en Colombia ha venido evolucionando en funcion de la coyuntura
socioeconémica del pais. De igual forma, el cluster econdmico desarrollado en
torno al sector de motocicletas cobra cada vez mas dentro de las variables
macroecondémicas del pais y en el bolsillo de los colombianos de menores
ingresos, tal y como se observa a continuacion:

v' Los compradores que adquirieron su motocicleta como una fuente de ingresos
representan el 29% de los nuevos usuarios

v El 61% de los compradores son empleados asalariados frente al 25% de
compradores independientes.

v/ Existe un incremento de 11 puntos porcentuales en los compradores
universitarios respecto a 2012.

v El ahorro mensual en el transporte del nucleo familiar asciende a $125.188
gracias al uso de la motocicleta®.

Tabla 1. Mercado de motocicletas en Colombia

2000 | 2001 | 2002 | 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010

Produccion 53.490| 53.497 | 71.313 | 89.199 | 150.943 | 248.741 | 388.678 | 406.324 | 381.598 | 304.309 | 373.620
Importaciones 4.038| 5.710| 8.509| 9.990| 13.287| 31.376| 57.942( 74.363| 49.580| 21.108| 13.820
Mercado 57.528| 58.207 | 79.822 | 99.189 | 164.230| 280.117 | 446.620 | 480.687 | 431.188 | 325.417 | 393.440

Fuente: ANDI

Para el Comité de Ensambladoras de Motos Japonesas es de gran satisfaccion
presentar este estudio a la opinion publica nacional y en general al conjunto de
Stakeholders comprometidos con la seguridad vial de todos los actores de la via.
Séptimo Estudio Sociodemogréafico de los usuarios de motos en Colombia Comité
de Ensambladoras Japonesas (Auteco Kawasaki, Honda, Incolmotos Yamaha,
Suzuki Motor de Colombia)

Los datos que aqui se presentaron constituyen un aporte significativo de criterios
objetivos que con seguridad nutrirdn los debates en torno de los cuales giran los
procesos de toma de decisiones relacionados con las politicas publicas y
estrategias corporativas en movilidad y seguridad vial. La tabla 1 permite
identificar la dinamica que se ha venido creando en torno a este sector donde

2 www.comitedemotosjaponesas.com
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practicamente el total de las ventas de estos aparatos son producidas en el pais y
un porcentaje minimo es traido de afuera.
Tabla 2. Otras cifras del sector 2010

Otras cifras del sactor.
Afic 2010
Produccidn de motocicletas 2000* 53.490 unidades
Produccidn de motocicletas 2010% 390.360 unidades
Mdmero de ensambladoras® 9
Empresas del resto de la cadena® 100
Emplec generado actividad ensamble? 4.650 plazas
4  empleos por
cada puesto
Emplec generado actividad proveadores® generado en la
actividad de
ensamble.
Participacidn Produccidn Bruta Sector Automotor 21%
Participacidn Sueldos y Salarios Sector Automotor® 17%
Participacion Ndmero Establecimientos Sector o
11%
Automotor”

Fuente: MIT; DANE; CIIU y ensambladoras

De acuerdo a los resultados arrojados en las encuestas, los clientes motivan su
decisiobn de compra en la confiabilidad, garantia, calidad y cumplimiento; se
detect6 que en la mayoria de los casos los clientes recurren al taller cuando su
moto presenta fallas mecéanicas.

En el estudio se observé que la mayoria de los clientes no tienen confianza con
los talleres mecénicos que prestan estos servicios, del cual acuden con frecuencia
a mecanicos conocidos para que realice el mantenimiento, ademas buscan ser
atendidos los dias sabados todo durante todo el dia y domingos en horas de la
mafiana, con estos resultados el centro de servicio integrados para motos
atendera un 10% del mercado en el primer afio y retomara las reparaciones
nocturnas donde la prestacion del servicio sera 24 horas al dia con excepcién de
los domingos que abarca el 25% de ingresos mensuales.

1.3 ANALISIS DE COMPETENCIA

En Villavicencio existen diferentes negocios que incursionan en la prestacion de
servicios para motocicletas.
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1.3.1 Competidores directos. Mundo motos abrié sus puertas en el afio 2005,
ofrece calidad y servicio al publico general, Estan ubicados en la Calle 35 No.20C-
31 Barrio Vainilla en la Avenida Catama, Diagonal al Semaforo de entrada al barrio
Jordan. Villavicencio

Imagen 1. Almacén Taller Mundo Motos
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Fuente: Mundomotos.com

Cuentan con personal calificado quienes estan prestos a resolver cualquier duda
técnica con respecto a sus necesidades, brindan una asesoria efectiva y acorde
con el presupuesto del cliente.

Son distribuidores mayoristas de repuestos para las principales marcas de
Motocicletas en el mundo (Akt, Suzuki, Bajaj, Auteco, Yamaha, Kawasaki, Honda,
etc.) Cuentan con Mecanicos certificados quienes no solo ofrecen un alto nivel de
calidad en su trabajo sino un excelente servicio y garantia real sobre las
reparaciones realizadas.

1.3.2 Competidores indirectos. La actividad del mercado de motocicletas en la
ciudad de Villavicencio con respecto a los establecimientos que prestan servicios y
productos a motocicletas se determina que nuestros competidores indirectos son
los talleres y almacenes de la ciudad ubicados en los sectores que concentran
gran movimiento de este mercado que son:

v" Zona 01 ubicada en el barrio El Porvenir
v" Locales mecéanicos del barrio San Fernando
v Locales mecanicos para motos del barrio san Benito

En la ciudad de Villavicencio, se han identificado sesenta y nueva (69) talleres de
mantenimiento preventivo y correctivo registradas en la camara de comercio. Las
Empresas tienen exclusividad deben cumplir con una normas técnicas y contar
con personal calificado, convirtiéndose en nuestros principales competidores ya
gue ofrecen servicios similares al que pretendemos ofertar. En este mercado se
puede predecir poca amenaza de entrada de nuevos competidores; teniendo en
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cuenta que para prestar un servicio de mantenimiento, se tiene que realizar una
alta inversion de recursos financieros para ser competitivo; se debe contar con
mecanicos calificados y que gocen de buen prestigio para captacion de clientes.

1.4 INVESTIGACION DE MERCADOS

En calidad de empresarios se orientaran todos los esfuerzos hacia la prestacion
de servicios de excelente calidad, teniendo en cuenta cuando y como hacer con
éxito la investigacién de mercado; que técnica utilizar en qué medida investigar y
como reducir costos en la investigacion. Por lo tanto, la investigacion de mercado
se considera una herramienta valiosa de apoyo para la decisiones de tipo
gerencial, ya que permite identificar el tipo de producto a ofrecer en el mercado
con las caracteristicas propias para el grupo objetivo de consumidores definidos
previamente, o nicho de mercado atender, de acuerdo con las normas técnicas de
calidad para los Centros de Diagnostico Automotriz para Motos, como es el caso
de la empresa a crear.

1.4.1 Planteamiento del Problema. La invencién de la motocicleta esté sujeta a un
gran debate y la contienda aun hoy en dia, lo cierto es que su evolucion es
impresionante y divertida para mirar. A partir de los modelos de vapor primeros y
predecesores propulsados a gas, a los disefios actuales de alto rendimiento, el
camino del desarrollo de la motocicleta es un testimonio de la inventiva del hombre
y la habilidad.

La idea de los vehiculos con motor en dos ruedas parece haber ocurrido a varias
personas en torno al mismo tiempo. Por lo tanto, hay una multitud de diferentes
disefios y formas en los primeros afios relacionados con su creacion. En la etapa
donde las motos con motor a vapor de en la década de 1860; El mas famoso de
los cuales es probablemente de inventor estadounidense, Sylvester Howard
Roper. En los motores de combustién interna de 1880 estaban de moda, ellos se
ajustaron también en las primeras motos que estaban disponibles para la venta al
publico en general y como la mejora de la tecnologia de los motores se hizo méas
grande y mas potente. Esto llevo al disefio de la motocicleta superando sus
origenes en bicicleta.

A Principios de 1900 hasta la segunda mitad del siglo, hubo grandes mejoras en el
disefio de la motocicleta y la seguridad. Este es el momento de que su uso en las
calles crecio, también cuando los militares comenzaron a usarlas. También fue
visto Primero en competencias en ese momento fueron primero los europeos y
americanos en la fabricacién de motocicletas cuando la mayoria de los britanicos
dominan el mercado. Hasta la década de 1940 que los japoneses comenzaron a
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fabricar motos. Honda sali6 con grandes mejoras en el disefio y la calidad de la
motocicleta. La compafiia pronto dominé la industria con su alta calidad y su bajo
costo. Esto provocd que varias empresas de motos americanas y europeas
llegaran a la quiebra.

La mejor motocicleta de venta en toda la historia es la Honda Super Cab dato
investigado en la pagina web de la compafia Honda. No fue el mas atractivo ni es
el mas rapido de las motocicletas pero hizo la motocicleta tan popular y famosa
como lo fue Por primera vez en 1958, todavia esta fabricada por Honda para el dia
de hoy. Su disefio simple y atemporal, junto con su alta durabilidad es lo que
ayuda a mantener su relevancia con mas de cincuenta afios después de que salié
por primera vez.

Las Motos de hoy son fabricadas por compafias de todo el mundo. ElI mercado
aun estd dominado en gran parte por los japoneses. La competencia constante
entre los fabricantes han dado lugar a innovaciones impensables en el disefio de
la motocicleta actual son mas seguras y de mejor rendimiento.

En la region, Colombia ocupa el segundo lugar en la produccion de motocicletas,
después de Brasil. La industria de ensamble de motocicletas en Colombia, se ha
posicionado en el mercado por su oferta de respaldo, garantia y productos de
calidad superior, contribuye a la generacion de empleo altamente calificado y bien
remunerado, registrando cerca de 4.650 empleos directos para la actividad de
ensamble, segun ultimos datos disponibles del DANE. Por cada empleo que se
genera en la actividad de ensamble, se crean aproximadamente 4 en la actividad
de produccion de moto-partes.

De acuerdo con datos suministrados por la Secretaria de transito municipal de
Villavicencio en la ciudad, hay 45.000 motos, lo cual se ha generado la necesidad
de conocer este mercado, comprendiendo productos y servicios para el buen
funcionamiento de las motocicletas. A ¢Cuantas motocicletas podria suplir en
servicios el Centro de Servicios Para en Villavicencio?

1.4.2 Analisis del Contexto. El departamento del Meta es uno de los 32
departamentos de Colombia, localizado en la region central del pais, cuyo territorio
se extiende desde el denominado piedemonte llanero hasta los Llanos Orientales.
El departamento del Meta es uno de los mas extensos de Colombia, con un area
de 85.770 km?, que equivalen al 7,5% del territorio nacional, y posee una gran
riqgueza hidrica debido a los numerosos afluentes del rio Orinoco que cruzan el
departamento y que nacen en la Cordillera Oriental.
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Villavicencio es una ciudad colombiana, capital del departamento del Meta, y es el
centro comercial mas importante de los Llanos Orientales. Esta situada en el
Piedemonte de la Cordillera Oriental, al noroccidente del departamento del Meta,
en la margen izquierda del rio Guatiquia y cuenta con una poblaciéon urbana de
407 977 habitantes en 2010.1 Presenta un clima calido y muy humedo, con
temperaturas medias de 27 °C.

Como capital departamental, alberga las sedes de la Gobernacion del meta, la
Empresa de Acueducto y Alcantarillado de Villavicencio, la Electrificadora del
Meta, la sucursal del Banco de la Republica de Colombia y la Camara De
Comercio De Villavicencio. La ciudad se encuentra a 86 kilbmetros al sur de la
capital de Colombia, Bogot4, a dos horas y media por la Autopista al Llano. De
momento la consolidacion de Villavicencio como Area Metropolitana esta
descartada, de ser posible la integraria los municipios de Acacias, Cumaral y
Restrepo.

El departamento del Meta esta situado en la parte centro-oriental de Colombia, en
la region de la Orinoquia, localizado entre los 04°54°25” y los 01°36°52” de latitud
norte, y los 71°4°38” y 74°53’57” de longitud oeste. Su territorio cuenta con una
superficie de 85.635 kmz, lo que representa el 7,5% del territorio nacional. Limita
por el norte con el departamento de Cundinamarca, el Distrito Capital de Bogota y
el departamento del Casanare, separado de este por los rios Upia y Meta; por el
este limita con el Vichada, por el sur con el departamento del Caquetd y el rio
Guaviare, que lo separa del departamento de Guaviare; y por el oeste con los
departamentos de Huila y Cundinamarca.

El municipio de Villavicencio se ubica en el departamento del Meta en la republica
de Colombia en la regién de la Orinoquia, Cédigo DANE: 50001, Ubicaciéon: 04°09
N 73°38 O, Altitud: 467 msnm, distancia de la capital, Bogota: 86 kildmetros,
Superficie: 1.328 km2, Temperatura media: 26°C, Fundacién: 1840, Poblacién:
452.472 habitantes, Densidad: 332,80 Hab. /km?, Gentilicio: Villavicense®.

1.4.3 Método. La investigacion que se llevara a cabo para conocer el problema o
la necesidad que sera satisfecha por medio de este plan de negocio, sera
importante reconocer las variables que afectaran poner en curso la respectiva
investigacion. Donde la Hipotesis: Se requiere contar con los factores internos y
externos (mercadeo, técnicos, administrativos, y financieros), para constituir un
Centro de Servicios Integrados para Motos en la ciudad de Villavicencio.

* www.wikipedia.org
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1.4.4 Disefo de la investigacion. Tipo de investigacion. Exploratorio y descriptivo.
(Lerma, 2009).EI tipo de investigacion se embarca dentro del Tipo de investigacion
cualitativa y cuantitativa. Donde la investigacion se tienen en cuentan la
descriptiva y exploratoria.

Elementos: Habitantes de la ciudad de Villavicencio. Unidad de muestreo: Barrios
gue integran las comunas de la ciudad. Extension: Ciudad de Villavicencio. Fecha:
2014, Marco de muestreo: Datos de la secretaria de Transito Municipal para
obtener el total de motos en Villavicencio, Técnica de muestreo: Probabilistico,
Sistematico.

Para calcular el tamafio de la muestra suele utilizarse la siguiente formula:

Nagiz®
(N —1)e?+g2Z*

ﬂ =
v
Se tiene:
N= 45.000 motos en la ciudad de Villavicencio Tamafio de la poblacion.
v
J = - - - -
Desviacién estandar de la poblacion que, generalmente cuando no se tiene
su valor, suele utilizarse un valor constante de 0,5.

Z = 1,96, Valor Constante nivel de confianza.
e = 0,05. Limite aceptable de error muestral.

AN NN

Reemplazando valores de la formula:

n= (45000 x (0,5"2) x (1,96"2)
((45000-1) x (0,05"29) + (0,52) x (1,96"2))
n= 380 tamano de la muestra hallad

AN
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Imagen 2. Disefio de la Encuesta
Fuente: Los autores

CENTRO DE SERVICIO
INTEGRADC PARA MOTOCICLETAS
ENCUESTA
Sexo:M___ F

Edad:

1. iCada cuanto le realiza el mantenimiento a la moto?

3 meses G meses cuando falla la moto

2. iCual es el repuesto gue manda a revisar o cambiar?
Kid de arrastre Cambio de aceite Bujias

Bateria Carburador Filtras Todos

3. ;iCada cuanto lava la moto?

8 Dias 15 Dias 30 Dias

4. ;Donde realiza el lavado de la moto?

En la casa Lavadero de motos

5. iCompra articulos de lujo para la moto?

5l MO
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1.4.5 Resultado de la investigacion.

Gréafica 6. Periodicidad de mantenimiento a la moto

FES 41%
m Cuando se dafia la Moto=
471 %5

3 Meses= 313

m B Meses= 28 %

31%

Fuente: Autores

Ante la pregunta de ¢ Cada cuanto le realiza el mantenimiento a la moto?, y como
se observa en la grafica 7, de 380 personas encuestadas se observa que un 41%
lo hace de manera coyuntural es decir cuando se dafia la moto, un 31% cada 3
meses y un 28% cada 6 meses.

Grafica 7. Repuesto que mas se cambia

11°% m Kit de Arrastre: 39%

m Todos: 20%

m Cambio de Aceite: 14 %

W Bateria: 11 %

m Filtros: 9 %%
Carburador: 4 2%

= Bujias: 3%

Fuente: Autores

Ante la pregunta de ¢Cual es el repuesto que manda a revisar o cambiar? Se
observo en el total de la muestra que el kid de arrastre es el de mas cambio con
un 39% seguido de todos con un 20%, cambio de aceite un 14%, bateria 11%,
filtros un 9% carburador y bujias un 4% y un 3% respectivamente. Lo anterior
permite identificar la cantidad de repuestos que se deben tener con mas
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frecuencia en el Centro de asistencia para motos a montar en la ciudad de
Villavicencio.
Gréfica 8. Periodicidad en el lavado de la moto

34%a . 25%

mE Dias - 25 %
15 Dias: 41 25

=m0 Dias: 34 %%

41%

Fuente: Los autores

Ante la pregunta ¢Cada cuanto lava la moto?, la respuesta fue que un 41% lo
hace cada 15 dias, un 34% cada 34 dias y un 25% cada 8 dias. Esta informacion
es importante de analizar porque permite tener un escenario de prefactibilidad al
observar que se encuentra con suficiente clientela que de manera continua puede
visitar el centro de servicio en una ciudad que como Villavicencio cuenta con
aproximadamente unas 50.000 motos rodando.

Grafica 9. Lugar del lavado de moto

43%

ST

m Lavadero de Motos:
572

En la casa:
4395

Fuente: Los autores

Ante la pregunta ¢Dénde realiza el lavado de la moto?, que por lo demas es de
singular importancia para el montaje del centro se observa en la grafica 9 que un
57% lo hace en un lavadero y el restante 43% en la casa. Esa informacién permite
definir estrategias para cautivar a la gente que no lleva la moto a un lavadero.

Para lo anterior se hace necesario sensibilizar a la clientela de la importancia del
cuidado del agua como medio de subsistencia que debe ser tratado de manera
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racional algo que se ofrece de manera técnica en el Centro de servicios utilizando
bombas que direccionan cantidades de agua apropiadas evitando malgastar el
preciado liqguido de manera innecesaria.

Grafica 10. Genero de los motociclistas

46%

B Masculino: 54%

Femenino: 46%

Fuente: Los autores

Toda la poblacién encuestada, ver gréafica 11, respondié que gustaba de comprar
lujos para las motos y esa poblacién es en un 54% masculino y un 46% femenino,
lo que también garantiza que se puedan ofrecer articulos de lujo a los clientes que
visiten el Centro de asistencia.

Al concluir la investigacion que se plasmoé por medio de las fuentes primarias y
secundarias se puede llegar a la conclusion, el plan de negocio tiene un amplio
nicho de mercado por satisfacer. Ademas se puede representar el nivel de
competitividad del servicio del plan de negocio es medio alto. Se puede obtener
una conclusion mas generalizada que Villavicencio esta teniendo un desarrollo
social y econdmico, importante para la ejecucién de empresas prestadoras de
servicios para motocicletas como el plan de negocio.

A manera de recomendacién es importante orientar que se debe ejecutar una
investigacion mas profunda acerca del servicio integrado para motocicletas todos
los habitantes de la ciudad de Villavicencio. Asimismo se recomienda investigar y
reconocer que se necesita incentivar el buen servicio para motocicletas en
Villavicencio con estrategias de innovacién y promocion.
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2. PLAN DE MERCADEO

Uno de los puntos mas importantes para llevar a cabo un plan de negocio es
conocer las estrategias que se van a utilizar, para penetrar el mercado ya
seleccionado; por esta razén se crea un producto de alta calidad y muy natural en
el proceso de elaboracién, es asi como se participara en el mercado a un precio
muy asequible logrando obtener la mayor eficiencia del plan de negocio.

2.1 CONCEPTO DEL PRODUCTO O SERVICIO

El servicio y/o a ofrecer es la reparacion, mantenimiento, lavado y mejoramiento
de la motos a través de la implementacion de un centro de servicios integrados
gue se desarrolla en el Sector de las Motos de la ciudad de Villavicencio.

Hemos analizado que este producto tiene una ventaja diferencial frente a los
estilos de la competencia y es el disefio innovador de los detalles tanto de sus
servicios como en su conjunto. Por ejemplo: después de hacer el mantenimiento o
reparacion de la moto el cliente desee también tener un lavado general de la moto
y en muchos de los locales de mecanica no cuentan con este servicio, para el cual
dara al cliente una satisfaccion completa del buen mantenimiento que se le realiza
a la moto; se tendré en la base de datos de la empresa como un historial de cada
moto para saber en qué condiciones se encuentra la moto y cuanto es el tiempo
estimado que se le debe realizar un préximo mantenimiento y también el centro
integrado de servicios se encarga de realizar tramites legales como el SOAT y la
tecno-mecanica para las motos. El centro de servicios integrados para motos esta
en etapa de madurez en un mercado en crecimiento en Colombia. Personas
jovenes hombres y mujeres que buscan disminuir el tiempo en la realizacién de
diferentes tareas, desean encontrar en un solo sitio herramientas que cubran
todas las necesidades. En esta etapa donde las lineas de productos se alargan
para atraer segmentos de mercado adicional, el Servicio técnico y tecnoldgico
cobra un papel muy importante a la hora que los productores se afanan por
diferenciar sus productos.

Por tal motivo, la estrategia de servicio que decidimos adoptar, un disefio
innovador con caracteristicas diferenciadoras frente a la competencia y concentrar
los esfuerzos de marketing en posicionar el centro de servicios integrados con el
fin de ampliar el portafolio de acuerdo a las necesidades del mercado sin que el
precio sea el factor determinante.
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El principal servicio del centro de servicios integrados es el mantenimiento
especializado de motocicletas, que incluye desde la revision e instalacion de la
parte mas insignificante de la moto, hasta la mas significativa; por consiguiente
podriamos desagregar el portafolio de servicios en las siguientes unidades de
negocio:

*Servicio de mantenimiento
*Servicio eléctrico

*Servicio de latoneria y pintura
*Servicio de lavado

*Servicio de monta llantas
*Suministro de Accesorios
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Cabe resaltar que el servicio de lavado de motocicletas no lo presta ninguna
empresa de mantenimiento especializado en la ciudad de Villavicencio ha
concebido como una estrategia de servicio, para que una vez realizado el
mantenimiento a la moto, se le entregue limpia al cliente (lavada) sin costo alguno.
Sin embargo, aquellos clientes que requieran se les prestan unicamente el servicio
de lavado y pelechado, este si tiene un costo adicional.

2.2 ESTRATEGIAS DE DISTRIBUCION

La distribucién del producto es uno de los componentes basicos en el proceso de
desarrollo que tendra el Centro de Servicios Integrados para Motos dentro del
mercadeo. En todo proyecto es indispensable definir la forma més efectiva de
hacer llegar el producto y servicio al cliente en la cantidad, condiciones, momento
y lugar que se requiere para lograr su aceptacion y su fidelizacion.

2.2.1 Ubicacién. El Centro de Servicios Integrados para Motos se encuentra
ubicada en el barrio Santa Helena con direccion en la Calle 35 # 17-24 en la
ciudad de Villavicencio este centro para Motos se localiza estratégicamente en un
sector con diferentes vias de acceso.

2.2.2 Comercializacion. Se ofrece el servicio a los diferentes clientes de la ciudad
de Villavicencio que se encuentren interesados en mejorar la calidad y el buen
servicio de sus motos.

2.2.3 Estrategias de ventas. El cliente final solo paga por los repuestos, el servicio
de mano de obra y como valor agregado un chequeo general dando
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recomendaciones de las condiciones de la moto y lavado de las motos que
nuestra compafia ofrece.

2.2.4 Canal de distribucién. Es directamente con el cliente a la busqueda del
servicio. Con base en nuestro servicio, el nivel de distribucién requerido debe ser
selectivo ya que se escogen determinados intermediarios que cumplan con
algunos criterios importantes para nosotros. Debido a que por lo general, quienes
ofrecen nuestro servicio nos posicionan la exclusividad de la misma.

Otra forma de comunicacion veraz y oportuna con los clientes es a través de
internet, correo electronico directamente. Este canal debera garantizar la
disponibilidad y atencion oportuna, asumiendo la responsabilidad de busqueda y
consecucién de clientes, a través de bases de datos, de visitas personalizadas, de
contactos via internet.

2.2.5 Dimension de los puntos de venta. La empresa tendrd una Unica sede en la
ciudad de Villavicencio, justamente donde llevara a cabo todas sus actividades
tanto operacionales como administrativas, velando por el cumplimiento y la calidad
de las mismas.

2.2.6 Alternativas de Penetracion del Mercado. Para ingresar se realizaran visitas
a las agremiaciones y representantes de motociclistas de la ciudad de
Villavicencio para darles a conocer las necesidades que cubrird nuestro Centro de
Servicios Integrados, la formidable inversion se veria reflejada en su moto y los
beneficios que obtendrian.

2.3 ESTRATEGIA DE PRECIO

Se puede considerar el precio como la cuantia de dinero dada a cambio del
servicio donde el cliente intercambia su beneficio a partir de la Moto. Como
estrategia de precio se tendran los siguientes aspectos:

La estrategia de precio que vamos a implementar en el centro servicios integrados
para motocicletas es la estrategia de neutro, es decir el precio del producto se
establece igual al precio en el mercado.

Se realizardn acciones orientadas a la comunicacion de los servicios y lo
importante que es para toda moto contar con esta certificacion, no solo por el tema
legal sino por la seguridad para si y para los demas.
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La promocion incluira entre otras la capacitacion sobre reglamentacion de revision
técnico-mecanica.

Es Importante aclarar que el menu de precios de nuestro centro integrado de
servicios para motocicletas tiene diversos canales de distribucion que son las
alianzas estratégicas.

En lo que se refiere a Alianzas estratégicas, el Centro de Servicios Integrados
tienes alianzas con almacenes de las principales marcas de motocicletas
(Yamaha, Honda y Suzuki) los cuales ponen a disposicion su capacidad instalada,
su personal, publicidad por un 8% de comision y ampliar su portafolio a sus
clientes. Nuestra empresa se encarga de la facturacion, tramites, seguimiento y
servicio postventa de cada cliente. Los clientes cancelan la factura de contado, por
via electronica (tarjeta de crédito) después del pago se entrega la motocicleta a
los dos dias, y nosotros nos encargamos de liquidar la comision con los
almacenes cada quince dias.

2.4 ESTRATEGIA DE PROMOCION

Las principales actividades de la promocién se desglosan de actividades
especificas de comunicacion de forma directa e indirecta con el consumidor; Para
el concepto de Promocion se manejan las siguientes estrategias:

* A los clientes especiales se les ofrece asesorias en el mantenimiento de sus
motocicletas para su buen funcionamiento.

* Inicialmente los servicios se ofrecen a los motociclistas de la ciudad y al cubrir
la demanda se expande a los municipios aledafios cubriendo gran parte de la
region.

+ Se repartiran Afiches publicitarios, tarjetas de presentacion y volantes del
Centro de servicios integrados para motocicletas al igual que se contratara a una
emisora local que transmita publicidad como se observa en el cuadro 1.

Sera importante la identificacion de la clientela que se ira consolidando para lo que
sera necesario ir constituyendo una base de datos que permita identificar a futuro
los mas asiduos y a ellos dedicarles una atencion especial en términos de costos y
tiempo como clientes preferenciales.

2.5 ESTRATEGIAS DE COMUNICACION
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Se estudian los distintos canales de comunicacion y su grado de eficacia, detecta
factores criticos de la comunicacion dentro de la empresa y determina las
prioridades y su implantacion dentro de la misma.

v’ Se tilizara la prensa regional (llano 7 dias) y medios de comunicacion radial
(super estacion 98.3).

v" Justificacién los medios de comunicacion utilizados prensa y radio son los de
mayor fuentes de informacién hacia la comunidad en general y circulan
permanente y constantemente.

v Se entregara al cliente adhesivos que le permitir informarse sobre las
caracteristicas del producto.

v Abrir una pagina web e enviar informacion a todos los correos acorde con los
clientes potenciales y no potenciales.

v Utilizar medios masivos de comunicacion tales como (periédico regional y
emisora regional).

v Costos de comunicacion. Radio 3 cufias radiales por dia valor 1.800.000 anual.
Prensa 4 emisiones al mes 120.000 y 1.440.000 anual.

2.6 ESTRATEGIAS DE SERVICIO

La atencion al cliente es fundamental para nuestra compafiia, y por lo tanto
cuando se ofrecen los servicios y productos acompafiandola de la asesoria por el
mecanico especializado, para establecer las condiciones para el funcionamiento
optimo de la motocicleta.

El centro de servicios integrados contard con una base de datos del cliente y de su
motocicleta, la cual serd actualizada por la Promotora de Servicio al Cliente, quien
se encargara de realizar el servicio post-venta, recordacion de fechas especiales
del cliente y de su familia, seguimiento a las reparaciones peridédicas de las
motocicletas y apoyo a campafas publicitarias.

2.6.1 Atencion al cliente. Se determina los mecanismos para entender al cliente
son especificos, la empresa se dedica a producir el patacon; de esta manera tiene
en cuenta que la organizacién tendra un punto de distribucion o punto de venta, se
aplicaran mecanismos como: Buenas instalaciones (excelente estado), Buena
atencion al cliente y disponibilidad de todas las unidades requeridas por el cliente.
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2.6.2 Politicas de servicio comparacion de la competencia. El servicio al cliente
juega un papel importante, puesto que un porcentaje de las ventas y el
posicionamiento del Centro de Servicios Integrados para Motos depende de él; el
plan de negocio no se centra en la comercializacion del producto, logrando
establecer politicas de servicio logrando una buena imagen.

2.7 PRESUPUESTO DE LA MEZCLA DE MERCADO

La justificacion del presupuesto asignado para las estrategias de la mezcla de
mercados segun la tabla 5, el precio es el costo por unidad de la cada servicio
para motocicletas; el servicio es equivalente al mantenimiento general de la moto,
mantenimiento preventivo, costo de reparacion especificas y al costo de
mantenimiento de algunos equipos; en cuanto a la comunicacion inciden los
costos de la cufia radial y el perifoneo por las principales calles de la ciudad de
Villavicencio.

Por ultimo promocion se incluyen los gastos de gorras y llaveros para los
motociclistas influyentes y folletos para los transelntes que transiten cerca a la
localizacion y sus barrios aledafios del centro de servicios integrados para
motocicletas.

Cuadro 1. Presupuesto de la Mezcla de Mercado

Descripcién Cantidad |Costo unitario| Costo total

Afiches publicitarios 100 1.100 110.000

Papeleria y utiles 1 130.000 130.000
Publicacién periodico local 4 120.000 1.440.000
Cunas radiales 1 1.800.000 1.800.000
Pagina web 1 250.000 250.000
Directorio telefénico 1 120.000 120.000
Volantes 1800 50 90.000
Tarjetas de presentacion 900 89 80.000
Total 4.020.000

Fuente: Los autores

2.8 ESTRATEGIAS DE APROVISIONAMIENTO
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Las estructuras de las empresas de mantenimiento preventivo y correctivo de
motocicletas tienen un esquema completamente operativo, con una inadecuada
seccion administrativa. Las empresas de Villavicencio presentan en su
funcionamiento respecto a la disponibilidad de recursos lo siguiente:

2.8.1 Mano de obra o recurso humano. Esta determinada por empleados, en su
mayoria formados empiricamente y otros a través de las ensambladoras de
motocicletas, quienes cumplen las funciones de mecéanicos de motos; aunque, el
Sena Regional a través, de los Centros Multisectoriales, forma estudiantes como
trabajadores calificados en la reparacion de motocicletas.

2.8.2 Materiales. Existe aplicacion de tecnologias en dicho sector, aunque en
algunos casos dicha maquinaria y herramienta es anacronica, haciendo que el
servicio sea poco diferenciado. También es importante tener un plan de
estrategias para la competitividad de la organizacion sea siempre solida.

Los materiales a comprar, den responder de acuerdo a las cantidades necesarias
gue permitan atender los requerimientos de los clientes por lo que el proceso de
compra de materia prima sera a corto plazo por tratarse de servicios Yy/o
productos con alta demanda en el mercado. La adquisicion de materiales se hara
con proveedores que garanticen la calidad de la materia prima.

2.9 PROYECCION DE VENTAS

Teniendo en cuenta que la capacidad de una empresa se puede definir a partir de
5 bases (unidades de producto, horas de mano de obra directa, costo de mano de
obra directa, horas maquina y demanda), y que el centro de servicios es una
empresa de servicios que no maneja productos homogéneos, se optd por calcular
la capacidad a partir de las horas de mano de obra directa u horas-hombre de los
operarios del taller, debido a que todos trabajan en turnos homogéneos (8
horas/turno). Para realizar las proyecciones de ventas, se parti6 de la capacidad
definida para el centro integrado de servicio en Horas-Hombre, estableciendo
porcentajes de dedicacién de las mismas a cada uno de los servicios ofrecidos por
la empresa.

Como no se conocen datos de la demanda para cada servicio, el porcentaje de
dedicacion para cada servicio se tomo a partir de los ingresos que los mismos le
reportaran a la empresa. Asi mismo, se tomé una capacidad practica del 80% de
la capacidad tedrica obteniendo la siguiente informacion.

42



La proyeccion de las ventas no se sustenta sobre el concepto de cautivar una
demanda potencial, debido a que la naturaleza de los servicios ofrecidos permite
tener una demanda superior a la capacidad de la empresa, razén por la cual la
proyeccion de las ventas se origina a partir de la disminucion de la ociosidad en la
capacidad del taller, sin embargo cabe resaltar que al momento que la demanda
supere la capacidad productiva de la empresa, esta incrementara el niumero de
operarios para mejorar su capacidad productiva sin que se afecten las utilidades
ya se les paga el 50% del valor del servicio prestado.

Cuadro 2. Proyeccion de motos a atender

Periodicidad 2015 2016 2017 2018 2019

Dia 20 23 26 30 35
Mes 600 690 794 913 1.049
Afio 7.200 8.280 9.522 10.950 12.593

Fuente: Autores

Se decide entonces empezar por una cantidad promedio diaria de 15 unidades
dada la experiencia que se tiene en el negocio y en los datos que por
conversaciones sostenidas con duefios de talleres manejan. Esta cantidad se
incrementara en un 15% anual para llegar hasta los datos del cuadro 2.

2.10 POLITICA DE CARTERA
La politica de la empresa no requiere otorgar créditos a los clientes por las

caracteristicas propias del servicio, por lo tanto los pagos se efectuaran de
contado.
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3. ESTUDIO TECNICO DE OPERACION O DE INGENIERA

El estudio técnico del proyecto se estructura a partir de los procesos para elaborar
el servicio en el Centro de Servicios para Motos, teniendo en cuenta los
requerimientos, insumos, materiales como también las politicas de compra, de
inventarios y de calidad y la distribucion de planta para el buen desarrollo de las
actividades.

3.1 OPERACION

El servicio tiene un ciclo de vida largo dado el grado de satisfaccion de los
clientes, ya que un cliente satisfecho atrae a otros clientes y siempre recurrira a
nuestros servicios; por estas razones se deben fortalecer las estrategias de
mejoramiento continuo e innovacién en la atencion al cliente, la calidad de los
equipos de mantenimiento y el personal requerido.

Se hace necesario identificar las siglas que son muy manejadas en el sector
dedicado a la reparacion y mantenimiento de motos y que significan:

OHV: Arbol de leva lateral (varillera)

OHC: Arbol de leva a la cabeza (cadenera), y/o a correa dentada
SOHC: Distribucion variable idem anterior

DOHC: Doble arbol de levas a la cabeza

Cma3: Centimetros cubicos, cubicaje del motor (tamafio)

4T: Cuatro tiempos (tiempos de trabajo de motor)

2T: Dos tiempos (tiempos de trabajo de motor)

KM/H: Kilémetros por hora

mm: Milimetros (medida de tamafio)

ml: Mililitros (medida de liquidos)

RPM: ritmo del motor (revoluciones por minuto)

CV: caballos de fuerza (potencia del motor)

RPM: Las revoluciones que necesita el motor para alcanzar potencia maxima
Didmetro: tamafo de la circunferencia del pistén

Carrera: Movimiento del pistén desde punto muerto inferior

NN N N N N N N N N NN

3.1.1 Ficha Técnica del Producto o Servicio. Informacion de tipo técnico de cada
uno de los servicios que presta el Centro de servicios Integrados Para Motos, que
es descrita con cada una de las cantidades en lo cuadros 3, 4 y 5, donde entre
otras se adelantan las siguientes actividades:
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v' Cambio De Aceite Moto. El cambio regular de los fluidos y lubricantes de su
motor es la clave de su longevidad. El cambio de aceite es la operacion mas
comun, y también la mas sencilla. Habra que tener cuidado con no echar cualquier
aceite en el motor: los siguientes elementos le permitiran encontrar el lubricante
“El” que mejor se adapte al motor.

Las grandes familias de aceites, son el mineral, el Semi-sintético, y el sintético (su
uso reservado a los motores mas competitivos). EI cambio de Aceite del Motor de
4 Tiempos se hace en un Intervalo entre 5.000 y 15.000 Km. segun el modelo de
la moto, o cada afio por lo general.

Los materiales que implican un cambio de Aceite son un filtro de aceite nuevo, una
junta nueva, un recipiente de 5 litros, una llave de filtro, un embudo, pequefas
herramientas. El tiempo de cambio oscila entre 30 minutos a 1 hora, si hay que
desmontar el carenado.

El Cambio de Aceite del Motor de 2 Tiempos que se hace en un intervalo Entre
5.000 y 10.000 kms segun el modelo de la moto, o cada afio generalmente. El
material es aceite para caja de cambio, una junta nueva, un recipiente para
recoger el aceite gastado, un embudo, pequefias herramientas (llaves o
destornilladores). La duracion es de 30 minutos a 1 hora si hay que desmontar un
carenado.

v' Frenos Moto. Elemento esencial de la seguridad, la frenada es una de las
caracteristicas que mas ha evolucionado en las motos en estos Ultimos afios.
Actualmente el sistema compuesto de discos-pastillas de freno goza de una casi
unanimidad.

Hace unos afios, el sistema de tambor seguia muy extendido en las motos de baja
gama, las de 125 cm3 y los scooter, pero estd condenado a desaparecer debido a
las cualidades del disco (ligereza, dosificacion, potencia, refrigeracion).

El liqguido de frenos es el medio que esta directamente ligado a su intencion de
frenar (la activacion de la maneta) convirtiendo esta intencion en realidad (empuja
las pastillas sobre los discos). Su importancia es extrema. El liquido de frenos
trabaja en condiciones de presion y de temperatura muy altas. En funcion del uso
gue se le dé a la moto y de la potencia de frenado requerida, existen varios tipos
de liquido de frenos, que se diferencian por una norma DOT seguida de un
namero que determina su indice de compresion.

45



Esta aplicacion se hace en un intervalo de entre 10.000 y 15.000 kilometros
(segun el tipo de conduccidn) y puede durar 90 minutos para los mas rapidos.

Material: Llaves de tubo y llaves planas, pinza multiple, destornillador fino, pistola
de aire comprimido, trapos, guantes de mecanico, pastillas nuevas, liquido de
frenos DOT 3,4 0 5.

v' Liquido Refrigerante Moto. Se trata de un elemento esencial para el rendimiento
de su moto y un aspecto mecanico que influye en la seguridad. Generalmente los
motores de las motos (de las scooters 0 automaticas) son mecanicas con un
régimen de giro superior a los automoéviles. Ademas, la superficie frontal esta
reducida, por lo que los radiadores son pequefios. De esta forma es facil entender
las restricciones en materia de refrigeracion.

Los motores refrigerados por aire tienden a desaparecer poco a poco, ya que la
refrigeracion liquida garantiza mayor estabilidad de la temperatura del motor y un
mantenimiento constante de las prestaciones, asi como emisiones contaminantes
inferiores debido a una reduccion en la pérdida energética. Como regla general, se
puede controlar el nivel (a menudo verde palido) por una ventana en el vaso de
expansion.

El liquido del radiador también protege de la corrosion el circuito de refrigeracion.
Ademas, tiene funciones lubricantes para la bomba de agua.

v’ Cambio de Cadena .Si los cardanes y correas son transmisiones que no
requieren practicamente mantenimiento, la cadena si necesita que la cuidemos de
vez en cuando. Se trata de una pequefa restriccion que esconde ventajas, como
ser ligera, se flexibiliza el comportamiento de la moto y se mejora potencia. Se
hace en un intervalo de 500 kms y tiene una duraciéon de 30 minutos. El material
consiste en llave de tubo y llaves planas, pinza multiple, destornillador plano y
ancho, cubeta, trapos.

Los materiales usados son llave de tubo y llaves planas, pinza multiple,
destornillador plano y ancho, cubeta, trapos.

v" Neumaticos. Es necesario cambiar de neumatico cuando éste presenta sefiales
anormales (grietas, presencia de objetos contundentes) que hayan dafado la
estructura o mas sencillamente cuando el desgaste de la goma ha llegado a un
punto critico. Los neumaticos se cambian en un intervalo de 2.000 a 3.000 km,
tienen una duracion de 15 a 30 minutos y se utilizan entre otros materiales, la llave
de tubo y llaves planas, pinza mdultiple, destornillador plano y ancho, cubeta,
trapos, Destornillador, llaves allen o de tuerca (de tubo o planas).
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Cuadro 3. Mantenimiento general

Cantidad Descripcion Especificacion U(;;:Z:% Costo Total
2 Bandas de frenos Delantero y trasero 6.000 12.000

1 Kit balines direccion 500 500

1 Aceite Un cuarto 14.000 14.000

1 Kit de arrastre Catalina, pifién y cadena 16.500 16.500

1 Balineras Rodamientos 1.900 1.900

1 Mano de Obra 56.000 56.000

1 Lavado 4.900 4.900
Total 105.800

Fuente: Autores

3.1.2 Estado de desarrollo. En la ciudad de Villavicencio, no se cuenta con un
Centro de asistencia profesional dedicado al mantenimiento y atencion a la
poblacion que tiene motos. En la ciudad se establecen negocios manuales que
prestan el servicio pero sin las caracteristicas adecuadas de atencién de un
Centro especializado. Dos lugares de tradicion en este sentido ademas son el area
conocida como el 01 y la avenida de maracos, donde se encuentran gran cantidad
de estos negocios.

Cuadro 4. Mantenimiento preventivo

Cantidad Descripcion Especificacién C.OSt.O Costo Total
Unitario

2 Bandas de frenos Delantero y trasero 6.000 12.000

1 Cambio de bandas de frenos 7.000 7.000
1 Aceite Un cuarto 14.000 14.000

1 Cambio de aceite 2.100 2.100

1 Cortada de cadena 4.000 4.000
2 Balineras Rodamientos 1.900 3.800
1 Cambio de balineras 3.000 3.000
1 Lubricacion guayas 4.200 4.200
Total 50.100

Fuente: Autores

3.1.3 Descripcion del proceso. En los cuadros 3, 4, 5 y 6 se muestran las
actividades tradicionales que se adelantaran en el Centro de servicios integrados,
cuales son mantenimiento general, mantenimiento preventivo y reparacion
especifica. Se aclara que si bien es cierto que no necesariamente se presenta la
labor en ese estricto orden porque cada cliente puede tener un diagnostico
diferente, caso en el cual o se hace una combinacién de las tres o simplemente se
aplica una de ellas como ocurre con la despinchada en el cuadro 5.
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Cuadro 5. Reparacion especifica

Cantidad Descripcion Especificacion Uiﬁz:% Costo Total
1 Carburador Sincronizacién 10.000 10.000

1 Revision Eléctrica 7.000 7.000

1 Cortada de cadena 3.000 3.000

1 Despinchada 2.500 2.500
Total 22.500

Fuente: Autores

3.1.4 Necesidades y requerimientos (materia prima, insumos). Como se observa
en la tabla cuatro (4) que corresponde a costos mantenimientos preventivos con
valor del servicio de cincuenta mil cien pesos ($50.100), prosiguiendo en la tabla
cinco (5) de costos de mantenimiento general con una valor de prestacion del
servicio de ciento cinco mil ochocientos pesos (105.800), continuando
prosiguiendo en la tabla seis (6) de costos reparacion especifica con un valor de
veinte dos mil quinientos pesos (22.500), siguiendo en la tabla siete (7) de
mantenimientos de equipos con un valor total de servicio de promedio de siete mil
pesos (7.000) y por ultimo en la tabla ocho (8) de lavado de motos con un valor
total de servicio de promedio de siete mil pesos (8.300).

Cuadro 6. Lavado de motos

Cantidad Descripcién Especificacién U(riict);ic; Costo Total
1 Jabon Enjuague 2.000 2.000

1 Encerado Polichado 1.600 1.600

2 Atomizadores Grafitado 1.350 2.700

1 Mano de obra Mantenimiento 2.000 2.000
Total 8.300

Fuente: Autores

3.1.5 Plan de produccion. En el caso del Centro de servicios integrados para
motos no habra produccién de ningun bien, pues el proyecto busca la prestacion
de un servicio que en promedio atendera 15 motos en diferentes modalidades de
atencion: Mantenimiento general, mantenimiento preventivo y lavado de motos.

3.2 PLAN DE COMPRAS
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Semanalmente se adquirira materia prima; 6 repuestos para el mantenimiento
preventivo, 4 repuestos para el mantenimiento general, 9 repuestos para
reparaciones especificas, 6 para mantenimientos de equipos, 10 articulos para
lavados diarios en la prestacion de los diferentes servicios, es decir 35 materiales
semanalmente para prestacion de los servicios y mensualmente 70 materiales.

La primera compra de los materiales para la prestacion de los diferentes servicios
se hard por el valor de $15.000.000 materia prima inicial de inventario, y después
de su uso se haran compras semanales como se dijo anteriormente. Costos de los
insumos. Materiales o repuestos, costo por servicio prestado es de $27.960 de los
servicios en general.

3.2.1 Consumo por unidad de producto. En la medida en que la clientela considere
necesaria la atencion, en cada moto se utilizaran las cantidades de insumos por
asi decirlo descritas en los cuadros 3, 4, 5y 6 que se convierten en parte esencial
dentro del proyecto en lo que tienen que ver con la razén social del negocio y de
los costos en que se incurre al prestar los diferentes servicios.

3.2.2 Costos de produccion. Al igual que en el punto anterior los costos de
produccién, en este caso insumos para la prestacion del servicio estan
discriminados en los cuadros 3, 4, 5y 6. Es de aclarar que dentro de lo relativo los
anicos servicios que prestara el Centro de Servicios integrados son como aparece
en dichos cuadros.

En lo que respecta a informacion adicional, se presenta a continuacion la relacion
correspondiente, y que sera tenida en cuenta mas adelante para identificar la
Inversion Inicial y los Flujos de Caja.

v Tendencia del crecimiento. La prestacion de servicios para motocicletas esta en
tendencia de crecimiento debido a la facilidad de adquisicién y a la gran demanda
por todas las familias de Villavicencio.

v Costo de transporte del producto terminado. No aplica ya que el servicio de
prestacion de servicios realiza sus actividades en un sitio estandar y sus clientes
se dirigen directamente a la empresa a la adquisicion del servicio.

v' Costos de mantenimiento de maquinaria por un 1 afio. Es el valor de
$1.000.000 por afio se contratara a empresa Outsorsing.

v' Costos de mantenimiento e instalacion: por concepto de pintura $ 1.000.000 y
limpieza un valor de $800.000.
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v Arriendo de instalaciones. El arriendo mensual de la bodega de la prestacion
del servicio tiene un valor mensual de $1.500.000.

v' Requerimientos de mano de obra directa. Se requerira de 4 personas o
personal de mano de obra o personal que se encargara de la mecanica y el lavado
de la motos por un valor mensual de $3.153.567.

v' Estacionalidad de mano de obra. El sistema de selecciéon de la mano de obra
directa es a término indefinido con los requerimientos de la Ley.

v’ Costos adicionales de la mano de obra directa. No aplica, el horario de la mano
de la obra directa es conforme a la Ley segun (48 horas semanales).

v’ Costos de mano de obra indirecta. El gerente $1.800.000; secretaria general
$900.000; contador por linea Staff $350.000.

v' Costos de servicios publicos. Energia $180.000; agua $300.000; Bioagricola y
gas $30.000; linea local y banda ancha $60.000.

v Costos de mantenimiento en la produccion. Una empresa encargada del
mantenimiento $80.000 mensual.

3.3 INFRAESTRUCTURA

3.3.1 Pardmetros técnicos especiales. Las Normas Técnicas Colombianas para
Centros de Diagnostico Automotriz para Motos. Estas normas estan establecidas
por la institucion de calidad del estado ICONTEC para el centro de servicios
integrados para motocicletas.

v NTC 5771*. Gestién de servicio para talleres de mecanica automotriz. Esta
norma establece los requisitos para la gestion del servicio en establecimientos que
cumplen la funcion de reparaciébn y mantenimiento preventivo y correctivo de
vehiculos automotores.

En lo que respecta a las instalaciones, en general, la tienda de motos no presenta
grandes condicionantes de ubicacién por lo que es perfectamente trasladable a
cualquier ambito geografico. No obstante, debido a la incorporacion de un taller
existen diferentes condicionantes en el desarrollo propio de la actividad: ruidos,
emanaciones, residuos, etc. asi como por las caracteristicas del local, acceso
directo desde la via publica, superficie suficiente, etc. Esto hace que su ubicacién

* www.icontec.org
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habitualmente se encuentre fuera de los nucleos urbanos, en poligonos
industriales o en las afueras de la localidad. En este caso, la tienda sera ubicada
dentro de la localidad. En lo que a los clientes de este tipo de empresas se refiere,
destaca el hecho de que suele ser la propia ubicacion de la empresa un factor
importante para captar los clientes de la zona mas préxima, por lo que éstos
suelen ser de ambito local o como mucho provincial. Otro factor importante en la
captacion de nuevos clientes es el boca a boca, los afios de trabajo y la calidad y
garantia que se ofrece.

Las caracteristicas de las instalaciones seran acordes a las disposiciones de las
ordenanzas municipales, en lo que respecta a la superficie, acceso, posibilidad de
depdsito en garajes proximos, etc. También se deben reunir las siguientes
condiciones adecuadas como, ventilacion normal y artificial con extraccidon
forzada, instalacion de varias tomas de agua, iluminacién natural y artificial de 400
a 500 lux y acometida eléctrica: tomas de corriente a 220-380 voltios.

El acondicionamiento eléctrico debera cumplir las normas de baja tension. Las
instalaciones deberdn cumplir las normas vigentes de seguridad e higiene. La
tienda al incorporar un taller, segun la legislacion vigente, debe situar en la
fachada una placa distintiva de la clase de taller o servicios que presta, en
concreto debe figurar una llave inglesa que significa mecanica, el espacio de la
parte inferior esta destinado a las siglas de la provincia y el nimero de inscripcion
en el Registro especial de talleres.

Para este tipo de empresa es necesario contar con un local que posea una
superficie minima de unos 150 m2, donde estara localizado el almacén, con una
superficie de 10 m2, donde se guardaran las piezas de recambio, la maquinaria,
herramientas y demas utiles de trabajo, la oficina, con una superficie de 10 m2,
donde el emprendedor realizara su trabajo de gestion, el taller: con una superficie
de 75 m2, donde se realizardn las reparaciones, la zona de venta, con una
superficie de 50 m2, la zona de aseo, con una superficie aproximada de 5 m2, y el
acondicionamiento externo: Rétulos, lunas del escaparate, cierres.

En el acondicionamiento interno, se debe adecuar el local para que se encuentre
en condiciones para su uso. Ademas la ley obliga a incorporar un aseo para uso
personal.

Para el acondicionamiento del local habra que realizar una serie de obras que
dependeran del estado en el cual se encuentre el mismo. De este modo también
supondran un costo, a la hora de iniciar la actividad, la licencia de obra, la obra y
los costos del proyecto.

En lo que respecta al Mobiliario y Decoracion. El objetivo debe ser conseguir la

maxima funcionalidad cuidando su vez todos los detalles estéticos que transmitan
la imagen de calidad que queremos para el negocio, a la vez que resulte comodo
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para los clientes. EI mobiliario necesario estard compuesto por mesas de
despacho, sillas de confidente, armario, estanterias y mobiliario del almacén
estara compuesto por estanterias y taquillas de los trabajadores

v NTC 5365°. Norma version actual agosto 2008. "Establece la metodologia para
determinar las concentraciones de diferentes contaminantes en los gases de
escape de las motocicletas, motociclos y moto-triciclos accionados tanto con
gasolina como con mezcla gasolina-aceite, realizada en condiciones de marcha
minima o ralenti."

v NTC 5385°. Norma versiéon actual Diciembre del 2006. "Establece las
condiciones minimas en cuanto a personal, instalaciones y equipos que deben
cumplir los Centros de Diagnéstico Automotriz para realizar la revision técnico-
mecanica y de emisiones contaminantes de los vehiculos automotores".

v NTC 5585’. Etiquetas ambientales tipo I. Sello ambiental colombiano. Criterios
para aceites lubricantes para motores de dos tiempos a gasolina.

Esta norma especifica los requisitos ambientales que deben cumplir los aceites
lubricantes para motores de dos tiempos a gasolina elaborados a partir de bases
lubricantes de origen mineral, vegetal o sintético.

En cuanto a los conductores, se hace explicito en la Ley 769 de 2002 CODIGO
NACIONAL DE TRANSITO TERRESTRE establece en su articulo 28: “Para que
un vehiculo pueda transitar por el territorio nacional, debe garantizar como minimo
el perfecto funcionamiento de frenos, del sistema de direccion, del sistema de
suspension, del sistema de sefiales visuales y audibles permitidas y del sistema
de escape de gases; y demostrar un estado adecuado de llantas, del conjunto de
vidrios de seguridad y de los espejos y cumplir con las normas de emision de
gases gue establezcan las autoridades ambientales.

Dicha Ley se reglamento a través de las resoluciones, 3500 del 21 de Noviembre
de 2005 y 2200 del 30 de Mayo de 2006, expedidas por los ministerios de
Transporte y Ambiente, Vivienda y Desarrollo Territorial respectivamente.

El consolidado de la Inversion Inicial del Proyecto como se muestra en el cuadro 7,
es de treinta y tres millones seiscientos ochenta y un mil pesos ($33'641.000).

> www.icontec.org
® ibid
" ibid
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Cuadro 7. Inversion Inicial
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Cantidad Concepto Costo Unitario Costo Total
1 Desmontadora de llantas 6.500.000 6.500.000
1 Hidrolavadora Industrial 3.500.000 3.500.000
1 Adecuacion 3.000.000 3.000.000
1 Motocicleta 2.700.000 2.700.000
1 Compresor de aire 1.800.000 1.800.000
1 Computador 1.680.000 1.680.000
1 Herramientas 1.600.000 1.600.000
1 Vulcanizadora 1.500.000 1.500.000
1 Imprevistos 1.250.000 1.250.000
2 Rampa taller 600.000 1.200.000
3 Gatos hidraulicos 350.000 1.050.000
1 Pozo del agua 1.000.000 1.000.000
2 Escritorios 250.000 500.000
2 Vitrinas 250.000 500.000
70 Copas 7.000 490.000
1 Motortull eléctrico 480.000 480.000
1 Pistola neumaética 480.000 480.000
1 Taladro de arbol 450.000 450.000
62 Llaves 6.000 372.000
9 Estantes mercancia 40.000 360.000
2 Celulares 150.000 300.000
1 Equipo de sonido 250.000 250.000
2 Camara de vigilancia 120.000 240.000
3 Rampa lavadero 70.000 210.000
2 Meson trabajo 90.000 180.000
3 Estantes llantas 56.667 170.000
1 Prensa taller 150.000 150.000
1 Hidrolavadora manual 140.000 140.000
1 Impresora 130.000 130.000
8 Alicates 15.000 120.000
1 Taladro de mano 120.000 120.000
2 Canecas almacenamiento 50.000 100.000
1 Cargador baterias 100.000 100.000
1 Pulidora 100.000 100.000
30 Herramientas de mano 3.000 90.000
2 Hombre solo 42.000 84.000
1 Alineador de rines 80.000 80.000
4 Gatos Torre 20.000 80.000
1 Maseta desmontar 80.000 80.000
1 Motortull neumatico 80.000 80.000
1 Soplete 70.000 70.000
1 Estante tornilleria 50.000 50.000
1 Hombre solo cadena 50.000 50.000
1 Prensa wilcanizadora 50.000 50.000
1 Cilindro de gas 40.000 40.000
1 Estante guayas 40.000 40.000
1 Corta cadenas 35.000 35.000
1 Caneca del agua 30.000 30.000
2 Sillas de trabajo 15.000 30.000
1 Teléfono 30.000 30.000
Total 33.641.000

Fuente: Autores
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4. ESTUDIO ORGANIZACIONAL

Comprende el analisis del marco juridico en cual va a operar la unidad empresarial
como paso previo a la definicion del tipo de empresa a constituir, la determinacion
de la estructura organizacional mas adecuadas a las caracteristicas y necesidades
del proyecto, descripcion de los sistemas procedimientos y reglamentos que van a

permitir orientar a regular las actividades en el periodo.

Tabla 3. Matriz DOFA

Oportunidades

e Alto potencial de

Amenazas

e La competencia, con

Factores demanda del servicio. representacion de
Externos e Infidelidad de los | concesionarios.
clientes. e Fortaleza econdmica
e Competencia sin valor | de competencia.
agregado a clientela. e Bajos precios de la
e Motocicleta como | competencia.
Factores cultura de vida.
Internos e Rigidez de horarios de
la competencia.
Fortalezas OF FA

¢ Flexibilidad laboral.
¢ Mano de obra
calificada.

Aprovechar alto potencial
de demanda, utilizando
los horarios extendidos

La flexibilidad laboral con
una mano de obra
calificada, permite

e Atencién las 24 horas. del taller. competir a los
concesionarios.
Debilidades DO DA

e Tecnologia de punta.
e Salarios bajos.
e Jornada laboral

Aprovechar que la
clientela no es fiel,
atendiéndola con buenos
precios, horarios, atencion
y mejorar planta.

Identificar tecnologia de
competencia y tratar de
mejorar la infraestructura
del Centro de servicios
integrados.

Fuente: Autores
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4.1 ESTRATEGIA ORGANIZACIONAL

Permite identificar la mejor forma de funcionamiento administrativo y operativo del
Centro de Servicios integrados para motos de Villavicencio, partiendo del analisis
de los aspectos externos y de los aspectos internos que tienen que ver con el
negocio.

4.1.1 Anadlisis DOFA. La matriz DOFA sirve como herramienta a identificar los
puntos fuertes y débiles de la empresa es decir, con su elaboracion se tendra en
cuenta las debilidades oportunidades, fortalezas y amenazas, como se observa en
la tabla 3.

La interpretacion del andlisis de la matriz DOFA, permite identificar la importancia
y la buena expectativa de llevar adelante el proyecto, méxime cuando dia a dia
aumenta la poblacién de usuarios de motos en la ciudad de Villavicencio.

Si bien es cierto que los concesionarios presentan buena infraestructura vy
tecnologia de punta, también es cierto que no se encuentran ubicados en lugares
equidistantes, que tienen precios altos y que no tienen horarios flexibles que
permitan atender las 24 horas del dia. Situacion que sera bien aprovechada por el
Centro de servicios integrados, aprovechando de paso que la clientela no muestra
fidelidad a ningun lugar y que al brindar mejor atencién precio y disponibilidad se
tendra la expectativa de aumentar continuamente la demanda del servicio.

Para mantener precios competitivos es claro que no se puede hacer una inversion
en maguinaria que por lo sofisticada preste un servicio de pronto mas rapido y
ameno pero mas costoso, situacion que se aprovechara recurriendo al sistema
tradicional pero con mas calidad y atencién.

4.1.2 Organismos de apoyo. La mayor parte de los problemas y obstaculos para
una eficiencia y productiva en la empresa, se origina en la gerencia, por los
errores y tradicionales conceptos que tiene acerca de la propiedad autoridad,
respeto orden, administracion, libertad y comportamiento humano. Por tanto las
politicas y programas crediticios atreves de entidades que apoyan y fomentan la
microempresa en Colombia contribuye significativamente como mecanismo que
busca promover y transformar la empresa, solucionando las necesidades de
funcionamiento de los diferentes sectores productivos.
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v' Fondo emprender del Sena. Financia proyectos Empresariales provenientes de
Aprendices, Practicantes Universitarios (que se encuentren en el ultimo afio de la
carrera profesional) o Profesionales que no superen dos afios graduados.

v Incubadoras de empresas de base tecnoldgica. Apoyar la creacién y la
consolidacion de empresas de base tecnoldgica, es decir aquellas que generan
productos o servicios innovadores en el mercado global. Apoyan a emprendedores
gue tengan una idea innovadora y empresas que desean desarrollar nuevos
proyectos, como también resolver una problematica derivada de sus procesos
internos. La Incubadora Gestando, presta asesoria a proyectos de Economia
Solidaria.

v Universidades de Consultorio gerencial. Asesorar a los emprendedores y
empresarios en el desarrollo de un plan de negocios para ser presentado a
entidades de financiamiento a nivel de incubacion. Ofrece capacitacion, asesoria y
consultoria para el desarrollo de la pequefia y mediana empresa y fomenta el
criterio exportador en este mismo tipo de organizaciones.

v' Fondo nacional de Garantias. Facilitar el acceso a las operaciones activas de
crédito a personas naturales y juridicas, que cuenten con proyectos viables y que
presenten insuficiencia de garantias a juicio de los intermediarios financieros.

v Instituto de fomento industrial. Brindar asesoria referente a las lineas de crédito
para emprendedores, micro, pequefias y medianas y grandes empresas de
acuerdo a las necesidades expuestas por los emprendedores y empresarios,
como también orienta sobre los procedimientos que se deben seguir para acceder
al crédito con los intermediarios financieros.

v/ Banco caja social. Prestar asesoria a micro empresas, pymes y grandes
empresas sobre las condiciones financieras para acceder a las lineas de crédito
de acuerdo a las politicas de riesgo del banco, adicionalmente realiza el filtro para
el estudio del crédito en cuanto a su viabilidad y capacidad de pago.
Posteriormente canaliza los documentos para el otorgamiento y asignacion de
oficinas.

v Ministerio de comercio industria y turismo. Ofrecer asesoria y capacitacion a los
microempresarios y empresarios de las pymes en desarrollo de la cultura
empresarial y exportadora, sus servicios se ofrecen a través de programas como
la semana del empresario y el exportador, el plan padrino, jbvenes emprendedores
y los consejos regionales de apoyo a las pymes.

v/ Bancoldex. Financiar a los empresarios vinculados con el sector exportador

colombiano por medio de las siguientes modalidades: Capital de trabajo,
actividades de promocion, inversién en activos fijos y diferidos, leasing, creaciéon y
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adquisicion y capitalizacion de empresas, consolidacion de pasivos, garantias Mi
pymes.

v Cooperativas. Facilitar la conformacién de empresas cooperativas y apoyo
financiero a nuevas empresas.

4.2 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

Si bien es cierto que la puesta en marcha del proyecto merece toda la expectativa
de quienes han identificado esta idea de inversion en especial como respuesta a la
tradicion en la prestacion del servicio al identificarla como una opcion al
crecimiento de la ciudad pero también como una alternativa en términos de
servicio con atencién, también es cierto que se constituye en una idea de inversién
relativamente pequefia y que como se observa en la grafica 13 tiene una planta de
personal que responde en esta direccion.

Gréfica 11. Organigrama de la empresa

Gerencia

General

- Servicios
Contabilidad Ventas
Generales
Externas
IGES = Mecanico

Gerente o Administrador. Perfil profesional: tecnélogo en administracion o
ingenieria debe tener conocimientos y experiencia de un afio en administracion de
punto de ventas en el area comercial, manejo de personal, administracion de
recursos, servicio al cliente, debe cumplir con las metas del punto asignado,
administrar el personal y autorizar la compra de insumos. Experiencia: minimo de
1 afio. Estudios: tecndlogo en administracion o ingenieria. Horarios: de lunes a
viernes 7:30 am a 6:00 pm. Sueldo: 1°500.000.

Area técnica

Auxiliar
Lavador

contable

Fuente: Autores
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Secretaria auxiliar contable. Perfil profesional: atencién de servicio al cliente,
dominio de Windows, Microsoft, office, internet, buena presentacion,
desempefiarse eficientemente en su area, brindar apoyo a todos los
departamentos, facilidad de expresion verbal y escrita y buenas relaciones
interpersonales. Sueldo: 900.000. Experiencia: minimo de 6 meses. Horarios: De
lunes a sabado. Esta secretaria se encarga de mantener todo el material
necesario que permita al contador preparar los estados financieros de la empresa.

El area de ventas contara con dos personas, una ubicada en la parte de afuera del
negocio visitando empresas, centros comerciales y ventas de motos ofreciendo el
servicio y otra que estara dentro del centro de servicios integrados para motos.

Mecénicos. Funciones que ejerce el profesional: atencion al cliente, gestionar el
servicio de reparacion o/y mantenimiento de motocicletas organizando y
ejecutando el proceso de diagnéstico, estara formado para diagnosticar y repara
fallas en componentes mecanicos relacionados con el motor, sistemas de
lubricacion, refrigeracion asi como su sistemas de alimentos de combustibles
encendidos, frenos, direccién, suspension, transmisién ,arranque, carga Yy
eléctricos.

Lavadores. Perfil: alto nivel con el cuidado de motos, disciplina en cumplimiento de
horarios establecidos, excelente presentacion personal, responsable y honesto.
Edad: 20 a 30 afios, Sueldo: porcentaje de 40% diario. Experiencia: en lavado de
motos de alto cilindraje

4.3 ASPECTOS LEGALES

El Centro de Servicios Integrados para Motos en la ciudad de Villavicencio, se
constituird por Tipo de sociedad. Sociedad por Acciones Simplificadas (S.A.S), de
acuerdo a la ley 1258 de diciembre 5 de 2008, que introduce un tipo social hibrido,
con autonomia, tipicidad definida y con una regulacion vinculada al régimen
general de las sociedades. Este nuevo tipo de sociedad brinda las ventajas de
las sociedades andnimas y les permite disefiar mecanismos de direccionamiento
al Centro de Servicios Integrados de acuerdo a sus necesidades.

La sociedad por acciones simplificada® podra constituirse por una o varias
personas naturales o juridicas, quienes so6lo seran responsables hasta el monto de
sus respectivos aportes. Salvo lo previsto en el articulo 42 de la presente ley, el o
los accionistas no seran responsables por las obligaciones laborales, tributarias o
de cualquier otra naturaleza en que incurra la sociedad.

& www.sic.gov.co
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La sociedad por acciones simplificada, una vez inscrita en el Registro Mercantil,
formara una persona juridica distinta de sus accionistas. La sociedad por acciones
simplificada es una sociedad de capitales cuya naturaleza sera siempre comercial,
independientemente de las actividades previstas en su objeto social. Para efectos
tributarios, la sociedad por acciones simplificada se regira por las reglas aplicables
a las sociedades anonimas.

Este tipo de sociedades no tiene la posibilidad de negociar valores en el mercado
publico.- Las acciones y los demas valores que emita la sociedad por acciones
simplificada no podrén inscribirse en el Registro Nacional de Valores y Emisores ni
negociarse en bolsa.

La sociedad por acciones simplificada se creard mediante contrato o acto
unilateral que conste en documento privado, inscrito en el Registro Mercantil de la
Cémara de Comercio del lugar en que la sociedad establezca su domicilio
principal, en el cual se apreciara cuando menos lo siguiente:

Nombre, documento de identidad y domicilio de los accionistas; Raz6n social o
denominacion de la sociedad, seguida de las palabras "sociedad por acciones
simplificada/; o de las letras S.A.S. El domicilio principal de la sociedad y el de las
distintas sucursales que se establezcan en el mismo acto de constitucion; el
término de duracion, si éste no fuere indefinido. Si nada se expresa en el acto de
constitucién, se entenderd que la sociedad se ha constituido por término
indefinido.

Una enunciacién clara y completa de las actividades principales, a menos que se
exprese que la sociedad podra realizar cualquier actividad comercial o civil, licita.
Si nada se expresa en el acto de constituciéon, se entendera que la sociedad podra
realizar cualquier actividad licita. El capital autorizado, suscrito y pagado, la clase,
namero y valor nominal de las acciones representativas del capital y la forma y
términos en que éstas deberan pagarse. La forma de administraciéon y el nombre,
documento de identidad y facultades de sus administradores. En todo caso,
debera designarse cuando menos un representante legal.

El documento de constitucion sera objeto de autenticacion de manera previa a la
inscripcion en el Registro Mercantil de la Camara de Comercio, por quienes
participen en su suscripcion. Dicha autenticacion podra hacerse directamente o a
través de apoderado. Cuando los activos aportados a la sociedad comprendan
bienes cuya transferencia requiera escritura publica, la constitucion de la sociedad
deberd hacerse de igual manera e inscribirse también en los registros
correspondientes.
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Las Camaras de Comercio verificaran la conformidad de las estipulaciones del
acto constitutivo, de los actos de nombramiento y de cada una de sus reformas
con lo previsto en la ley. Por lo tanto, se abstendran de inscribir el documento
mediante el cual se constituya, se haga un nombramiento o se reformen los
estatutos de la sociedad, cuando se omita alguno de los requisitos previstos en el
articulo anterior o en la ley. Efectuado en debida forma el registro de la escritura
publica o privada de constitucion, no podra impugnarse el contrato o acto unilateral
sino por la falta de elementos esenciales o por el incumplimiento de los requisitos
de fondo, de acuerdo con los articulos 98 y 104 del Cadigo de Comercio.

4.4 COSTOS ADMINISTRATIVOS

Permite la realizacion de las operaciones globales de la empresa. Tienden a ser
fijos al no variar demasiado ante cambios en los volumenes de produccion.

4.4.1 Gastos de personal. Para el primer afio de funcionamiento del centro de
servicios integrados se tendrd una ndémina que corresponde con el organigrama
presentado con anterioridad en la grafica 13 y que se cuantifica en el cuadro 8.

Cuadro 8. Gastos de personal

No Concepto Especificacion Costo 2015 2016 2017 2018 2019
Unitario

Planea, Organiza,

1 Gerencia -
Dirige y Controla

1.250.000 | 1.250.000 | 1.285.000 [ 1.320.980 | 1.357.967 | 1.395.991

Organiza, clasifica

1 Contabilidad .
y registra datos

400.000 400.000 411.200 422.714 434.550 446.717

Vender el negocio

1 Ventas externas
en la calle

850.000 850.000 873.800 898.266 923.418 949.274

1 | Ventas Internas VaLeEL ey 850.000 | 850.000| 873.800| 898.266| 923.418| 949.274
mostrador

Secretaria,

1 Auxiliar Contable L
atencion general

1.150.000 900.000 925.200 951.106 977.737 | 1.005.113

1 | Senicios Generales Pms:gj?ﬁ;’;de &l 975.000| 975.000| 1.002.300 | 1.030.364 | 1.059.215| 1.088.873

Total 5.225.000( 5.371.300| 5.521.696( 5.676.304| 5.835.240

Fuente: Autores

4.4.2 Gastos de puesta en marcha. Estdn representados por todas las
erogaciones que se deben hacer para constituir la empresa y que en el caso del
Centro de servicios integrados y como se muestra en el cuadro 9 asciende a la
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suma de un millén doscientos cincuenta y ocho mil pesos ($1'258.000), que por lo
demas deben hacer parte de la inversion inicial calculada con anterioridad.

4.4.3 Gastos anuales de administracion. Mostrados en el cuadro 10, empiezan en
el primer afio de operacion del proyecto, es decir afio 2015 y deben responder con
las especificaciones de un negocio relativamente pequefio tomado como una idea
de emprenderismo, pero que con el paso del tiempo puede llegar a convertirse en
una gran empresa, maxime la gran cantidad de motos que circula por la ciudad.
De manera que cuando se trate de consolidar los gastos operacionales para
calculo de Flujos Netos de Efectivo, estaran representados tanto por cifras del
cuadro 8 como del cuadro 10.

Cuadro 9. Presupuesto de puesta en marcha

No Concepto Total
1 Notariales yregistro 170.000
2 Estudio de factibilidad 180.000
3 Gastos de lanzamiento 140.000
4 Asesoria externa 200.000
5 Caméra de comercio 338.000
6 Industria y comercio 230.000
Total 1.258.000

Fuente: Autores
Es de aclarar que el criterio de proyeccion de este presupuesto esta basado en la
variacion del Indice de Precios al Consumidor que en promedio esta determinado
por el Banco de la Republica en un 2,5% anual.

Cuadro 10. Proyeccion gastos generales
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No Descripcion 2015 2016 2017 2018 2019
1 Arrendamiento 900.000 1.098.000 1.339.560 1.634.263 1.993.801
2 Teléfono 750.000 915.000 1.116.300 1.361.886 1.661.501
3 Energia eléctrica 625.000 762.500 930.250 1.134.905 1.384.584
4 Implementos de aseo 550.000 671.000 818.620 998.716 1.218.434
5 Dotacion personal 490.000 597.800 729.316 889.766 1.085.514
6 Agua 465.000 567.300 692.106 844.369 1.030.131
7 Publicidad radial 450.000 549.000 669.780 817.132 996.901
8 Papeleria 250.000 305.000 372.100 453.962 553.834
9 Primeros auxilios 235.000 286.700 349.774 426.724 520.604
10 | Catalogos de muestras 125.000 152.500 186.050 226.981 276.917
Total 4.840.000 5.904.800 7.203.856 8.788.704 10.722.219

Fuente: Autores
5. ESTUDIO FINANCIERO

Permitira identificar los recursos necesarios para la operacion del proyecto,
establecer programa de produccion y definir las condiciones y demas
requerimientos para el funcionamiento del proyecto.

5.1 ANALISIS DE LOS INGRESOS

Aprovechando la estancia de miembros de la familia en el negocio de asistencia a
las motos desde hace muchos afios en la ciudad de Villavicencio, se levanto
informacion real sobre niveles de ingresos en uno de los talleres donde en
promedio se atienden entre 15 y 20 clientes al mes, cifra que puede cambiar
considerablemente en especial si se presentan desordenes en los que se votan
tachuelas a las calles, o cuando por ejemplo estan en planes de reparacion que
hacen que las calles se deterioren mientras son arregladas.

Es de suma importancia dejar clara la expectativa que genera el proyecto como
una idea de emprenderismo de manera que se plantea la adecuacion de una
planta sencilla pero bien organizada y en especial que parezca un centro
especializado de alto nivel, que vaya creciendo afo en afo para lo que se decide
utilizar un porcentaje del 15% de crecimiento anual.
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Los ingresos del Centro dependeran entonces de sumar las cantidades promedio
de 4 meses del afio 2013 contenidos en los anexos 1, 2, 3 y 4 que arrojan un
promedio diario de 220.000 pesos cifra a dividir entre 20 motos diarias en
promedio que da un resultado de ventas diarias de $11.000, que sera
incrementado con una variacion de IPC del 3,5% obteniendo la proyeccion del
cuadro 11.

Cuadro 11. Proyeccion de ventas

Afios 2015 2016 2017 2018 2019
Unidades a vender 7.200 8.280 9.522 10.950 12.593
Precio de venta 11.000 11.385 11.783 12.196 12.623
Ingresos anuales 79.200.000 94.267.800 | 112.202.249 | 133.548.727 | 158.956.372

Fuente: autores

En lo que respecta a la financiacion, el proyecto tiene una inversion inicial de
treinta y seis millones trescientos noventa y nueve mil pesos ($36’399.000) como
se observa en el cuadro 12 que seran financiados por un establecimiento
financiero con 15°000.000 al 21% anual, plazo de 5 afios y cuota fija, ver cuadro
13, y aportes de los socios emprendedores de 21°399.000.

Cuadro 12. Inversién inicial

ltems Total
Activos Fijos

Planta 1.000.000
Adecuacion 3.000.000
Maquinaria 21.281.000
Mobiliario 1.810.000
Vehiculos 2.700.000
Equipo de Computo 2.600.000
Subtotal 32.391.000

Activos Intangibles
Gastos de Constitucion 1.258.000

Ingenieria del Proyecto 1.500.000
Sutotal 2.758.000
Imprevistos 1.250.000
Total 36.399.000

Fuente: Cifras del proyecto
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Notese como en el cuadro anterior se presentan las cifras consolidadas de la
inversion inicial que a su vez provienen de los cuadros 7 y 9 y que tiene ademas la
ventaja de ser utilizado mas adelante para efecto de aplicar la depreciacion y
amortizacion correspondiente.

Se observa a continuacion el plan de pagos contratado con una entidad financiera,
bajo el sistema de cuota fija anual que tiene la ventaja de permitir pagos cada 12
meses, permitiendo que los ingresos del Centro de soluciones para motos
consolide mejor sus ingresos mientras termina de posicionarse en el mercado.

Cuadro 13. Plan de pagos banco comercial

Ao Cuota Intereses Abono Saldo
2015 5.238.089 3.300.000 1.938.089 | 13.061.911
2016 5.238.089 2.873.620 2.364.469 | 10.697.442
2017 5.238.089 2.353.437 2.884.652 7.812.791
2018 5.238.089 1.718.814 3.519.275 4.293.516
2019 5.238.089 944.573 4.293.516 -

Fuente: Cifras del proyecto
5.2 ANALISIS DE LOS EGRESOS

Aunqgue ni la depreciacion ni la amortizacion constituyen un costo ni tampoco un
egreso para la empresa, se presentan en el cuadro 14 como parte de los pagos de
la empresa en la medida en que la norma tributaria colombiana asi lo permite para
efectos de disminuir la base gravable y fomentar la creacién de la empresa.

Cuadro 14. Depreciaciéon y Valor de salvamento

ltems Total Tasa 2015 2016 2017 2018 2019 VELIED
salvamento

Activos Fijos

Planta 1.000.000 | 5% 50.000 50.000 50.000 50.000 50.000 750.000

Adecuacion 3.000.000 | 100% | 3.000.000 =

Maquinaria 21.281.000 | 20% 4256200 | 4.256.200 | 4.256.200 | 4.256.200 | 4.256.200

Mobiliario 1.810.000 | 25% 452500 452 500 452500 452 500

Vehiculos 2.700.000 | 25% 675.000 675.000 675.000 675.000

Equipo de Computo 2.600.000 | 50% 1.300.000 | 1.300.000 -

Subtotal 32.391.000 9.733.700 | 6.733.700 | 5.433.700 | 5.433.700 | 4.306.200 750.000

Activos Intangibles

Gastos de Constitucion| 1.258.000 25% 314.500 314.500 314.500 314.500

Ingenieria del Proyecto | 1.500.000 | 25% 375.000 375.000 375.000 375.000

Sutotal 2.758.000 689.500 689.500 689.500 689.500 -

Imprevistos 1.250.000 1.250.000

Total 36.399.000 10423200 | 7.423.200 | 6.123.200 | 6.123.200 | 4.306.200 | 2.000.000

Fuente: Cifras del proyecto
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Los egresos del proyecto estan contemplados inicialmente por los pagos de la
inversién inicial como se ve en el cuadro 15 pero también de los diferentes rubros
en gue se incurre a lo largo del escenario de vida del proyecto que por lo demas
es de 5 afios, donde se observa la materia prima como costo de venta y que
segun cifras de duefios de los establecimientos representa mas o menos un 48%
de las ventas, seguida de la mano de obra que al no ser calificada representa tan
solo un 16% de los mismos y en cuanto a los Costos Indirectos de Fabricacion
representados fundamentalmente en servicios representan tan solo un 5%.

Cuadro 15. Pagos del proyecto

tems 2014 2015 2016 2017 2018 2019
Inversion inicial 36.399.000

Materia prima 38.016.000 | 38.966.400 | 39.940.560 | 40.939.074 | 41.962.551
Mano Obra 12.672.000 | 15.082.848 | 17.952.360 21.367.796 | 25.433.020
CIF 3.960.000 4.713.390 5.610.112 6.677.436 7.947.819
Depreciacion 10.423.200 7.423.200 6.123.200 6.123.200 4.306.200
Gastos Operacionales 4.840.000 5.904.800 7.203.856 8.788.704 | 10.722.219
Gastos financieros 3.300.000 2.873.620 2.353.437 1.718.814 944573
Total 36.399.000 | 73.211.200 | 74.964.258 | 79.183.526 85.615.025 | 91.316.382

Fuente: Cifras del proyecto
5.3 CAPITAL DE TRABAJO

En lo que respecta al capital de trabajo y como se presenta en el cuadro 16, esta
constituido por todos los aspectos necesarios para adelantar la labor de la
empresa y que seran recuperados a través de las ventas.

Cuadro 16. Capital de trabajo

ltems Total

Materia prima 38.016.000
Mano Obra 12.672.000
Costos Indirectos de fabricacion 3.960.000
Gastos operacionales 4.840.000
Total 59.488.000

Fuente: Cifras del proyecto

5.4 MODELO FINANCIERO

Cuadro 17. Flujo de Caja proyectado
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ltems 2015 2016 2017 2018 2019

Ventas 79.200.000 94.267.800 | 112.202.249 | 133.548.727 | 158.956.372
Materia prima 38.016.000 38.966.400 39.940.560 40.939.074 41.962.551
Mano de obra 12.672.000 15.082.848 17.952.360 21.367.796 25.433.020
Costos Indirectos 3.960.000 4.713.390 5.610.112 6.677.436 7.947.819
Depreciacion 10.423.200 7.423.200 6.123.200 6.123.200 4.306.200
Utilidad bruta 14.128.800 28.081.962 42.576.017 58.441.220 79.306.783
Gastos operacionales 10.065.000 11.276.100 12.725.552 14.465.008 16.557.460
Utilidad operacional 4.063.800 16.805.862 29.850.464 43.976.212 62.749.323
Gastos financieros 3.300.000 2.873.620 2.353.437 1.718.814 944.573
Utilidad antes impuestos 763.800 13.932.242 27.497.027 42.257.398 61.804.750
Impuestos 190.950 3.483.060 6.874.257 10.564.350 15.451.187
Utilidad Neta 572.850 10.449.181 20.622.770 31.693.049 46.353.562
Depreciacion 10.423.200 7.423.200 6.123.200 6.123.200 4.306.200
Pago de capital 1.938.089 2.364.469 2.884.652 3.519.275 4.293.516
Flujo Neto de Efectivo 9.057.961 15.507.913 23.861.319 34.296.973 46.366.247

Fuente: Autores

Para definir la viabilidad de ejecucién del proyecto que pretende la puesta en
funcionamiento de un centro de servivios integrados para motos, se requiere de
los cuadros que permitan tomar la decision correspondiente, empezando con el
Flujo de Caja Proyectado, presentado en el cuadro 17, que contiene inicialmente
un Estado de Resultados, que muestra las entradas y salidas del proyecto hasta
llegar a la utilidad neta, a la que se le suma la depreciacién y la amortizacion del
cuadro 14 y se le restan los pagos a capital de la tabla de amortizacién del cuadro
13 para llegar hasta los Flujos de Caja libre del Proyecto.

Grafica 12. Proyeccion de Flujos de Caja
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Fuente: Datos del proyecto

La gréfical3 muestra el comportamiento de los flujos de caja que liberara el
proyecto una vez que se han cubierto todos los costos y los gastos propios de la
actividad. Por esa razén se conocen como libres porque es a ellos a los que se
haré la evaluacion correspondiente.

Una vez se tienen los flujos de caja se procede a la elaboracion del balance
general proyectado como se observa en el cuadro 18, el que por lo demas se
corrobora con la gréfica 14, que permite ver como una inversion de 36'399.000 en
el afio 2014 disminuye inicialmente a 35°033.071 para de alli empezar a subir
hasta el afio 2019 donde por lo demas se hace la liquidaciébn del proyecto
terminando con $131°090.412.

Es bueno aclarar que por principio de partida doble el total del activo es igual al
total del pasivo mas patrimonio, cosa que ocurre en el cuadro 18, y que se utilizan
entre otros la aplicacion de un 90% para reparticion de utilidades y un 10% para
constitucion de reservas.

Cuadro 18. Balance general proyectado
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Activo

2014 2015 2016 2017 2018 2019
Activo Corriente
Caja 1.250.000 10.307.961 25.815.874 49.677.192 83.974.166 | 130.340.412
Subtotal 1.250.000 10.307.961 25.815.874 49.677.192 83.974.166 | 130.340.412
Activo Fijo
Tangible 32.391.000 32.391.000 32.391.000 32.391.000 32.391.000 32.391.000
Depreciacion 9.733.700 16.467.400 21.901.100 27.334.800 31.641.000
Subtotal 32.391.000 22.657.300 15.923.600 10.489.900 5.056.200 750.000
Otros activos
Intangible 2.758.000 2.758.000 2.758.000 2.758.000 2.758.000 2.758.000
Amortizacion 689.500 1.379.000 2.068.500 2.758.000 2.758.000
Subtotal 2.758.000 2.068.500 1.379.000 689.500
Total 36.399.000 35.033.761 43.118.474 60.856.592 89.030.366 | 131.090.412

Pasivo mas Patrimonio

2014 2015 | 2016 | 2017 2018 2019
Pasivo Corriente
Subtotal 0 0 | 0 | 0 0 0
Pasivo largo plazo
Deuda bancaria 15.000.000 13.061.911 10.697.442 7.812.791 4.293.516
Subtotal 15.000.000 13.061.911 10.697.442 7.812.791 4.293.516
Patrimonio
Capital social 21.399.000 21.399.000 21.399.000 21.399.000 21.399.000 21.399.000
Utilidades 515.565 9.919.828 28.480.321 57.004.065 98.722.271
Reserva 57.285 1.102.203 3.164.480 6.333.785 10.969.141
Subtotal 21.399.000 21.971.850 32.421.031 53.043.801 84.736.850 | 131.090.412
Total 36.399.000 35.033.761 43.118.474 60.856.592 89.030.366 | 131.090.412

Fuente: Cifras del proyecto

Se procede a continuacion al célculo del Valor Presente Neto y Tasa Interna de
Rentabilidad, ver cuadro 19, como los dos principales parametros que definiran la
viabilidad del proyecto y que seran analizados mas adelante, no sin antes aclarar
el criterio de definicidn del costo de capital de un 22% utilizado como parametro de

comparacion.

La razdn por la que se ha decidido trabajar con este 22% esta basada porque en
promedio esa es la tasa que cobran los bancos sobre los recursos por ellos
prestados, aunque también se ha podido ir hasta el tope de la tasa de usura
definido por la Superintendencia financiera.

69




Gréfica 13. Comportamiento del proyecto
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Fuente: Cifras del proyecto

Obsérvese como en el cuadro 19 que por lo demas se convierte en parte
fundamental de este proyecto que el quinto flujo es decir el del afio 2019 esta
aumentado por el valor de salvamento de 2'000.000 del cuadro 14. Esto es asi
porque se hace necesario dar por liquidado el proyecto para poderse evaluar
aunque obviamente en la realidad eso no ocurrird.

Cada uno de los flujos se descontaran a la tasa de mercado del 22% para ser
llevados hasta el afio base de 2014 donde se les descontara la inversion inicial
dando por resultado $27°962.432, cifra que al ser mayor que cero significa que el
proyecto efectivamente genera una ganancia adicional a la que hubiera ganando
en el mercado si se hubiera colocado a una tasa del 22%.

La siguiente herramienta de singular importancia es la Tasa Interna de Retorno
gue como se observa en el mismo cuadro, es aquella que hace que la sumatoria
de los flujos de caja descontados a esa tasa sea iguales a la inversion inicial por lo
gue el Valor Presente Neto es igual a cero.

El criterio de viabilidad de esta técnica financiera consiste en viabilizar los
proyectos que generen una TIR superior al costo de capital, 45,46%, en este caso
gue significa que los recursos que permanecen dentro del proyecto rentan a esta
tasa, muy superior a la que ofrece una minima en el mercado del 22%.
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Cuadro 19. Pardmetros de viabilidad
Fljos Netos Flujos Netos | Descontados a
Descontados TIR

2015 9.057.961 7.424.558 6.227.199
2016 15.507.913 10.419.183 7.329.560
2017 23.861.319 13.140.592 7.753.206
2018 34.296.973 15.481.623 7.661.344
2019 48.366.247 17.895.475 7.427.691
Sumatoria 64.361.432 36.399.000
Inversion inicial 36.399.000 36.399.000

Valor Presente Neto 27.962.432 -

Tasa Interna de Retorno 45,46%

Fuente: Cifras del proyecto
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6. PLAN OPERATIVO
Corresponde al documento en el cual los autores del proyecto establecen los
objetivos que desean cumplir y estipular los pasos a seguir con un determinado
tiempo.

6.1 CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

Tabla 4. Cronograma de actividades

T TIEMPO PERIODO 2 ANO 2013 - PERIODO 1 ANO 2014

ACTIVIDAD T 12 1 2 3
Equipo de frabajo
Presentacion empresa
Presentacion producto
Resumen gjecutivo
Investigacion de mercados
Estrategias de mercados
Proyeccion ventas
Estudio técnico

Plan de compras

Costos de produccion
Infragstructura

Estudio administrativo
Estructura organizacional
Aspectos legales

Costos administrativos
Esfudio ambiental

Metas sociales

Finanzas

Plan operativo
Conclusiones
Bibliografia

Anexos

Fuente: Los autores

6.2 METAS SOCIALES

6.2.1 Plan Nacional de desarrollo. Se debe resaltar que con la Ley 1429° de
diciembre 29 de 2010 se busca la formalizacién y generacion de empleo, con el fin
de generar incentivos a la formalizacion en las etapas iniciales de la creacion de
empresas (comerciales, industriales y de servicios) a excepcion de las del sector
de economia solidaria. Teniendo en cuenta que las pequefias empresas, para los
efectos de esta ley, son aquellos cuyo personal no sea superior a 50 trabajadores
y activos totales no superen los 5000 (SMMLV). Sin embargo el auge de las
pequefias y microempresas en Colombia muestran estadisticamente fundamental
su proceso de conocimiento asi

°® www.consultaslaborales.com.co
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La tipificacion de las micro y pequefias empresas (MYPIMES), establece limites en
relacion con los rendimientos a escala, la capacidad de comercializacion, division
sectorial, el tamafio de los mercados, a nivel de capacitacion de la mano de obra
l6gica de funcionamiento y organizacion; pero no por ello menos importante su
participacion en el crecimiento econdmico y desarrollo social. La organizacion
internacional de trabajo (OIT) las define, en funcion de la cantidad de recurso
humano, al capital financiero o fisico que posee, al valor de las ventas y de los
activos en el periodo de un afio.

El plan de negocios del Centro de Servicios Integrados para Motos en
Villavicencio, va dirigido a fortalecer y aportar al Plan Nacional de Desarrollo con
una microempresa que busca generar empleos para mejorar la economia del pais.

6.2.2 Plan regional de competitividad de Meta. Datos generales. El Plan Regional
de Competitividad (PRC) de Meta cuenta actualmente con 5 Objetivos, 24
Estrategias y 9 Iniciativas. A continuacion se muestra el consolidado de Iniciativas,
y los proyectos que han sido identificados en la regién, estando directamente
relacionados con la Vision del PRC del departamento, y con politica de
competitividad nacional®.

El plan de negocio cumple con varios de los propdsitos que el plan regional del
departamento estipula puesto que se esta velando en el emprendimiento y en el
desarrollo de la industria en la regién realizando un producto que tiene como base
materia prima netamente de la region, y se busca innovar para ayudar al PIB del
departamento.

6.2.3 Cluster o cadena productiva. Criterios de identificacion de apuestas. En
desarrollo del taller de identificacion, los expertos convocados, analizaron los
sectores, cadenas o cluster a la luz de tres grandes dimensiones o entornos:
Entorno global. Mega tendencias, Entorno nacional. Politicas, Entorno regional.
Factores de competitividad departamental.

En cuanto a cluster se refiere es un proceso fundamental en todo proceso
productivo y comercializable ya que este consiste en el encadenamiento
agrupamiento de todas las tareas que se deben realizar de manera planificada y
coordinada para lograr ser mas competitivo y productivo en el mercado es atreves
del cluster que se puede entregar productos de alta calidad y por ende la demanda
de los mismos sera definitiva para satisfacer las necesidad y perspectivas de los
consumidores.

6.2.4 Empleo. Generara 6 empleos directos y 4 indirectos, donde su salario se
establece acorde con el nivel de jerarquia y se cancelara a partir de lo estipulado

1% \www.comisionesregionales.gov.co
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de Ley; teniendo en cuenta que el salario minimo legal vigente de Colombia es de
$616.000; méas las prestaciones sociales correspondientes al 51.09% sobre el
salario minimo legal vigente.

6.2.5 Emprendedores. El capital de la empresa estara representado por 100.000
acciones la cual cada emprendedor tiene el 50% de ellas equivalente a 50.000
acciones por socio. Logrando conceptualizar todos los aspectos que tienen que
ver con el desarrollo del espiritu emprendedor en los estudiantes de la
‘UNIMINUTO?”, permitira identificar la importancia del emprendimiento, su
caracterizacion del perfil emprendedor, espiritu y desarrollo humano, su
personalidad; concebir el emprendimiento como una forma de vida; liderazgo
emprendedor; conocimiento y competencias laborales, entro otros aspectos.
Determinar el perfil emprendedor en el municipio de Villavicencio, establecer la
importancia del espiritu empresarial, en el desarrollo econémico de la regién;
valorar el reto de crear empresa y el impacto socioeconémico e identificar como se
complementan las competencias laborales en el emprendimiento, es importante, si
se tiene en cuenta que los entornos empresariales son cada vez mas dinamicos y
cambiantes. Este hecho hace inevitable que los emprendedores tengan que
desarrollar modelos mas competitivos en el contexto de una sociedad que
evoluciona rapidamente. La capacidad de la empresa para adaptarse a dicho
escenarios cambiantes se ha convertido en una maxima de supervivencia,
rentabilidad y crecimiento.
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7. IMPACTO ECONOMICO, REGIONAL, SOCIAL Y AMBIENTAL

v Impacto econdémico. ContribuirdA al desarrollo regional, mediante
productividad industrial competitiva.

v'  Se fortalecen las necesidades comerciales entre los grupos de interés
(cliente, proveedores, empresas, gremios y otros).

v' Generara impuestos o tributacion, como actividad socioeconémica.

v" Impacto social. Contribuye al desarrollo social (generacion de empleos
directos), ademéas consumo doméstico de calidad.

v'Impacto ambiental. La implementacién y operacién del proyecto no genera
efectos sobre la comunidad que vayan en contravia de los aspectos ecoldgicos.
Por esta razon se determinan beneficios dentro del medio ambiente en general
aprovechando sus caracteristicas econdémicas y sociales. De ahi, que el
proceso no produce consecuencias negativas para el medio ambiente. Sin
embargo se tiene establecido recoger todos los desechos en el proceso para
evitar contaminacién ce basuras, emision de olores, vapores entre otros.
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RESUMEN EJECUTIVO

Este plan de negocio esta constituido por dos emprendedores estudiantes de la
universidad (Uniminuto) Centro de Servicios Integrados para moto, es un proyecto
de creacion de empresa que surge de la necesidad de ofrecer a la sociedad
servicios para el mejoramiento de las motocicletas brindando calidad y bienestar a
los interesados en el mejoramiento de la moto.

El potencial del mercado corresponde a la poblacion en general de Villavicencio; lo
cual segun los datos encontrados en el ministerio de transporte de la ciudad de
Villavicencio presenta un aproximado de 45.000 motos registradas con el RUNT y
el SOAT.

Las ventajas competitivas y propuesta de valor permiten establecer costos bajos
de produccion y comercializacion, oferta amplia de la materia prima (Region del
Ariari), asi mismo existencia de gran capacidad por parte de los autores del
proyectos, talento humano que conoce la regién y por ende el mercado; vocacion
regional, facilidad de mano de obra, facil y cercano acceso al mercado;
crecimiento poblacion acelerado de la ciudad; la comercializacion de los productos
es rapida y econdmica por su peso y volumen; abundancia del producto en la

region.

Flujo de caja del proyecto

ltems 2015 2016 2017 2018 2019

Ventas 79.200.000 94.267.800 112.202.249 | 133.548.727 | 158.956.372
Materia prima 38.016.000 38.966.400 39.940.560 40.939.074 41.962.551
Mano de obra 12.672.000 15.082.848 17.952.360 21.367.796 25.433.020
Costos Indirectos 3.960.000 4.713.390 5.610.112 6.677.436 7.947.819
Depreciacion 10.423.200 7.423.200 6.123.200 6.123.200 4.306.200
Utilidad bruta 14.128.800 28.081.962 42.576.017 58.441.220 79.306.783
Gastos operacionales 10.065.000 11.276.100 12.725.552 14.465.008 16.557.460
Utilidad operacional 4.063.800 16.805.862 29.850.464 43.976.212 62.749.323
Gastos financieros 3.300.000 2.873.620 2.353.437 1.718.814 944 .573
Utilidad antes impuestos 763.800 13.932.242 27.497.027 42.257.398 61.804.750
Impuestos 190.950 3.483.060 6.874.257 10.564.350 15.451.187
Utilidad Neta 572.850 10.449.181 20.622.770 31.693.049 46.353.562
Depreciacion 10.423.200 7.423.200 6.123.200 6.123.200 4.306.200
Pago de capital 1.938.089 2.364.469 2.884.652 3.519.275 4.293.516
Flujo Neto de Efectivo 9.057.961 15.507.913 23.861.319 34.296.973 46.366.247
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De acuerdo a las inversiones requeridas por los dos emprendedores y un crédito
libre inversion para compra de maquinaria y de muebles, para llevar a cabo las
metas y los objetivos de este plan de negocio.

Una vez hechas todas las proyecciones del caso se ha determinado que con una
inversion de 36'399.000 en el afio 2014 que permitira la adecuacion de un local en
la avenida maracos muy utilizada para este tipo de negocios se podra obtener una
serie de flujos en el tiempo que permitiran obtener un Valor Presente Neto positivo
y una Tasa Interna de Retorno superior a la que se obtienen en el mercado,
demostrandose asi la viabilidad del proyecto como se muestra en el siguiente
cuadro de resumen:

Valor Presente Neto y Tasa Interna de Retorno

Flujos Netos Flujos Netos | Descontados a
Descontados TIR

2014 - 36.399.000

2015 9.057.961 7.424.558 6.227.199

2016 15.507.913 10.419.183 7.329.560

2017 23.861.319 13.140.592 7.753.206

2018 34.296.973 15.481.623 7.661.344

2019 48.366.247 17.895.475 7.427.691
Sumatoria 64.361.432 36.399.000
Inversion inicial 36.399.000 36.399.000
Valor Presente Neto 27.962.432 -
Tasa Interna de Retorno 45,46%
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ANEXOS

Anexo 1. Ingresos marzo de 2013

Fecha Montallantas Mecanica Almacén Total
01-mar-13 84.000 71.000 86.300 241.300
02-mar-13 90.000 60.000 40.600 190.600
03-mar-13 99.000 45,000 200.200 344.200
04-mar-13 68.000 40.000 133.000 241.000
05-mar-13 47.000 112.000 55.500 214.500
06-mar-13 53.000 122.000 21.000 196.000
07-mar-13 66.000 80.000 35.000 181.000
08-mar-13 97.000 79.000 88.100 264.100
09-mar-13 72.000 50.000 50.500 172.500
10-mar-13 108.000 45,000 96.500 249,500
11-mar-13 60.000 65.000 81.000 206.000
12-mar-13 103.000 55.000 50.400 208.400
13-mar-13 104.000 90.000 46.600 240.600
14-mar-13 112.000 70.000 14.500 196.500
15-mar-13 81.000 65.000 20.500 166.500
16-mar-13 93.000 55.000 43.800 191.800
17-mar-13 119.000 52.000 65.000 236.000
18-mar-13 106.000 65.000 143.600 314.600
19-mar-13 80.000 52.000 38.000 170.000
20-mar-13 79.000 40.000 41.500 160.500
21-mar-13 99.000 66.000 42.300 207.300
22-mar-13 83.000 35.000 38.800 156.800
23-mar-13 104.000 54.000 216.800 374.800
24-mar-13 151.000 63.000 51.500 265.500
25-mar-13 105.000 70.000 75.600 250.600
26-mar-13 59.000 58.000 22.500 139.500
27-mar-13 57.000 32.000 238.100 327.100
28-mar-13 27.500 28.000 80.000 135.500
29-mar-13 45,000 30.000 71.000 146.000
30-mar-13 92.000 63.500 99.300 254.800
31-mar-13 105.000 73.000 85.000 263.000

Total 2.648.500 1.885.500 2.372.500 6.906.500

Fuente: Datos de negocio en marcha
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Anexo 2. Ingresos abril de 2013

Fecha Montallantas Mecanica Almacén Total
0l1-abr-13 84.000 45,000 106.800 235.800
02-abr-13 85.000 52.000 208.900 345.900
03-abr-13 109.000 55.000 131.800 295.800
04-abr-13 80.000 36.000 92.100 208.100
05-abr-13 62.000 51.000 72.500 185.500
06-abr-13 96.000 40.000 82.000 218.000
07-abr-13 140.000 45,000 115.700 300.700
08-abr-13 68.000 45,000 99.600 212.600
09-abr-13 88.000 60.000 31.500 179.500
10-abr-13 81.000 39.000 79.000 199.000
11-abr-13 112.000 70.000 96.600 278.600
12-abr-13 53.000 40.000 101.000 194.000
13-abr-13 98.000 39.000 119.500 256.500
14-abr-13 145.000 51.000 187.800 383.800
15-abr-13 129.000 41.000 65.000 235.000
16-abr-13 60.000 39.000 26.300 125.300
17-abr-13 77.000 61.000 99.500 237.500
18-abr-13 94.000 39.000 85.900 218.900
19-abr-13 82.000 42.000 51.000 175.000
20-abr-13 59.000 38.000 146.500 243.500
21-abr-13 90.000 65.000 87.100 242.100
22-abr-13 53.000 45,000 65.000 163.000
23-abr-13 109.000 60.000 85.000 254.000
24-abr-13 92.000 53.000 261.600 406.600
25-abr-13 71.000 36.000 64.100 171.100
26-abr-13 38.000 38.000 115.800 191.800
27-abr-13 66.000 50.000 64.200 180.200
28-abr-13 80.000 45,000 27.500 152.500
29-abr-13 102.000 67.000 29.000 198.000
30-abr-13 96.000 57.000 35.000 188.000

Total 2.599.000 1.444.000 2.833.300 6.876.300

Fuente: Negocio en marcha
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Anexo 3. Ingresos mayo de 2013

Fecha Montallantas Mecanica Almacén Total
01-may-13 81.000 54.000 98.500 233.500
02-may-13 60.000 45.000 89.500 194.500
03-may-13 123.000 60.000 50.700 233.700
04-may-13 96.000 48.000 44.100 188.100
05-may-13 80.000 50.000 71.400 201.400
06-may-13 96.000 48.000 32.000 176.000
07-may-13 71.000 39.000 98.300 208.300
08-may-13 71.000 39.000 54.300 164.300
09-may-13 97.000 60.000 35.000 192.000
10-may-13 91.000 50.000 42.900 183.900
11-may-13 107.000 49.000 206.300 362.300
12-may-13 115.000 39.000 84.900 238.900
13-may-13 77.000 44.000 36.500 157.500
14-may-13 70.000 70.000 74.500 214.500
15-may-13 64.000 53.000 82.600 199.600
16-may-13 113.000 29.000 183.500 325.500
17-may-13 102.000 53.000 85.800 240.800
18-may-13 102.000 45.000 25.500 172.500
19-may-13 102.000 65.000 69.000 236.000
20-may-13 106.000 51.000 121.600 278.600
21-may-13 44.000 40.000 85.500 169.500
22-may-13 87.000 46.000 15.000 148.000
23-may-13 77.000 54.000 13.300 144.300
24-may-13 31.000 82.000 68.000 181.000
25-may-13 70.000 36.000 56.700 162.700
26-may-13 105.000 59.000 114.800 278.800
27-may-13 79.000 80.000 61.000 220.000
28-may-13 65.000 30.000 37.800 132.800
29-may-13 45,000 27.000 55.650 127.650
30-may-13 59.000 46.000 70.600 175.600
31-may-13 56.000 35.000 53.000 144.000

Total 2.542.000 1.526.000 2.218.250 6.286.250

Fuente: Negocio en marcha
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Anexo 4. Ingresos junio de 2014

Fecha Montallantas Mecanica Almacén Total
01-jun-13 67.800 115.000 16.000 198.800
02-jun-13 98.000 72.000 88.800 258.800
03-jun-13 76.000 55.000 147.800 278.800
04-jun-13 80.000 70.000 28.800 178.800
05-jun-13 119.000 78.000 22.800 219.800
06-jun-13 76.000 75.000 45,000 196.000
07-jun-13 100.000 73.000 95.800 268.800
08-jun-13 76.000 159.000 39.900 274.900
09-jun-13 105.000 205.000 84.000 394.000
10-jun-13 75.000 130.000 143.800 348.800
11-jun-13 76.000 42.000 60.500 178.500
12-jun-13 61.000 49.000 25.100 135.100
13-jun-13 54.000 25.000 40.600 119.600
14-jun-13 98.000 25.000 85.500 208.500
15-jun-13 105.000 54.000 29.000 188.000
16-jun-13 158.000 15.000 55.600 228.600
17-jun-13 72.000 25.000 30.000 127.000
18-jun-13 170.000 30.000 45.000 245.000
19-jun-13 93.000 25.000 131.300 249.300
20-jun-13 97.000 58.000 22.500 177.500
21-jun-13 65.000 77.000 53.500 195.500
22-jun-13 78.000 112.000 30.500 220.500
23-jun-13 183.000 30.000 17.000 230.000
24-jun-13 99.000 38.000 55.200 192.200
25-jun-13 50.000 16.000 36.500 102.500
26-jun-13 48.000 87.000 97.500 232.500
27-jun-13 82.000 65.000 54.500 201.500
28-jun-13 66.000 30.000 60.400 156.400
29-jun-13 157.000 130.000 80.300 367.300
30-jun-13 158.000 60.000 56.100 274.100

Total 2.842.800 2.025.000 1.779.300 6.647.100

Fuente: Negocio en marcha
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