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Introduccion

La industria automotriz en Colombia, es un mercado de gran impacto
econémico, en parte por su participacion notoria en el Producto interno bruto y
contribucion a la balanza comercial del pais. Ahora bien, el comportamiento de la
oferta y la demanda, permite dos opciones de negocio; la apertura de nuevos
mercados y ampliar la oferta donde ya ha ingresado. Asimismo, reportes
econdmicos muestran que este es uno de los sectores mas importantes en
términos de inversion, produccion y generacion de empleo.

Es por ello, que este plan de negocios toma como actividad principal, la
comercializacion de repuestos de automores en el Municipio de Puerto Carrefio,
siendo una gran oportunidad de inversion, al seleccionar a Puerto Carrefio como
ubicacion estratégica, por ser la capital del Departamento de Vichada y ser
Frontera con Venezuela, lo que indica que el flujo vehicular es mayor este lugar
que en el resto de la regibn y que la demanda de repuestos, accesorios,
reparaciones y todo lo asociado a la misma actividad presenten una demanda
constante.

Ahora bien, segun estudios e investigaciones realizadas, se detectd que en
este Municipio no existe una empresa dedicada a la comercializacion de partes y
repuestos de automotores, lo que implica que los habitantes pasen por largos
procesos para adquirir los accesorios que necesitan para sus vehiculos, que en
ocasiones puede durar entre 15 y 20 dias, quizds mas. Dicho problema, implica
gue tengan que desplazarse hasta otras ciudades.

El objetivo de este plan de negocios, es determinar la factibilidad de la
creacion de la empresa comercializadora de repuestos, SOCIEDAD
AUTOMOTRIZ S.A.S., en el Municipio de Puerto Carrefio, mediante un
diagnostico estratégico, con el fin de formalizar dicha empresa.

Finalmente, este proyecto se compone de siete capitulos, orientados al
desarrollo del plan de negocios, que permite evaluar y analizar la factibilidad del
proyec



Objetivos

Objetivo General

Determinar la factibilidad para la creacion de la empresa comercializadora

de repuestos SOCIEDAD AUTOMOTRIZ S.A.S, en el Municipio de Puerto Carrefio
(Vichada), con el fin de suministrar autopartes a propietarios de automoviles,
volquetas, taxis, tractomulas, y maquinaria agricola de la localidad.

Objetivos Especificos

Realizar un analisis del mercado, que consiste en definir la oferta, la demanda y
los precios de las autopartes que se pretenden comercializar en el municipio de
Puerto Carrefio - Vichada.

Aplicar un analisis técnico para el proyecto, que consta de la definicion, del
tamafio de la empresa, cantidades a vender por mes, personal empleado,
procesos operacionales, asi como micro entorno y macro entorno.

Disefiar una estructura organizacional, para definir el tipo de empresa, socios y
su participacion, las secciones que componen la empresa en un organigrama
vertical.

Definir la planta de personal requerida, que sera contratada directamente del
municipio de Puerto Carrefio - Vichada.

Realizar un analisis financiero, el cual debe tener en cuenta la inversion inicial,
presupuestos de ventas, ingresos, costos, balance general, estado de
resultados y flujo de caja, proyectados a cinco afos cinco (5).

Realizar la evaluacion financiera, aplicando los indicadores: el Valor Presente
Neto (VPN), la Tasa interna de Retorno (TIR), Relacion beneficio costo (Rb/c),
tiempo de recuperacion de la inversién (TRI), para definir si el proyecto es
rentable o no.

Cooperar con la recuperacion del medio ambiente aplicando estrategias de
descuento en venta de repuestos, para quienes devuelvan repuestos usados y
averiados que seran chatarrizados por la empresa.

Analizar cuales son los aspectos legales necesarios para la puesta en marcha
de la comercializadora.



Justificacion

El proyecto es importante porque teniendo en cuenta el potencial agricola
que esta Region del pais tiene, y que por ende implica una gran participacion de
maquinaria pesada, las cuales en su incesante desarrollo demandan
mantenimientos relativamente continuos, los cuales necesitan ser atendidos con la
mayor prontitud posible, ya que de estas depende gran parte de la productividad
regional.

Sin embargo, estos mantenimientos se convierten en una problemas para
los propietarios de estos vehiculos, ya que en el Municipio de Puerto Carrefio no
hay empresa que les ofrezcan repuestos para las reparaciones de sus
propiedades, lo que implica que ellos deban encargar los repuestos a ciudades
como Villavicencio o Bogot4, incurriendo asi en altos costos y largo tiempo de
espera, afectando el rendimiento de sus cultivos.

Otra razon por la cual vale la pena poner en marcha la comercializadora de
repuestos automotores “SOCIEDAD AUTOMOTRIZ SAS”, es porque promueve la
economia de los habitantes de esta region, ya que abre oportunidades de empleo,
no solo para las personas que trabajan directamente con la empresa, como lo son
los vendedores, administrador y demas personal; si no que también permite que
lugares como talleres se vean beneficiados, asi como los propietarios de los
automotores, al disminuir el lucro cesante, y no tener que incurrir en mayores de
costos de repuestos y trasporte para poder reparar este tipo de bienes.

Asimismo, se beneficia la comunidad al tener a la mano la posibilidad de
reparar sus vehiculos de manera agil y econdmica al disminuir la cadena de
intermediarios. Ademas, permite que se aproveche el potencial agricola, ya que al
tener a la mano los repuestos para su maquinaria, no tendran que ver frenada su
produccion. Sin dejar de lado que este es un proyecto que promueve la creacion
de empresas regionales, por qué sirve como modelo de emprendimiento para las
demas personas.
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Ahora bien, este trabajo es importante porque al definir, cuales son las
fallas que se presentan el mercado de repuestos en el Municipio de Puerto
Carrefio, se debe proponer una solucién adecuada, la cual es la creacion de una
empresa comercializadora de repuestos automotores, que amplié la oferta y
facilité la disposicion de repuestos en el momento oportuno.

Ademas, el emprendimiento es hoy por hoy en Colombia una estrategia de
crecimiento econdémico y una oportunidad para estudiantes universitarios recién
egresados, en donde ellos se ven obligados a poner en juego los conocimientos y
competencias adquiridas en la universidad; y es interesante ver como esta
situacién genera independencia econémica y crecimiento profesional, asi como un
impacto econémico y civil.
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1 Estudio De Mercados

1.1 Andlisis Del Sector

En Colombia entre 2002 y 2013 las ventas de vehiculos nuevos en
unidades registraron un crecimiento promedio anual de 13%, al pasar de menos
de 100 mil unidades en 2002 y 2003 a su pico mas alto en 2011 con ventas de
casi 325 mil unidades, cifra que en 2013 se ubico en cerca de 294 mil unidades.

A su vez, entre 2002 y 2013 el crecimiento promedio anual del valor de las
ventas fue de 14,6%, pasando de menos de 3,5 billones de pesos en 2002 y 2003,
a mas de 11 billones de pesos a partir de 2011.
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Figura 1.

Venta de vehiculos nuevos. Miles de unidades 2002- 2013

Nota: Unidades vendidas calculos Econometria SA con base en cifras reportadas
por las empresas, estadisticas de la DIAN y sobordos de importacion en BBVA
(2014). Valor de ventas DANE, calculos FEDESARROLLO.
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Asimismo, los vehiculos mas vendidos en 2013 fueron 147.217 automoviles,
74.745 utilitarios, 20.364 pick ups, 18.294 vehiculos comerciales de carga, 17.325
taxis, 12.192 vans y furgonetas, y por ultimo 3.716 vehiculos comerciales de
pasajeros, dichas estadisticas se registran en el informe “importancia econémica
del sector automotor en Colombia”’- realizado por Fedesarrollo en el afio 2014.*
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Figura 2.

Vision general del sector. 2015- 2016.

Nota. Asociacion Colombiana de Vehiculos Automotores — ANDEMOS.

Ahora bien, entre 2003 y 2015 las ventas totales del comercio de vehiculos y
autopartes se multiplicaron por 3,06, la produccion bruta (diferencia entre las

1 Unidades vendidas calculos Econometria SA con base en cifras reportadas por las empresas,

estadisticas de la DIAN y sobordos de importacion en BBVA (2014). Valor de ventas DANE,
céalculos FEDESARROLLO.
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ventas totales y el costo de la mercancia) por 3,53 y el valor agregado (produccion
bruta menos el consumo intermedio) por 3,66.2

En este sentido, en el 2015 las ventas totales del comercio de vehiculos y
autopartes alcanzaron un record histérico, equivalente a 25,24 billones de pesos,
de los cuales 19,11 billones corresponden al comercio de vehiculos automotores y
6,12 billones al comercio de autopartes y accesorios para vehiculos automotores.

Mientras que la produccion bruta en el mismo afio fue de 5,53 billones de
pesos para el total del comercio de vehiculos y autopartes, de éstos 3,83 billones
de pesos corresponden al comercio de vehiculos automotores y 1,7 billones de
pesos al comercio de autopartes y accesorios.

Adicionalmente, el valor agregado en 2015 se ubico en cerca de 3,79 billones de
pesos, 2,62 billones de pesos correspondientes al comercio de vehiculos
automotores, equivalentes al 69,2% del valor agregado del comercio total de
vehiculos y autopartes, y 1,17 billones de pesos al comercio de autopartes y
accesorios (30,8%). 3

El mercado automotriz de Puerto carrefio vichada es bastante dinamico, ya
que cuenta con un parque automotor de 5723 vehiculos, ademas el Departamento
de Vichada cuenta con una gran partcipacion de maquinaria pesada debido a su
potencial agricola el cual equivale a 3'419.890 de hectareas. Dicho mercado no
cuenta con una oferta disponible, que les suministre los repuestos de autopartes
necesarios para los mantenimientos de estos vehiculos.

2 Vision general del sector. 2015. ANDEMOS. Disponible en:
http://andemos.org/categoria.php?c=14&sub=20

8 Importancia econdémica del sector automotor en Colombia. 2014. FEDESARROLLO. Disponible
en: http://andemos.org//img/09-11-2015 13:46:09.pdf
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El mercado de Repuestos se crece con la visita dos veces al afio de los Rally
terrestre

1.2 Analisis Del Mercado

El total de la industria automotriz colombiana es de 151.340 miles de
millones de pesos, la cual esta conformada por la actividad de ensamble de
vehiculos, de produccion de autopartes y de ensamble de motocicletas. Segun
ultimas cifras del DANE (Encuesta Anual Manufacturera) esta industria contribuyo
con el 4% del total de la produccion industrial del pais.

Tabla 1.

Fraccion del mercado.

[ T— Vwrzo
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[ETSSTUTIS [TEp—— [ITUI [ p——

cm Dma == R 2018* Warmces % 2019* 201a* Wermces %
= e zane e Le zune zune v ey %]

= e HEE0s SE054 -2 0z 14 55918 43355 =5 0.4

..... .

Fuente: DANE

El sector automotriz representa en Colombia aproximadamente el 6% del PIB
nacional, Colombia es el quinto pais de América Latina con mayores indices de
produccion y ventas de vehiculos, produciendo aproximadamente 110.000
unidades al afio y vendiendo aproximadamente 250.000 unidades, demostrando
las grandes oportunidades que ofrece este sector en el pais.*

Por otro lado, en Colombia se producen varios tipos de autopartes algunas
de ellas son: sistemas de suspension, sistemas de direccion, sistemas de escape,
sistemas de transmision, sistemas de refrigeracion, material de friccion, partes

4 Perfil sectorial de la industria automotriz. PROCOLOMBIA. 2014. Disponible en:
http://www.procolombia.co/sites/default/files/Perfil%20Sectorial%20-
%20Industria%20Automotriz.pdf
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eléctricas como baterias y cableados, productos quimicos, rines, llantas, filtros
para aire, lubricantes y combustibles, tapicerias en tela y cuero, trim interior,
vidrios templados, laminados y para blindaje, bastidores de chasis, aires
acondicionados, partes de caucho y metal y accesorios, entre otros.

En cuanto al sector de autopartes, este es el segundo eslabén de la cadena
productiva que compone la industria automotriz colombiana. Dentro de la
estructura de esta industria, existen varios grupos que ejercen actividades de
fabricacion, comercializacion y logistica de estos productos, pero quienes
componen el sector de las piezas y partes para vehiculos son:

« Proveedores nacionales e internacionales que abastecen de piezas a
fabricantes, ensambladores y distribuidores.

« Empresas fabricantes de piezas que suministran tanto a ensambladores
como distribuidores.

« Compafilas ensambladoras de vehiculos ligeros, camiones, buses y
motocicletas.

« Las sociedades distribuidoras, cuyo objeto social es la comercializacion de
autopartes, a este eslabdn pernetece este plan de negocios.

Ademas, el mercado local tiene un potencial de crecimiento importante
sustentado en que cuenta con una de las mas bajas tasas de penetraciéon
vehicular en la regién, acumula dos afios consecutivos de record en ventas y con
proyecciones crecientes, hay un crecimiento del financiamiento para vehiculos
nuevos, asi como un crecimiento demografico de la poblacion urbana y la
poblacién en edad activa para trabajar. Tambien existe una creciente demanda de
vehiculos de carga y de transporte de pasajeros.

1.2 Analisis del Mercado (DOFA)
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Tabla 2.
DOFA

DEBILIDADES

- Clima Organizacional

- Dificil negociacién con proveedores

- Dificultad en los procesos de compra y autorizacion
de pedidos

- Baja Cartera de Productos

FORTALEZAS

- Productos de calidad y garantizados

- Buenas estrategias de ventas, gracias al servicio al
cliente.

. Buena infraestructura, amplia y moderna

-Equipo profesional con alta experiencia laboral

ESTRATEGIAS (DA)

- Disefiar y aplicar planes de negociaciéon con los
proveedores a mayores plazos permitiendo asi ganar
tiempo en los pagos y evitando perdidas por la
lentitud o demora en la entrega de los pedidos.

- Establecer periodos definidos de pedidos
dependiendo de la demanda de los productos
evitando sobre costos por exceso de pedidos o déficit
de mercancia aprovechando temporadas de
revaluacion del peso frente al délar

- Tener presente varios proveedores de Villavicencio,
Bogota

y otras ciudades con el fin de disminuir precio tiempo
y calidad.

ESTRATEGIAS (FA)

- Mantener y mejorar el servicio al cliente, en forma
oportuna y con productos de calidad fidelizando al
cliente, logrando evitar inconformidades por
sobrecosto e incumpliendo por parte de terceros en
las entregas

Fuente: Autores

AMENAZAS
-Tiempo que tarda el producto en llegar debido a la
distancia
- Incremento de los precios de los repuestos a causa de
la devaluacion del peso frente al délar
- Nuevas legislaciones que afecten el sector automotriz,
debido al incremento de aranceles
- Entrada de una nueva competencia

OPORTUNIDADES

- Incremento en el turismo, hace que aumente el parque
automotor en la region.

- Crecimiento en el mercado automotriz del municipio de
Puerto Carrefio Vichada.

- Posibilidad de establecer alianzas, con proveedores o
distribuidores

- Nuevos canales de venta

ESTRATEGIAS (DO)

- Establecer un plan de Reorganizacién estratégica de
la empresa que permita el trabajo en equipo orientando
la empresa al crecimiento, con un servicio oportuno de
calidad y buen servicio al cliente, aprovechando asi la
existencia y crecimiento automotor del municipio de
Puerto Carrefio

- Disefiar estrategias de negociacion para obtener
mayor plazo de pagos a los proveedores, igual
obteniendo ventajas para un mejor servicio a los
clientes.

ESTRATEGIAS (FO)

- Al contar con productos de calidad y garantizados y
con servicio al cliente oportuno se logra aprovechar el
crecimiento del mercado en el parque automor de la
region.

- El equipo de profesionales estara atento a generar
valores agregados en el servicio como, instalacion de
repuestos y mantenimiento general.

- Mejorar la imagen de la empresa en la region con
productos de calidad y precios razonables y buen
servicio al cliente.
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1.2.1 mercado potencial

El mercado potencial de la comercializadora de respuestos automotores se
establece geograficamente en los municipios del Departamento del Vichada, como
lo son Puerto Carrefio, Cumarivo, Santa Rosalia y La Primavera, con una
existencia de 5723 vehiculos, segun informe del parque automotor del
Departamento del Vichada.

1.2.2 mercado objetivo

Este plan de negocios tendra como mercado objetivo la comercializacion de
repuestos automotores del Municipio de Puerto Carrefio, enfocado a propietarios
de automoviles, volquetas, taxis, tractomulas, maquinaria agricola, y demas
vehiculos pesados; quienes se preocupan por la calidad, accesibilidad y tiempo
en el que adquieren los repuestos de autopartes.

1.2.2.1 magnitud de la necesidad.

El mercado automotriz de Puerto carrefio vichada es bastante dinamico, ya que
cuenta con un parque automotor de 5723 vehiculos, ademas el Departamento de
Vichada cuenta con una gran participacion de maquinaria pesada debido a su
potencial agricola el cual equivale a 3’419.890 de hectareas. Dicho mercado no
cuenta con una oferta disponible, que les suministre los repuestos de autopartes
necesarios y oportunos para los mantenimientos de estos vehiculos.

1.2.3 nicho de mercado

El sector automotriz de Puerto Carrefio, esta compuesto por propietarios de
automoviles, camiones, buses, volquetas, taxis, tractomulas, maquinaria agricola,
y demas vehiculos pesados de la region, quienes para cada mantenimiento
necesitan la disposicion de repuestos de autopartes, los cuales conforman el nicho
de mercado al va orientado este proyecto.
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1.2.4 Segmento

Se compone de sector de autopartes, en Colombia se producen diversos
tipos de autopartes, entre las que se encuentran: sistemas de suspension,
sistemas de direccién, sistemas de escape, sistemas de transmision, sistemas de
refrigeracion, material de friccion, partes eléctricas como baterias y cableados,
productos quimicos, rines, llantas, filtros para aire, lubricantes y combustibles,
tapicerias en tela y cuero, trim interior, vidrios templados, laminados y para
blindaje, bastidores de chasis, aires acondicionados, partes de caucho y metal y
accesorios, entre otros. °

Las empresas proveedoras de equipo original tienen certificados sus procesos de
gestion con normas internacionales como la TS-16949. Los bienes se fabrican
bajo normas de producto como I1SO, ASTM, CE y JIS, ademas de las normas
privadas de las casas matrices mundiales de vehiculos para las cuales la industria
autopartista es proveedor en Colombia, Venezuela y Ecuador, entre otros.

1.2.5 Consumo aparente del sector

Segun un informe publicado por la camara de la industria automotriz de la
ANDI, llamado MATRICULAS POR TIPO DE VEHICULO Y REGION, la region de
la Orinoquia y Amazonia, a la cual pertenece el Municipio de Puerto Carrefio, el
estudio fue elaborado por Fenalco, ANDI y Econometria S.A. con base en
informacién reportada por las marcas y matriculas del RUNT. ¢ Las marcas mas
registradas en la regién de la Orinoquia son: Chevrolet, renault y kia, tal y como se
puede observar en la tabla 3. “Matriculas por marca en la region Orinoquia”

Tabla 3.

Matriculas por marca en la regién Orinoquia

5 Sector de autopartes. 2014 .ANDI .Disponible en: http://www.andi.com.co/cinau
61BID.
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Este informe muestra un promedio de consumo de 2100 vehiculos en los ultimos 4
afos, el informe esta compuesto en cifras de Automoviles, Utilitarios, Taxis, Pick
Ups, Camiones, Camionetas, Vans, Buses, Microbuses, Tractocamiones,
Volquetas y Busetas.

Tabla 4.
Consumo aparente de la regiéon Orinoquia y Amazonia.
Consemp Apgrenle e L Hega Drnoguq Y ARamng
Aha Enero Fekmro darzo &bl Mayo Junig Julig Agogo | Septembrs| Octebre |Novembre| Diciembre | Tomil
M 160 3 138 e 168 LE) 15 199 L L e o 2.7
FiT 20 Hi 186 7] Fui 1T 155 2 ot} vl ] % 4| 26
e L] 1] 146 140 185 5] 18 130 155 154 2 23 2017
ool ;] 128 141 ot
TOTAL T3]

Nota: ANDI - Asociacion Nacional de Empresarios de Colombia - Camara de la
Industria Automotriz

1.2.6 Demanda

La demanda por autopartes en Colombia ha manifestado un
comportamiento estable desde el afio 2000, ubicando el nivel de ventas en un
promedio de US$3.944 millones por afio; en 2014 las ventas superaron las
observadas en el afio 2013, pero una expansion cercana al 1%.’

7 Informe de importaciones. 2014. ASOPARTES. Disponible en:
http://www.asopartes.com/index.php?option=com_jdownloads&view=download&id=118:info
rme-de-importaciones-mes-de-octubre-2015&catid=30&Itemid=405&lang=es
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Figura 3.

Venta de autopartes en Colombia. Millones de dolares

Nota. ASOPARTES.

En el Municipio de Puerto Carrefio la demanda potencial asciende al
73% del total de los vehiculos, pues segun los resultados del estudio de mercado
son 4.178 vehiculos que requieren anualmente repuestos.

1.2.7 Comportamiento de la industria automotriz

En 2013 las exportaciones de la industria automotriz y de autopartes fueron de
USD 846 millones, de los cuales USD 744 millones corresponden a vehiculos
automotores y sus motores, USD 93 millones a autopartes y accesorios para
vehiculos automotores y sus motores, y los restantes USD 7,8 millones a
carrocerias para vehiculos automotores, remolques y semirremolques.
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Tabla 5.

Comportamiento de la industria automotriz y de autopartes.

Produccidn Balanks ConTumd
Aflo  |Produccidn Total Mercado Nacional Exportaciones | Importaciones Comercisl | Apsrente
2000 50,716 34.789 15927 27045 |- 11.118 51.834
2001 75,997 41.111 34,886 26,414 8472 &7.52%
2002 81.000 57.993 23.007 a0, 709 |- 17.702 98, 702
2003 32568 23.233 9.333 52,372 |- 43.039 75,605
2004 53.363 63,608 29.737 41017 |- 11..260 104,623
2005 109.333 &7.263 43071 83.1% |- 41088 150.421
2006 138.690 §9.951 48. 739 135.188 |- 86,449 225,139
2007 183.721 113.128 70,593 160,239 |- 89,546 273.367
2008 110. 766 83.770 26,9596 129.898 |- 102902 213.668
2009 91.118 B6.144 4.974 91832 |- 86.858 177.976
2010 178.265 1156.246 12.019 151.226 |- 138,207 267472
2011 154.261 140. 796 13.465 210.216 |- 196.751 351.012
2012 138.872 113.074 25.798 212.204 |- 186.906 325.278
2013 142.840 94,181 48.659 200676 |- 152017 294857
2014 136,243 109.261 26,982 230409 |- 203.427 339.610
2015 131.23% 99.936 31.299 180.603 |-  149.304 280.539

Nota: DIAN. Calculos ANDI (unidades). Producion Total = (Produccion Mcdo Nal +
Exportaciones). Consumo Aparente = (Produccion Mercado Nacional +
Importaciones).

Por otra parte, en 2013 las importaciones totales del sector se ubicaron en
USD 5.064 millones y especificamente las importaciones de vehiculos
automotores y sus motores en USD 4.243 millones.?

1.3 Analisis De La Competencia

1.3.1. Principales participantes y competidores potenciales

8 Importancia econémica del sector automotor en Colombia. 2014. FEDESARROLLO. Disponible
en:
http://www.repository.fedesarrollo.org.co/bitstream/11445/977/1/Repor_Julio_2014 Reina_
y_Oviedo.pdf
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El mercado automotriz colombiano tiene un nivel competitivo intenso, en el
cual la rivalidad entre las empresas que hacen parte de la industria es alta porque
compiten de manera directa, debido a que este es un sector que se encuentra en
constante crecimiento y desarrollo.

Dentro de los principales participantes a nivel nacional se encuentra
American Rubber de Colombia, Guayas B&G Industrias Lavco, Industrias Partmo,
Inversiones Reinoso, Altamax — Castel Motors, Forjin — Sicolsa, Baterias Willard,
TNK -Terminales Automotrices, Indymetal y el Grupo RHC.

1.3.1 Competencia local

En cuanto a la competencia local, el Municipio de Puerto Carrefio- Vichada
no cuenta con una empresa que se dedique exclusivamente a la comercializacion
de repuestos automotores. Pero existe una competencia indirecta, que son los
negocios de lubricantes, talleres y estaciones de servicio, los cuales alternan a su
razén social, la comercializacion de repuestos, claro estd que no cuentan con un
portafolio de productos y su servicio es limitado, o que implica demora en los
tiempos de entrega de los repuestos que no se encuentran disponibles en
inventario, ademas de incurrir en mayores costos.

Tabla 6.

Andlisis de la Competencia

EMPRESAS ENFOQUE
Serviautos Taller de alineacién, revisién y mantenimiento

Lubricantes el Iman

Ventas de lubricantes y aceites

Brisas del Orinoco

Estacion de servicio

Repuestos pacho

Venta de Repuestos por encargo Y taller

Repuestos Holman

Venta de Repuestos por encargo y taller

Fuente: Autores
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1.3.3. Asociaciones y gremios del sector.

- La Cédmara de la Industria Automotriz de la ANDI, es un grupo de trabajo
conformado por las empresas ensambladoras de vehiculos, productoras de
autopartes y ensambladoras de motocicletas, para adelantar actividades y
gestiones gremiales que propendan por el desarrollo industrial del sector,
defendiendo los legitimos intereses de sus afiliados y prestandoles los servicios
especializados que ellos requieran para un mejor desempefio de sus labores.

- Asociacion del Sector Automotor y sus Partes - ASOPARTES, es una
asociacion sin animo de lucro que representa y defiende los intereses sociales,
comerciales y técnicos del sector automotor y sus partes, Integrandolos de tal
forma que se fortalezca el gremio dia a dia.

- ADEMOS, es la Asociacién Colombiana de Vehiculos Automotores que esta
constituida por voluntad de las empresas importadoras, comercializadoras y
fabricantes de vehiculos automotores, con el propésito de tener una
representacion exclusiva del sector automotor colombiano y contribuir al desarrollo
de la politica industrial del pais.

- Asociacion Colombiana de Fabricantes de Autopartes- ACOLFA,
es un gremio constituido por empresas fabricantes de partes e insumos para
vehiculos automotores, cuyo objetivo es fortalecer el desarrollo de la industria
automotriz en Colombia, generando mayor valor agregado en cada uno de los
productos y procesos, a fin de lograr de manera permanente una mayor
competitividad y hacer de ésta, una industria de clase mundial.

1.3.4. Proveedores

Los proveedores estan ubicados en el centro del pais y en el Municipio de
Villavicencio, quienes ofrecen las mejores condiciones son:

e Proveedor: Comercializadora Collantas S.A.S.
Ciudad: Villavicencio
Productos: Llantas y Repuestos
Direccion: Cr19A41 Lc1
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Teléfonos: 6826505-3204731273

Correo empresarial: comercializadoracollantassas@gmail.com
e Proveedor: Servitodo eléctrico — Victor Castro A.

Ciudad: Villavicencio

Productos: Baterias, Dinamos, arranques, pitos, alternadores

Direccion: Cr 38# 25 — 58 Barrio 7 de Agosto

Teléfonos: 631276

Correo empresarial: comercializadoracollantassas@gmail.com
e Proveedor: Kontraco S.A.S.

Ciudad: Bogota

Productos: Repuestos

Direccion: Cr 28B# 78-57

Teléfonos: 2404808

Correo empresarial: gerencia@kontraco.com.co

1.3.5. Posicion frente a la competencia

La comercializadora de repuestos de autopartes “SOCIEDAD
AUTOMOTRIZ SAS”, ofrece productos de calidad, en inventario, al alcance de las
personas, con un precio razonable, a los propietarios de vehiculos livianos y
pesados de la region. El servicio al cliente caracterizado por la entrega rapida,
costos razonables y valores agregados como instalacion de los repuestos y
mantenimientos.

1.3.6. Productos sustitutos

Los productos sustitutos serian aquellos a los cuales el cliente tiene acceso
y en este caso serian las ventas de repuestos usados, imitaciones que por lo
regular tienen origen chino y productos de baja calidad que se encontraran en el
mercado.

1.3.7. Producto Complementarios
Como productos complementarios a la venta de repuestos de autopartes,

se encuentra: la venta de vehiculos, venta de combustible, venta de aceites y
mantenimiento, venta de accesorios de lujo para vehiculos.
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1.4 Investigacion De Mercados

El municipio de Puerto Carrefio, Capital del Vichada esta ubicado en la
frontera con Venezuela, cuenta con 15.753 habitantes®, de los cuales segln Ultima
actualizacion de base de datos de transito y transporte llevada a cabo en el 2014,
se encuentran registrados 5794 vehiculos. Ademas, a estos se les suman los
vehiculos venezolanos, turistas y de carga.

1.4.1 Planteamiento Del Problema

El municipio de Puerto Carrefio se dedica principalmente a la agricultura y
ganaderia, al ser una region con un potencial agricola considerable, se puede
inferir que hay un gran numero de maquinaria, la cual al igual que todos los
vehiculos que alli se encuentran, necesita mantenimiento, disponibilidad de
repuestos para cuando presenten alguna falla.

Actualmente, no se han constituido empresas que distribuyan o
comercialicen repuestos automotores, careciendo de vision que empresarial, que
potencialice la optimizacién de recursos disponibles, la generacion de excedentes
y oferta de empleo.

Es por ello que los habitantes de Puerto Carrefio se ven la obligacion de
solicitar sus repuestos por encargo a las ciudades de Villavicencio, Bogota y
Medellin, lo que implica un producto con costos elevados, tiempo de entrega
largos y una demanda insatisfecha.

Teniendo en cuenta las condiciones socioeconémicas y la situacién de
comercializacion de repuestos automotores descritos en el proyecto, resulta de
interés para los investigadores, realizar un estudio de mercado que permita
determinar las tendencias, preferencias y necesidades del mercado regional, para
evaluar la factibilidad de comercializacion de estos productos, en cuanto a
oportunidad de negocio, calidad y economia, contribuyendo también con la
generacion de empleo e ingresos para la poblacion Carrefiense.

9 Visor verificado PPO del 2005-2020.2015. DANE. Disponible en:
http://www.dane.gov.co/index.php/poblacion-y-demografia/proyecciones-de-poblacion
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1.4.2 Andlisis Del Contexto

1.4.2.1 Descripcion Fisica

La ciudad de Puerto Carrefio se encuentra ubicada en el Departamento de
Vichada. Con una Altitud de 51 msnm, en la confluencia de los rios Meta y
Orinoco, convirtiéndose en franja fronteriza con la Republica de Venezuela y a su
vez paso del trafico de gente y mercancia. Geograficamente la ciudad se sitia a
los 6° 11' 16" de latitud norte y 67° 28' 57" de longitud oeste. Dista de la capital de
la Republica 860 km, limita por el Norte y Este con la Republica de Venezuela, por
el sur con el corregimiento departamental de Santa Rita, y por el Oeste con la
Primavera. 1°

1.4.2.2 Limites del municipio

Limita con Venezuela, con el Departamento de Meta. Tiene una extension
total: 12409 Km2, una altitud de la cabecera municipal 51 msnm, una temperatura
media: 36° C.

1.4.2.3 Economia

Las actividades econOmicas de mayor importancia en la regién son la
ganaderia, la pesca, la agricultura y la mineria. Mientras que los principales
productos agricolas son: arroz de sabana, algodén, yuca y platano. Asi mismo, se
destaca la pesca ornamental y la ganaderia vacuna.

En cuanto a la actividad agricola del departamento, cuenta con un area
potencial de 3'419.890, segun el Anuario estadistico 2011 escrito por el Ministerio
de Agricultura y Desarrollo Rural, el cual también registra que la produccién se
concentra en siembras de yuca, maiz tradicional, platano, patilla, marafion,
mango, naranja y guayaba.

10 Informacién general del Municipio de Puerto Carrefio. ALCALDIA DE PUERTO CARRENO-
VICHADA. Disponible en: http://www.puertocarreno-
vichada.gov.co/informacion_general.shtml
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También se explotan minas de oro y plata en forma rudimentaria, por otro
lado, la poblacién ofrece sitios de interés turisticos como son la poblacion riberefia
de Casuarito, donde se elaboran articulos y manufacturas en cuero y
confecciones, textiles y comidas tipicas, teniendo registrados dos establecimientos
comerciales. Ademas, el municipio se abastece de enseres y articulos de primera
necesidad, del interior del pais, y en ocasiones de Puerto Paez, ciudad del estado
Venezolano en la frontera con Colombia.

1.4.2.4 Vias de comunicacion

- Aéreas: tienen un Aeropuerto propio, con vuelos regulares los dias
Lunes, Miércoles, Viernes y Domingos, prestados por Satena, los Jueves y
Domingos- Selva (empresa de carga), los viernes Aerocarga (empresa
descarga).

- Terrestres: Si usted sale de Bogota a Villavicencio son aproximadamente
tres horas. Otras de las rutas son por Villavicencio, Gaviotas, Tapon al
centro Administrativo son veinticinco horas Por El Burro.

- Fluviales: Todos los dias existe la ruta Primavera (Segundo municipio del
Vichada), Puerto Gaitan (Segundo municipio del Departamento del Meta).

- Por otro lado, dentro del proyecto de inversion vial que se tienen
contemplados en el Plan Maestro de Transporte Intermodal- PMTI, se
manifiesta la construccion de la malla vial del Meta o corredor Manacacias,
este tipo de inversion se planea desarrollar en cuatro planos, el primero es
el tramo Granada — Villavicencio, que implica el Mejoramiento Broches
Guamal, Humeada y Puente sobre rio Guamal. El segundo tramo es
Villavicencio — Puerto Lépez, que se compone del Mejoramiento de Broche
La Balsa y de Puente sobre Rio Negro. El tercer tramo Puerto Lopez —
Puerto Gaitan, el cual contempla la construccion Puente sobre Rio Yucao.
Y finalmente el cuarto tramo que es Puerto Gaitan — Puente Arimena, este
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implica la pavimentacion y Mejoramiento de la via, asi como la
construccion Puente sobre Rio Manacacias.'!

- De esta forma, este proyecto trae muchos beneficios entre ellos ahorro en
tiempo de viaje, mejoras en la seguridad vial, mejores especificaciones de
las vias, integracion vial del Meta con Otros Departamentos. Actualmente,
el tiempo de viaje desde el centro del pais hasta Puerto Carrefio es de 30
horas, pero con la implementacion de este corredor vial, se disminuiria
alrededor de 14 horas.

1.4.2.5 Poblacion

Segun el Departamento Nacional de Estadistica, se realizdé una proyeccion
decreciente, con una tasa variable del 6.7% al 3.2% arrojando una proyeccion de
15753 habitantes en la cabecera municipal para el afio 2015.

1.4.2.6 Aspectos politico-administrativos

El 4rea municipal tiene una extension de 12,409 km2. Es cabecera de
circulo notarial que comprende el municipio de Puerto Carrefio y los
corregimientos departamentales de Santa Rita, San José de Ocune y Cumaribo,
con una notaria; es cabecera de circulo principal de registro con jurisdiccién sobre
todo el departamento. Pertenece al distrito judicial de Villavicencio y corresponde a
la circunscripcion electoral de Vichada.

En el municipio se encuentran 5 resguardos indigenas denominados cafio
Bachaco, cafio Guaripa, cafio Hormiga, cafio Mesetas, Dagua y Guacamayas -
Maipore del grupo étnico.

11 Carreteras para la competitividad de los Llanos Orientales. 2015. AGENCIA nacional de
infraestructura. Disponible en:http://www.asorinoquia.org/sites/default/files/ani_-
presentacion_villavicencio_expogestion_-_septiembre_2015 1.pdf

29



1.4.3 Método

Hipotesis: - Toda persona duefia o conductor de automoviles, buscan
empresas o distribuidoras de partes y repuestos para sus vehiculos en el
Municipio de Puerto de Carrefio

- Las personas buscan precio, calidad y sobretodo disponibilidad del
producto.

Variables

- Servicio: Intencion de vender satisfaccion mas que productos en el cuidado
del mantenimiento y reparacion de algun articulo de necesidad de los
vehiculos.

- Calidad: propiedades inherentes de las autopartes que le confieren
capacidad para satisfacer necesidades implicitas o explicitas.

- Oportunidad: identificar la zona de necesidad e interés del comprador en la
cual hay una alta probabilidad de que una empresa pueda actuar
rentablemente satisfaciendo esa necesidad.

- Precio: conocer cuél es la cantidad de dinero que el mercado esta
dispuesto a invertir en el mantenimiento de sus vehiculos.

1.4.4 Disefio De Investigacion
Tipo de investigacion:

- Investigacion descriptiva: mediante este tipo de investigacion se logra
caracterizar un objeto de estudio o situacion concreta, sefialar sus caracteristicas
y propiedades, asimismo se utilizan criterios de clasificacion que sirven para
ordenar, agrupar o sistematizar los objetos involucrados en el proyecto.

- Método inductivo: procesos de conocimiento que se inicia por la observacién

de fendmenos particulares con el propdsito de llegar a conclusiones y premisas
generales que pueden ser aplicada a situaciones similares a la observada.
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Fuentes de investigacion

- Primarias: informacion recopilada directamente de los usuarios de
vehiculos livianos y pesados del Municipio de Puerto Carrefio Vichada. Asi como
de libros, revistas virtuales, documentos oficiales de instituciones
publicas, informes técnicos y de investigacion de instituciones publicas o privadas,
normas técnicas.

- Secundarias: enciclopedias, directorios, libros o articulos que
interpretan otros trabajos o investigaciones, Secretaria de movilidad del Vichada,
Ministerio del transporte, alcaldia de Puerto Carrefio.

- Encuestas: la técnica de recoleccion de la informacion es el
cuestionario, el cual esta estructurados por preguntas de tipo mixto. (Anexo 1.
Modelo de encuesta).

Poblacién objetivo

La comercializadora tendra como mercado objetivo a la comercializacién de
repuestos automotores del Municipio de Puerto Carrefio, los propietarios de
vehiculos livianos o pesados, que se preocupan por la calidad, accesibilidad y
para quienes es muy importante su tiempo. Segun la secretaria de movilidad de la
region se encuentran registrados 5723 vehiculos.
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Tabla 7.

Poblacién Objetivo

Alcance

Casco urbano del Municipio de Puerto
Carrefio.

Periodo de aplicacién

1 de Marzo al 10 de Mayo de 2016.

Definicion de la poblacion objetivo

-Marco Muestral: listas de usuarios o
duefios de vehiculos livianos y pesados
de municipio de Puerto Carrefio.

-Unidad Muestral: Usuarios o duefios de
vehiculos livianos y pesados.
-Elemento Muestral:
automotores.

repuestos

Técnica de muestreo: probabilistico,
aleatorio simple para poblacion finita,
para el célculo se empleara la siguiente
formula:
N‘kZ2 *P*Q
n= 2.2
(N-L)*E*+ Z°*P*Q

5794*1,96% *0,5*0,5

" (5793)*0,05%+ 1,96%%0,5*0,5
En donde
n=* es decir se debe realizar la encuesta a
*propietarios de vehiculos de Puerto
Carrefio.
N= poblacién objetivo (5794 vehiculos
registrados).
Z=95% Nivel de confianza.
E= 5% Margen de error.
P= 50 %Probabilidad de éxito.
Q= 50% Probabilidad de fracaso (1-P).

360

Fuente: Autores

1.4.5 Resultado de la investigacion

La mayoria de las personas encuestadas manifiestan tener camioneta con
y seguido encontramos los automaviles con un 25%, con estos datos
sabemos que la mayor parte de nuestros clientes, buscaran autopartes y marcas
gue les permitan repuestos de calidad para este tipo de vehiculos. (Ver en anexos
Cuadro 1). Es por ello que se manejar inventarios de mayor volumen para estos y

un 44%,
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seran para quien principalmente vayan orientadas las estrategias de mercadeo, y
en menor cantidad para taxis, volquetas, camiones, y busetas.

Ahora bien, tan solo un 6% de la poblacion tienen tres vehiculos, un 11%
dos y un 83% un vehiculo por propietario, lo que es bueno para la empresa,
porque estos amplian la demanda del mercado, nos permite planear estrategias
de promocion orientadas a la fidelizacion, para que asi los propietarios que tienen
mas de un vehiculo, siempre nos escojan como su primera opcion. (Ver en anexos
Cuadro 2).

Por otro lado, en cuanto a las marcas que se deben manejar en inventario,
segun los datos arrojados por la encuesta son: Toyota (32%), Mazda (24%),
Hyundai (20%), Chevrolet (15%), Ford (6%). (Ver en anexos Cuadro 3). Con estos
resultados se puede inferir que las marcas a comercializar en mayor cantidad
deben ser Toyota y Mazda, de igual manera es un criterio importante a tener en
cuenta al momento de seleccionar los proveedores, y de planear las estrategias de
promocién y publicidad.

En cuanto a la periocidad con la que los personas encuestas le realizan el
mantenimiento de sus vehiculos, mencionaron que cada 6 a 12 meses con un
49%, Yy un 23% de 1 a 6 meses, respuestas que permiten analizar, la rotacion y
politicas de inventarios y cartera. Asi como los tiempos adecuados para lanzar
promociones. (Ver en anexos Cuadro 4).

Sin embargo los encuestados indican que prefieren comprar repuestos
genéricos en un 60% y 40% original. Por lo que podriamos segmentar el mercado
a atender en dos tipos de clientes, en donde para unos prevalece la calidad y para
otros el precio, de todos modos para ambos se debe tener producto a ofrecer. (Ver
en anexos Cuadro 5).

Otro aspecto a analizar es la disponibilidad de las autopartes en el
momento justo, ya que en las encuestas se manifiesta que las personas No 65%
obtienen sus repuestos oportunamente, algunas veces 21% y Si 14%. (Ver en
anexos Cuadro 6). Esto genera una gran ventaja competitiva y asegura una amplia
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cuota de mercado, ya que se atenderia un criterio de gran valor para los
encuestados y es el valor de su tiempo.

Dicho lo anterior, esta compra de repuestos se realiza en un 41% en
almacén, y 59% fuera de la ciudad, debido a la bajo oferta del mercado cuando las
compras se hacen en el punto de venta generalmente se hacen por pedido, el cual
toma de 10 a 15 en ser entregado. (Ver en anexos Cuadro 7) Estd en una ventaja
a destacar en las estrategias de comunicacion.

Finalmente, los resultados del instrumento aplicado, indican que un 96% de
las personas, si comprarian en un almacén dedicado a la distribucion de repuestos
en el municipio de Puerto Carrefio, respuesta que impulsa esta idea de negocio a
su puesta en marcha. (Ver en anexos Cuadro 8.
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2 Plan de Mercadeo

2.1 Concepto del Producto o servicio

El servicio que se prestara es la comercializacibn de repuestos
automotores, abarcando el mercado de autopartes, este vendera de forma directa
y &gil, sin intermediarios, ofreciendo productos de calidad a precios accesibles.

Los repuestos o autopartes son productos de consumo masivo para el
servicio trasporte publico, debido al continuo desgaste al que estdn expuestos
diariamente. Estas pueden ser adquiridas por medio de un andlisis de
proveedores, ya que corresponden un mercado en el cual existen muchas
opciones de compra por las que el cliente puede decidir, probar y evaluar. Ademas
existen diferentes alternativas en cuanto a marcas, materiales, calidad, acabados,
garantias y duracion.

Algunos de los productos a comercializar son partes, piezas y accesorios en
todo tipo de material madera, corcho, plastico, caucho, metal y/o combinaciones
de estos y otros materiales para vehiculos automotores y sus motores, incluso
para sus carrocerias, tales como frenos, cajas de engranaje, ejes, aros de ruedas,
amortiguadores, radiadores, silenciadores, tubos de escape, embragues, volantes,
columnas y cajas de direccion, catalizadores y otras partes, piezas y accesorios no
clasificados en otra parte.

En cuanto a la calidad, es una propiedad inherente a los repuestos
automotores que se van a comercializar, ya que les confieren la capacidad para
satisfacer necesidades implicitas o explicitas de los clientes.

Como estos son productos que vienen totalmente terminados y en su
empaque original, no es necesario recurrir en gastos de embalaje, para poder
venderlo al cliente final.
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Tabla 8.

Tabla DOFA
Debilidades Oportunidades.
- Distancia de los proveedores ya que estan - Extender los puntos de comercializacion
ubicados en el centro del pais. atras municipalidades del Departamento
- Lallegada de nuevas comercializadoras de del Vichada.
repuestos. - Ampliar el portafolio de servicios.
- Crisis petrolera. - Crecimiento en ventas de automdviles.
- Accesos a créditos bancarios para
incrementar los recursos econémicos.
Fortalezas Amenazas
- Servicio agil - Inestabilidad del délar.
- Brindar servicio de mantenimiento - Crisis mundial
- Variedad de marcas. - Cambios climaticos.
- Precios accesibles. - El hurto de carros en aumento, que
- Productos con materiales de calidad. promueve la venta de autopartes robadas.
- Garantia.

- Ubicacion estratégica.
- Poca competencia indirecta.

Fuente: Autores

2.2 Estrategias de Distribucion

La comercializadora se propone intensificar sus esfuerzos comerciales, a
través de la publicidad y las ventas, haciendo énfasis en los productos o servicios
existentes. Otra herramienta usada como estrategia de penetracion en el mercado
es incentivar el incremento de la cantidad utilizada del producto, promocionando
descuentos por volumen de venta.

Para ello se hace una combinacion de estrategias de precios, promocion,
ventas, que estimulen al consumidor a aumentar sus compras, con el fin de
beneficiar su economia.

Asimismo es necesario que con el paso del tiempo se inviertan mas
recursos dedicados al personal de ventas, para capacitarles en conocimiento del
producto, asesoria comercial, y atencion al cliente.
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Del mismo modo, es importante hacer un incremento de las actividades
promocionales, como lo son pautar en los principales medios de comunicacién de
la regidn, por ejemplo radio, prensa, revistas, vallas publicitarias, calendarios,
redes sociales, entre otros.

Es importante aclarar que los proveedores estan ubicados en la ciudad de Bogota
y en el Municipio de Villavicencio, quienes hacen la entrega de los pedidos en su
respetiva bodega, lo que implica que ellos no corren con gastos de envio, por lo
mismo este gasto se tiene en cuenta en la parte financiera de este proyecto y en
precio final de cada uno de los productos a comercializar.

2.2.1 Canales de Distribucion

Los canales de distribucion se dan a través de la venta y entrega directa al
cliente cuando este hace la compra directamente en la empresa, también se
manejara la entrega a domicilio en el perimetro de la capital, ademas no se
descarta que con el tiempo se maneje la entrega departamental, por medio de
servicio de Courier, donde el cliente hace el pedido fuera del perimetro de la
ciudad y este recibe los repuestos y productos en su negocio.

Ahora bien, el canal de distribucion que se manejara para la comercializacién de
repuestos, consiste en la compra a mayoristas en el centro de la ciudad, para
posteriormente venderlas al por menor y al detal a los consumidores finales en la
municipio de Puerto Carrefio-Vichada. Ademas, al tener la oportunidad de
comercializar directamente con los mayoristas, se obtienen precios competitivos,
se pueden lanzar ofertas, obtener promociones y dar descuentos favorables, lo
que favorece al consumidor final.

Por otro lado, como estrategias de venta, se tiene contar con un surtido completo
de repuestos automotrices y existencias adecuadas de los mismos, también
posesionar en el mercado objetivo las marcas de los repuestos automotrices
ofrecidos como productos de excelente calidad, asi mismo promover el volumen
de ventas, por medio de descuentos en fechas especiales como cumpleafios
obteniendo un 10% de descuento, o si realizan compras mayores a $1°000.000 se
hara un descuento del 5%.
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2.3 . Estrategia de Precio

Se efectuara constantemente estudios de incidencia de mercados a las
empresas comercializadoras de autopartes, con el fin de identificar los precios de
los productos de mayor rotacion, de esta manera se ajustara los precios de la
comercializadora, que permitan ofertar a precios iguales o mas bajos de la
competencia. Para ello es necesario tener en cuenta que los costos de trasporte
seran asumidos por la comercializadora, y que para el trasporte de la mercancia
se debe contratar un seguro que disminuya el riego de pérdida o dafio de la
misma, asi como también es importante aclarar que el pago mercancia se debe
realizar de contado los primeros seis (6) meses, y posteriormente se manejara una
rotacion de cartera de 30 dias, con beneficios de pronto pago.

También se hard una evaluacién de proveedores que brinden mayores
garantias a la hora de realizar las negociaciones, de tal manera que ofrezcan
grandes descuentos por volimenes y precios altamente competitivos.

Para la estrategia de fijacion de precios del producto se tendra en cuenta
aspectos importantes como lo son:

- El costo del producto y el margen de contribucion, lo cual puede determinar
el valor real con el que el producto sale al mercado.

- Otro factor a tener en cuenta es el precio de distribucion de la competencia,
el cual servirh de pardmetro, en este caso seria el de la competencia
indirecta nombrada en el capitulo anterior.

- Participacién en el mercado, el cual posibilita la inclusiéon de promocion, a
través de precios de penetracibn del mercado con base a repuestos
facilitados por los proveedores.

En cuanto a la forma de pago de los productos sera de contado, el cual se
puede manejar en efectivo o con tarjeta. Mientras que las ventas por volimenes,
se puede manejar haciendo un estudio de crédito del cliente, y posteriormente,
una rotacion de cartera de 30 dias acompafiado de un pagare o carta de crédito
aprobada por una entidad bancaria.

Por otro lado, el precio de lanzamiento en el mercado sera el 10% de
descuento en la primera semana, manejando pagos en efectivo y al contado.

En cuanto al punto de equilibrio total de ventas es de 331,4 unidades, las
cuales se muestran discriminadamente por producto en la siguiente tabla.
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Con los proveedores se buscara negociacion para pagos a 30 y 60 dias,
con el fin de tener un tiempo de holgura y un flujo de caja adecuado para evitar
incumplimientos.

Es importante aclarar que los proveedores estan ubicados en la ciudad de
Bogota y en el Municipio de Villavicencio, quienes hacen la entrega de los pedidos
en su respetiva bodega, lo que implica que ellos no corren con gastos de envid,
por lo mismo este gasto se tiene en cuenta en la parte financiera de este proyecto
y en precio final de cada uno de los productos a comercializar.

La empresa transportadora asume los riesgos de transporte una vez recibidos en
bodega, sin embargo, los riesgos posibles son: Grupos al margen de la Ley (Que
en el momento no estan molestando) mal estado de las vias e incumpliendo en
las entregas por fallas mecanicas.

Tabla 9.

Punto de equilibrio por producto

PUNTO DE EQUILIERIO

FAREENDE PUNTOCE
PREQO VENTA | OOGTOVARABLE | CONTRIEUOON EQLERO
CANTIDAD RS0 ESTADETICD UMTARIDIPD | UNITARGIC WY UMTAHAMO) PORDERACION  |PORPRODIACTO
YILRRICANTES ! 1% 3 rk:ral b 10000 |4 1EH |5 1085 17,2
H r = T ” T T 1 . B
b ¥ a2 ]
0 ¥ &
i X i 5
i b i B
4 1-2“: pall e 71,88
il e |
o] 1 5,4
4 X I T
5 e L H
&l e 1115 :
= po] = 8
R TG
AL TS
PUNTO DEEQUIIBRIO TOTALEN UNIDADES BLA —

Fuente: Autores
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ANALISIS DEL PUNTO DE EQUILIBRIO
Figura. Punto de Equilibrio

] Ingresa total

_ Costo Total
j Zofia de Utiidad

- FE
$377.230.382

Costo Fijo

2314
Fuente. Las Atoras y

e

PE p'.‘:.‘h-lr".‘.'.- = CANTIDADES
PE = §2.992.004 - 3314
1.138.160 - 887.765
Figura 4.

Andlisis del Punto de Equilibrio

El punto de equilibrio que se estd exponiendo corresponde al punto de
equilibrio operacional con precio de venta unitario promedio y costo de venta
unitario promedio, donde se requieren vender 331,4 unidades de autopartes, para
lograr el punto de equilibrio correspondiente a $337.236.382, en estas condiciones
la empresa no tiene ni perdidas ni ganancias, es decir los costos totales son
iguales a los ingresos totales.

Sin embargo, se ha realizado el punto de equilibrio para cada uno de los
productos, calculo basado en los % de participacion de cada producto y su
correspondiente ponderacion.

2.4 Estrategia de Promocion

De las estrategias de promocion depende gran parte de la acogida del
mercado, para con la comercializadora en el municipio de Puerto Carrefio, es por
ello que se manejaran descuentos por volumenes de ventas superiores a
$1°000.000 del 10% de descuento, y por pronto pago del 5% de 20- 30 dias.
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Ademas se implementaran promociones para el manejo de clientes
especiales, las cuales seran informadas por correo electronico, y confirmadas via
telefénica, para que asi ellos creen un vinculo de fidelidad hacia la empresa.
Situacion posible gracias al manejo de una base datos de los clientes, en la cual
se podra visualizar la frecuencia de compra, monto de venta, preferencia de
productos y marcas.

Dichas estrategias le permiten al proyecto un cubrimiento geogréfico inicial
en el municipio de Puerto Carrefio, y posteriormente la oportunidad de expansion
por todo en Departamento de Vichada.

Asimismo, se implementaran programas estratégicos de promocion y
publicidad que permitan fortalecer la imagen de la empresa en el mercado
automotriz de Puerto Carrefio, dentro del programa publicitario se manejaran
llaveros, blocks de notas, calendarios y calcomanias para que en el momento de
presentarse una falla mecénica del vehiculo automotor, el conductor o propietario
del vehiculo siempre tenga a la mano la forma de poderse comunicar con la
empresa, recordar los productos que comercializa y servicios que ofrece,
estimulando la afluencia del publico.

También se hara un aviso comercial luminoso que permita resaltar el
nombre de la empresa en el mercado y en la mente del cliente, facilitando el
reconocimiento del punto de comercializaciéon y la difusién de la empresa a
quienes no la conocen.

A demas se imprimira 1.000 volantes para ser repartidos en el Municipio,
los cuales tendran la informacioén de los productos y marcas que se comercializan,
los servicios que se prestan, en sectores donde haya presencia de
transportadores de todo tipo de servicio. Asimismo, se contempla aparecer en las
paginas amarillas del directorio telefénico de la regién, y dos vallas publicitarias en
ubicadas en las principales vias de Puerto Carrefio, las cuales tendran el nombre,
logo y lema de la empresa.
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RCIEDAD AUEMGTRIZ S.AS

Respuestos Automotores

Figura 5.

Nombre y Logo de la Empresa

2.5 Estrategia de Comunicacion

El municipio dispone de medios radiales, impresos, y teledifundidos. Es por ello
que para la difusion de la comercializacion de los repuestos automotores, se
aprovechara el voz a voz de los clientes como una estrategia eficiente y
econOmica, asimismo serd de gran ayuda las tarjetas de presentacion y volantes
impresos, los cuales permiten que los clientes potenciales tengan una referencia
de la empresa, el uso de redes sociales es importante para el acercamiento a la
poblacién, sin incurrir en mayores gastos.

Tabla 10.

Costos de las estrategias de comunicacion

Estrategia Costo
1000 tarjetas de presentacion $1°000.000
Pauta radial mensualidad $3'600.000

2.6 Estrategias de Servicio

Las estrategias de servicio van guiadas a establecer relaciones duraderas y
satisfactorias con los clientes, entendiendo las necesidades demandadas,
ofreciendo una atencién oportuna y eficiente, y logrando la fidelizacion de los
MisMos.

En cuanto a las estrategias de garantias de repuestos automotrices,
persiguen la satisfaccion y confianza de los consumidores en la calidad de
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productos que se distribuyen. Al lograr que el cliente perciba la garantia de los
repuestos automotrices como un rasgo de diferenciaciéon de los negocios con
respecto a la competencia, se incrementar la fidelidad de la compra.

Para ello se garantizara los productos por imperfectos de fabricacion,
ademas el cliente deberd presentar la factura correspondiente al producto
averiado, claro estd de no se recibiran reclamos después de tres meses de haber
realizado la compra.

Ademas, se explicara verbalmente al cliente, los limites y casos en los que
el producto es garantizado, y los casos en que se pierde ese derecho. Asi mismo
se otorgara un certificado de garantia para aquellos que productos que lo
requieran, el cual debe contener la fecha de compra, los datos del comprador,
detalle del producto, y las razones por las cuales se pierde la garantia. Finalmente,
sera necesario negociar con los proveedores de los repuestos, para que los
productos con defectos sean reemplazados.

2.7 Presupuesto de la mezcla de mercados.
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Tabla 11.

Mezcla de Mercados

MEZCLA DE MERCADOS

Producto

Comercializacion de Repuestos Automotores

Plaza

La plaza del producto sera el municipio de Puerto Carrefio, ya que
este ofrece una oportunidad de inversién tentativa, al no existir
competencia directa. Ademas de estar ubicado estratégicamente, al
ser la capital del Departamento de Vichada.

Para dar a conocer la comercializadora, se participara en ferias de
Card audio, stunt y demas eventos del sector.

Promocioén

La Promocion se manejar en primera instancia con descuentos por
volimenes de ventas, promociones especiales para clientes
potenciales, y descuentos del 5% por pronto pago. Ademas de
promociones estacionarias, en donde se obsequia la instalacion de
los productos que se compren.

PRECIO

Kit reparacién de parabrisas $54.000

Tapetes de alta gama para automévil $75.000
Llantas para automovil o camién $259.000
Sistema de aire acondicionado perillas $60.000
Cinta alta temperatura $60.000

Porta repuesto caucho $259.000

Exploradora para carro $100.000

Timones o volantes $ 150.000

Tabla 12. Presupuesto de la mezcla de mercados.

Estrategias Item Presupuesto
Aviso comercial luminoso de 5
o m largo *1 m de alto* 25 m de $1'600.000
Promocion
ancho.
1000 volantes $1°000.000
Comunicacién 1000 tarjetas de presentacion $100.000
Pauta radial (mensualidad) $3'600.000
servicio Capacitacion de personal $500.000
TOTAL $6'800.000

2.8 Estrategia de aprovisionamiento
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Se cuenta con proveedores reconocidos en el mercado de autopartes, capaces de
ofrecer beneficios tales como politicas de pago, descuentos por volimenes,
cumplimiento con las fechas de entrega y sistema de garantias, también se les
solicitara que brinden capacitacion técnica a los empleados de la empresa, para
gue tengan un amplio conocimiento y manejo de los productos.

Mientras que para el abastecimiento del inventario, se estableceran niveles
optimos de existencias de la principales lineas de repuestos automotrices.
Asimismo se tendrd un control sobre la antigiiedad de los productos, control de la
rotacion de las piezas, para asi poder establecer el momento oportuno de hacer
los pedidos. Aunque los pedidos seran acordes a la capacidad financiera de la
comercializadora.

2.9 Proyeccién De Venta

La proyeccion de ventas es la cantidad de ingresos que la empresa espera ganar
anualmente hasta el afio 2020. Esta prediccién es sinbnimo de una prevision de
ventas, considerando un 25% de utilidad anual. Permitiendo determinar la salud de
la empresa y si las tendencias de ventas estaran a la alza o a la baja.

2.10 Proyeccion de Venta

Tabla 13.
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Proyeccion de Ventas.
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Fuente: Autores

2.11 Politica de cartera

Se otorgara crédito a los clientes especiales quienes seran atendidos por el
administrador, ellos deberan hacer compras por montos superiores a los
2'000.000, manejando con ellos una cartera de 30 dias, quienes deberan llenar
una solicitud de crédito, si 60 dias después no han cancelado se les avisara que
seran reportados en Data crédito, y que para evitarlo cuentan con 20 dias para
cancelar su deuda. En cambio, si la compra no supera este monto, el cliente se
manejara por mostrador y el pago se hara de contando, bien sea en efectivo o con
tarjeta de crédito.
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3 Estudio Técnico De Operacion O De Ingenieria

3.1 Operacion

3.1.1 Ficha técnica del producto o servicio
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Tabla 14.

Ficha técnica del producto o servicio.

Ficha técnica del producto o servicio

Razon social: SOCIEDAD AUTOMOTRIZ S.A.S.

Sector: Servicios (Autopartes).

Logo:

®CIEDAD AUI\IITRIZ S.A.C

Y

Respuestos Automotores

Lema: Repuestos Automotores

Descripcion del servicio: Empresa dedicada a la comercializacion de repuestos
automotores, a través de un punto de venta directa, con la posibilidad de ir
ampliando progresivamente la gama de productos y marcas a ofrecer en el
mercado, siguiendo siempre la mas estricta linea de calidad de los mismos.

Venta directa, con un servicio de asesoria capacitada en el sector y
acompafamiento en el proceso de compra. Ademas el manejo de cartera y
promociones por volumen de compra a clientes especiales.

Datos de interés general: Los repuestos o auto partes son productos de
consumo masivo para el servicio trasporte publico, debido al continuo desgaste
al que estan expuestos diariamente.

Algunos de los productos a comercializar son partes, piezas y accesorios en
todo tipo de material madera, corcho, plastico, caucho, metal y/o
combinaciones de estos y otros materiales para vehiculos automotores y sus
motores, incluso para sus carrocerias, tales como frenos, cajas de engranaje,
ejes, aros de ruedas, amortiguadores, radiadores, silenciadores, tubos de
escape, embragues, volantes, columnas y cajas de direccion, catalizadores y
otras partes, piezas y accesorios no clasificados en otra parte.

Ubicacién: Municipio de Puerto Carrefo.

Fuente: Autores
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3.1.2 Estado De Desarrollo

El sector de autopartes ofrece diversidad de productos, clasificados por lineas,
debido a la existencia de gamas muy complejas. Las lineas de productos que
ofrecen las empresas para la venta de repuestos se clasifican de la siguiente
manera:

Lineas de parte de motor.

Lineas de partes de suspension.
Lineas de partes de direccion.
Trasmisiones (embragues).

Partes eléctricas.

Partes de sistemas de frenos.
Partes del sistema de combustible.
Partes de carroceria.

Partes para equipos pesados.

Asimismo, los repuestos automotrices se clasifican en repuestos nuevos

originales, nuevos no originales y repuestos usados. Este tipo de productos son
estandarizados, es decir los originales o no originales son muy similares, por lo
que la diferencia entre ellos radica en la calidad, duracién y precio. El mercado
esta compuesto por empresas especializadas en una marca, productos, o por
lineas de productos orientadas a segmentos especificos.

Principales autopartes:

Bloque: Es la estructura basica del motor, en el mismo van alojados los
cilindros, ciglefal, arbol de levas, etc. Todas las demas partes del motor se
montan en €l. Generalmente son de fundicion de hierro o aluminio.
Lleva una serie de aberturas o alojamientos donde se insertan los cilindros,
varillas de empuje del mecanismo de valvulas, conductos del refrigerante,
los ejes de levas, apoyos de los cojinetes de bancada y en la parte superior
lleva unos taladros donde se sujeta el conjunto de culata.

Ciguenal: Es el componente mecanico que cambia el movimiento
alternativo en movimiento rotativo. Esta montado en el bloque en los
cojinetes principales los cuales estan lubricados. El ciglefial se puede
considerar como una serie de pequefias manivelas, una por cada piston. El
radio del cigtefal determina la distancia que la biela y el piston puede
moverse. Dos veces este radio es la carrera del piston.

Podemos distinguir las siguientes partes:
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- Muiiequillas de apoyo o de bancada.
- Mufiequillas de bielas.

- Manivelas y contrapesos.

- Platos y engranajes de mando.

- Taladros de engrase.

Mufiequilla: es la parte de un eje que gira en un cojinete.
Las mufequillas de bancada ocupan la linea axial del eje y se apoyan en
los cojinetes de bancada del bloque. Las mufiequillas de biela son
excéntricas con respecto al eje del cigliefial. Van entre los contrapesos y su
excentricidad e igual a la mitad de la carrera del pistdbn. Por cada
mufiequilla de biela hay dos manivelas.

Culata: Es el elemento del motor que cierra los cilindros por la parte
superior. Pueden ser de fundicion de hierro o aluminio. Sirve de soporte
para otros elementos del motor como son: Valvulas, balancines, inyectores,
etc. Lleva los orificios de los tornillos de apriete entre la culata y el bloque,
ademas de los de entrada de aire por las valvulas de admision, salida de
gases por las vélvulas de escape, entrada de combustible por los
inyectores, paso de varillas de empujadores del arbol de balancines, pasos
de agua entre el bloque y la culata para refrigerar, etc.

Pistones: Es un embolo cilindrico que sube y baja deslizdndose por el
interior de un cilindro del motor. Son generalmente de aluminio, cada uno
tiene por lo general de dos a cuatro segmentos. El segmento superior es el
de compresioén, disefiado para evitar fugas de gases. El segmento inferior
es el de engrase y esta disefiado para limpiar las paredes del cilindro de
aceite cuando el pistdn realiza su carrera descendente.

Camisas: Son los cilindros por cuyo interior circulan los pistones. Suelen ser
de hierro fundido y tienen la superficie interior endurecida por induccién y
pulida.

Segmentos: Son piezas circulares metalicas, auto tensadas, que se montan
en las ranuras de los pistones para servir de cierre hermético mévil entre la
camara de combustion y el carter del cigtiefial. Dicho cierre lo hacen entre
las paredes de las camisas y los pistones, de forma que los conjuntos de
piston y biela conviertan la expansién de los gases de combustion en
trabajo util para hacer girar el cigiefial.

Bielas: Las bielas son las que conectan el piston y el ciglefal,
transmitiendo la fuerza de uno al otro. Tienen dos casquillos para poder
girar libremente alrededor del cigtiefial y del bulén que las conecta al piston.
La biela debe absorber las fuerzas dinamicas necesarias para poner el
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piston en movimiento y pararlo al principio y final de cada carrera. Asimismo
la biela transmite la fuerza generada en la carrera de explosion al ciguefial.

Cojinetes: Se puede definir como un apoyo para una mufiequilla. Debe ser
lo suficientemente robusto para resistir los esfuerzos a que estara sometido
en la carrera de explosion. Los cojinetes de bancada van lubricados a
presion y llevan un orificio en su mitad superior, por el que se efectua el
suministro de aceite procedente de un conducto de lubricacion del bloque.

Vélvulas: Las valvulas abren y cierran las lumbreras de admision y escape
en el momento oportuno de cada ciclo. La de admision suele ser de mayor
tamafo que la de escape.

Rotador De Valvulas: cuyo dispositivo hace girar la valvula unos cuantos
grados cada vez que ésta se abre. Tiene por objeto alargar la vida de la
valvula haciendo que su desgaste sea mas uniforme y reduciendo la
acumulacion de suciedad en la cara de la valvula y el asiento y entre el
vastago y la guia.

Engranajes De Distribucion: Conduce los accesorios y mantienen la
rotacion del ciglefial, arbol de levas, eje de leva de la bomba de inyeccion
ejes compensadores en la relacion correcta de desmultiplicacion. El
engranaje del ciguefal es el engranaje motriz para todos los demas que
componen el tren de distribucién, por lo que deben de estar sincronizados
entre si, de forma que coincidan las marcas que llevan cada uno de ellos.

Bomba De Aceite: Esté localizada en el fondo del motor en el cérter del
aceite. Su mision es bombear aceite para lubricar cojinetes y partes moéviles
del motor. La bomba es mandada por un engranaje, desde el eje de levas
hace circulas el aceite a través de pequefios conductos en el bloque. El
flujo principal del aceite es para el cigiefal, que tiene unos taladros que
dirigen el lubricante a los cojinetes de biela y a los cojinetes principales.
Aceite lubricante es también salpicado sobre las paredes del cilindro por
debajo del piston.

Bomba De Agua: Es la encargada, en los motores refrigerados por liquido,
de hacer circular el refrigerante a través del bloque del motor, culata,
radiador etc. La circulacion de refrigerante a través del radiador trasfiere el
calor del motor al aire que circula entre las celdas del radiador. Un
ventilador movido por el propio motor hace circular el aire a traves del
radiador.

Antivibradores: En un motor se originan dos tipos de vibraciones, a
consecuencia de las fuerzas creadas por la inercia de las piezas giratorias y
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de la fuerza desarrollada en la carrera de explosion, vibraciones verticales y
vibraciones torsionales.

Amortiguadores: En todos los motores se producen las vibraciones
torsionales, por la torsion momentanea debida a la fuerza desarrollada en la
carrera de explosion y su recuperacién en el resto del ciclo. Aunque el
volante se disefia con suficiente tamafio y masa, para que su inercia
mantenga un giro uniforme, absorbiendo energia en los impulsos giratorios
y devolviéndola en el resto del ciclo; no evita que el cigliefial se retuerza en
esos momentos de aceleracion. Por ello se utiliza otro dispositivo en el otro
extremo del ciguefal, llamado amortiguador de vibracién que tiene por
objeto crear una fuerza torsion al igual y de sentido contrario a la que sufre
en el instante de la explosién, para que sus efectos se anulen.

Hay dos tipos de amortiguadores:

El primero utiliza como material amortiguador el caucho. Los cambios de
par del cigiiefal son absorbidos por él y la energia es disipada en forma de
calor. Por ello, una manera de comprobar si funciona bien un damper es
notar si estd mas caliente que el resto de las piezas del motor que le
rodean.

El amortiguador tipo viscoso consta esencialmente de una corona pesada,
alojada en una carcasa fijada a un extremo del cigiefal, pudiéndose mover
libremente dentro de ella al estar suspendida en un fluido (silicona). Esta
corona tiende a oponerse a cualquier cambio subito de velocidad,
transmitiendo esta resistencia a través del fluido a la carcasa y por tanto al
cigliefal, contrarrestando o amortiguando la vibracién torsiénal.

Ejes Compensadores: Todos los motores de cuatro cilindros, asi como los
de ocho en V de 60°, por tener los brazos del cigiefial en un mismo plano,
se ven afectados de un desequilibrio inherente producido por el
desplazamiento del centro de gravedad de las piezas moviles durante las
cuatro carreras del pistén. Esta fuerza vibratoria vertical, que tiende a hacer
saltar el motor y arrancarlo de su anclaje, podemos contrarrestarla
aplicando, por medio de un dispositivo, una fuerza igual y de sentido
contrario. Se utilizan unos ejes compensadores que van engranados en la
distribucion del motor.
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3.1.3 Descripcion Del Proceso

Los repuestos a comercializar son productos que vienen totalmente terminados y
en su empaque original, es por ello que no es necesario realizar ninguna
modificacion que le agregue valor o lo trasforme. Las operaciones de
comercializacion de autopartes serén las siguientes:

e Compra: una vez se hayan identifico las necesidades de abastecimiento en
la comercializadora, se procedera a la realizacion de cotizaciones de los
repuestos requeridos a los diferentes proveedores, las cuales se solicitara
por llamadas telefonicas, las cuales deberdn ir acompafadas de las
politicas de precios y formas de pago, y serdn enviadas por correo
electronica. En cuanto estas sean recibidas, se hara la orden compra y se
consignara en monto correspondiente.

e Almacenamiento: una vez recibido el pedido enviado por el proveedor, se
procedera a revisarla, luego almacenarla segun la referencia y linea de
vehiculos.

Venta en mostrador: esta se efectuara cual el cliente llegue directamente a la
comercializadora, en busca de satisfacer sus necesidades de tipo automotriz, se
le ofrecer la asesoria correspondiente sobre la disponibilidad, precio, y ofertas si la
hay. Una vez terminada la venta, se procedera a efectuar, empacar y entregar la
compra al cliente.
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Tabla 15. Mapa de Procesos

Diagrama de flujo

Descripcion de la actividad

responsable

Elaboracion
del pedidoal
proveedor

Elaboracién del pedido al
productor

Administrador

Consignacion o
trasferencia
bancaria

Consignacion o trasferencia
bancaria

Administrador o Contador

Confirmacion
con los
proveedores

Confirmacion con los
proveedores

Administrador

Envio del pedido

Envid del pedido

Secretaria

Recepciondel
pedido

Recepcion del pedido

Secretara y auxiliar de
Bodega

Ingresodel
inventario

Ingreso del inventario al
sistema, el cual se deberd
realizar de acuerdo a la
codificacién asignada para
cada producto

Vendedor y auxiliar de
bodega

Almacenamiento

Almacenamiento

Auxiliar de bodega

Exhibicionen
vitrina

Exhibicion en vitrina

Vendedores

Venta directa en
mostradar

Venta en mostrador

vendedores

Fuente: Autores
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Tabla 16. Consumo de materias e insumos.

Materias e insumos Cantidad Costo Unitario Costo total
Vitrina 10 $200.000 $2’000.000
Gabinetes de almacenamiento | 10 $350.000 $3’500.000
Total $5’500.000

Fuente: Autores

Asi mismo se requiere para el proceso de comercializacion tres
computadores en linea, una impresora multifuncional y tres impresoras de matriz
de punto especiales de facturacion. También son necesarios algunos equipos de
comunicacién, como lo son dos teléfonos de linea fija y un teléfono celular para
usos generales. Ademas se contara con una linea de fax y servicio de internet.

Para el buen funcionamiento de la comercializadora es necesario el uso de
un software que permita clasificar, organizar y controlar los inventarios, también
sera requerido un software contable para manejar la cartera e historiales de
compras. Igualmente se recurrirdn a un portafolio de servicio y catdlogo de
autopartes, para ofrecer un servicio completo a los clientes.

En cuanto al mantenimiento, este seria tanto para los computadores, como
para las impresoras necesitaran un mantenimiento trimestral, en cuanto a
formateo, antivirus, actualizaciones y recarga de cartuchos, para garantizar su
buen funcionamiento, y no ver afectadas las actividades de la comercializadora
por la falla de alguno de estos.

Finalmente sera requerido como apoyo operativo un auxiliar contable,
mecanico, administrador, contador, técnico automotriz. Quienes con Ssus
conocimientos y experiencia participaran del buen desempefio de esta
organizacion.
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Tabla 17.

Otros insumos.

Insumos Cantidad Costo
Computador 3 $6'600.000
Impresora multifuncional 3 $700.000
Registradora 3 $1'500.000
Total 5 $8'800.000

Fuente: Autores

3.1.4 Necesidades y Requerimiento

Tomando como referencia el plan de ventas, se establecen las cantidades
promedio de cada producto a tener como inventario por periodo, estos pedidos se
actualizaran cada 4 meses teniendo en cuenta la frecuencia con la que los
propietarios de vehiculos hacen los mantenimientos.

3.2 Plan de Compras

Tabla 18.

Plan de Compras

LUBRICANTES 700 =) 10000 | 5 7.000.000
MORDAZA 40 =) 15000 [ 3 E00.000
HOJILLAS DE RESORTE 70 =) 40000 | 5 2.B00.000
CRUCETA PARA TRANSMEION &0 5 50000 | 5 3.000.000
RINES 3D E) 200000 | 5 6.000.000
KIT DE CLUTCH 130 =) 200000 |5 26.000.000
RADIADDRES 15 =) 240000 | 5 3.500.000
LLA NTAS 400 =) 350000 | 5 140.000.000
KIT DE FRENDS 100 =) 430000 |3 45.000.000
BATERIA o ) ARTODOD | 5 14.610.000
SUSPENSION 40 5 500000 | 5 20.000.000
CAREURADOR 43 £l 650000 | 5 29.250.000
CAJA DE DIRECCION HIDRAULICA 1B =) J00000 |3 12.600.000
CAJAS DECAMEBIOS &0 =) 1200000 | 5 72.000.000
TRANSMISIOMES i3 =) 1L.300000 | 5 37.500.000
CULATAS 4z ) 1500000 | 5 £7.500.000
DIRECCID HIDRA ULICA 12 =) 7.000000 | 5 B4.000.000
TOTAL 1820 5 15.092.000 5 571.460.000

Fuente: Autores
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El Plan de Compras es el programa de compras a realizar en un periodo
determinado, ya sea de materias primas y materiales, productos terminados y
otros. Todo esto se inicia estableciendo volimenes o cantidades de productos a
comprar, a los cuales se les aplica el precio estimado que los proveedores van a
cobrar. Es por ello que este plan de compras esta hecho en basado en el plan de
produccion, el cual tiene un incremento anual de 4%, y esté reflejado hasta al
2020.

Tabla 19. Plan de Compras 2

LUBRICANTES it s 721 743 FES TEE
hORDATA 40 a1 42 A A5
HOJILLAS DE RESORTE 0 LF T L] p ]
CRUCETA PARA TRANSMISION (4] G2 6 (5] (2]
RINES 30 31 32 33 £
KITDE CLUTCH 130 134 138 1a4c 146
RADIADDRES 15 15 16 16 17
LLAMTAS o] 412 424 AZT 450
KITDE FREMOS 100 103 106 105 113
BATERLA 30 31 32 33 Fi
SLSFENSIDN 40 41 43 Ad a5
CARBURADOR 4% A a8 449 Sl
CA LA DE IRECCION HIDRAULICA 18 19 19 20 ot
CAJAS DE CANBIOS &0 B2 =1 [ (=]
TRAMNSKMISIONES a5 26 27 27 2]
CUILATAS 5 G d8 49 51
DIRECCIO HIDRALILICA 12 12 13 13 14

Fuente: Autores

3.2.1 Costos de Produccion

Los costos de produccién o de operacion, son los gastos necesarios para
mantener el plan de negocios. Para el cual se tienen en cuenta la compra de
mercancia, gastos de administracibn y gastos de venta anuales, con una
proyeccion a 5 afios, y un incremento de un 4% anual.
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Tabla 20.

Costo de Produccioén

PRESUPLESTO DE COSTOS

COMNPRA DE MERCANDA ] LA % SE.EXLEE | 3 ] 3 OTE3IMATEL
CAITOE DEADMINIZTRACION 3 SREEOX |3 SEEELTE | 3 3 3 TIDEI AR
CAITOE DEVENTAZ ] IMIFE | 3 TEELE | 3 ] ] 411798955
CASTOE DETRANGPORTE ] 2.00.m0 | 3 2.00.m0 | 3 3 ] ] 2.000.000
DEPRECIACION ] 153000 | 3 1273001 | 3 ] ] 5200000
AMORTIZAOOMN DE DIFERID G ] 22Dl E 22Dl E 39 ] ] 5900000
TOTAL 5 TEIEEL | 5 TOEETGE |5 TERGALIST|S EBL1%A01 | 5 BRLESTIS

Fuente: Autores

3.3 Infraestructura (Requerimientos y Parametros técnicos)

Este tipo de inversion esta relacionada con la incorporacién de mas recursos en el
aparato productivo de la empresa con la finalidad de aumentar la capacidad
méaxima de produccién. La inversion en activo fijo, corresponde a compras de
maquinas, equipos, infraestructura, que permita aumentar la capacidad de
produccion a futuro.

Tabla 21.

Inversiéon en activos fijos

CANTIDAD VALOR UNITARID

Maguinaria y Equipo

vitrinas a 5 500.000 | % 2,000,000 |
Estanteria 10 5 350,000 | 5 3.500.000
Extractor 3 5 A00.000 | & 1.200.000
Alre acond icionado i & 1.500.000 | & 1.500. 000
registradora 1 5 1.500.000 | 5 1.500.000
corn putadar 3 LY 22200000 | & 6.600.000
impresora 1 ] 00000 | 5 FOOLDO0
escritorios 3 5 500.000 | 5 1.500. 000
slllas & jecutivas 2 & S Ho.00 | 5 1,260.000
Swbtotal Actives 5 19,760,000
CAPITAL DE TRABAID 5 58 828 320 ]
Gartos Precperatives ] 29,500,000
[roTaL mversion micia |t 1omosasn]

Fuente: Autores
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4 Estudio Organizacional

4.1 Estrategia Organizacional

Tabla 22.

Estrategia Organizacional

4.4.1. COMERCIALIZACION DE AUTOPARTES

MATRIZ DOFA

OPORTUNIDADES

- El mercado actual no centro con una
empresa  especializada en la
comercializacién de repuestos
automotores.

- La demanda es alta, porque existe
un alto potencial agricola.

- Posibilidad de expandir la empresa
a los demas municipios de la region.
-Abrir mercados especializados de
automoviles y motocicletas.
AMENAZAS

- Distancia geografica del centro del
pais

- Altos costos de fletes.

- Presencia de grupos al margen de la

ley.

Fuente: Autores

4.1.1 Organizamos de apoyo

FORTALEZAS

-Innovacién en cuanto a la oferta del
mercado existente.

-Manejo de un portafolio de productos
amplio.

—Servicio de postventa.
ESTRATEGIAS

-El estar en constante actualizacion
del portafolio de servicios, Permite
aprovechar la demanda del mercado.
-Realizar capacitaciones empleados.
- Dar a conocer la empresa como una
organizacion  emprendedora e
interesada en las oportunidades de
crecimiento.

ESTRATEGIAS

-Equiparnos con nuestros propios
medios de transportes.

-Contar con un amplio inventario para
que no se incurra en pedidos
continuos, y asi ahorrar en gastos de
envio.
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DEBILIDADES

-Bajo control de la
competencia indirecta.

-La empresa es nueva, y
por lo tanto nueva en el
mercado.

ESTRATEGIAS

-Llegar a las grandes
empresas fabricantes de
nuestro producto a
comercializar.

-El que la empresa sea
nueva se puede compensar
con prestar un buen servicio
al cliente, para que esta
cree una buena imagen en
el mercado.
ESTRATEGIAS

- la presencia de grupos al
margen de la ley, sera
contrarrestada  con la
solides de la empresa y
respaldada por la politica de
moral y ética.



Tabla 23.

Organismos de Apoyo

co Camara

de Comercio
C D de Bogota

Esta organizacion brida a la comercializadora,
asesoria y orientacion en cuanto a la
formalizacion de la misma, con el fin de
ayudar a los empresarios a elevar la
productividad, calidad y competitividad de sus
negocios.

r - » s -
¢ Industria v Comercio

SUPERINTENDEMCIA
| B

Organismo técnico, de caracter
administrativo, adscrito al Ministerio de
Comercio Industria y Turismo, aqui se recibe
apoyo para fortalecer los procesos de
desarrollo empresarial y los niveles de
satisfaccion del consumo colombiano.

FENALCO

LA FUIRZA QUT UNE
B8 81"

Con esta entidad gremial, de caracter
permanente, sin animo de lucro, encargada
de fomentar el desarrollo del comercio, se
recibe orientacion, representacion y
proteccién de los intereses, dentro de un
criterio de bienestar y progreso del pais.

ACOPI - Asociacion Colombiana De Las
Micro, Pequefias Y Medianas Empresas:
Organizacion gremial de Colombia que
agrupa a las microempresas formales y a las
pequefias y medianas empresas de los
diferentes sectores productivos, la cual brinda
a la empresa la oportunidad de vincularse a
ellos.

Fuente: Autores

4.2 Estructura Organizacional
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Administrador

Contador

Semvicios
Generales

Secretaria 3 Vendedores

Auxiliar de
bodega

Figura 6.

Estructura Organizacional

4.2.1 Descripcion técnica de los cargos

e Perfil de Cargo: Administrador.

- Educacion: profesional en carreras administrativas, industriales o afines, o
su equivalente a dos afios de experiencia en cargos afines.

- Formacion: area comercial, o su equivalente a dos afios de experiencia en
ventas. Conocimientos basicos en contabilidad o su equivalente a dos afios
de experiencia en temas contables.

- Experiencia: Minimo dos afios en cargos similares en el sector automotriz o
afines.
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Funciones:

Ingresar recibos de caja en el sistema.

Reintegro de caja menor

Generar pagos a proveedores

Recibir la caja

Generar comprobantes de pago

Pago de ndmina

Atencion al personal en todas sus necesidades.

Seleccion de Personal-entrevistas

Revisar rentabilidad diaria para detectar errores.

Liderar el proceso administrativo

Apoyar labores de la contadora

Diligenciar los formatos del procedimiento de manejo de residuos
(ambiental)

Hacer cotizaciones, Cartas de presentacion y referencias comerciales
Realizar afiliaciones a seguridad social y parafiscales

Promover el sostenimiento y crecimiento de la empresa

Liderar, motivar y encauzar el recurso humano hacia la prestacion de un
servicio eficiente y satisfactorio para el cliente de la compaiiia.

Velar por la seguridad de los colaboradores y la compaifiia en general.
Participar en la planificacién del Sistema de Gestion de calidad y de la
empresa en general

Mantener actualizada la documentacion del proceso Administrativo y
garantizar su implementacion

Identificar y documentar las acciones correctivas, preventivas y de mejora
para el proceso Administrativo.

Perfil de Cargo: Vendedor.
Educacion: Técnico o tecndlogo en carreras administrativas o industriales, o
Su equivalente a dos afios de experiencia en cargos similares.

Formacion: Sistemas 0 su equivalente a 2 afios de experiencia en cargos
similares. Manejo de software de facturacion.

Experiencia: minimo afio en cargos similares.
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Funciones:

Atencion al cliente

Asesoria técnica

Atencion telefénica

Vender por mostrador y telefonicamente

Facturar crédito y contado

Tomar y diligenciar pedidos del cliente

Ofrecer y realizar las promociones existentes

Manejo de caja, cuadre de caja y caja menor

Revision y aprobacion de devoluciones

Ubicar mercancia en la bodega cumpliendo con las condiciones de
almacenamiento establecidas

Realizar cobro de cartera

Sugerir compras

Realizar inventarios

Separar pedidos

Realizar entradas de mercancia al sistema

Revisidn existencia de productos

Participar en la planificacién del Sistema de Gestion de calidad y de la
empresa en general

Liderar el proceso de ventas y facturacion

Identificar y documentar las acciones correctivas, preventivas y de mejora
para el proceso de ventas y facturacion

Promover el cumplimiento de los requisitos del cliente

Atender, tramitar y solucionar quejas y reclamos de los clientes

Velar por el adecuado archivo de los registros generados en su proceso

Perfil de Cargo: Secretaria

Educacion: Técnica profesional.

Formacion: secretaria comercial, con experiencia en manejo de
computadores, manejo basico contable, archivo y recepcién, inclinacion al
area comercial.

Experiencia: minima de un afio.

Funciones:

Ejercer las funciones de secretaria.
Asistir en deberes administrativos y de personal.
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Ejercer labores de manejo de recepcion.
Ejercer labores de atencion de clientes.
Manejo de caja menor.

Manejo de herramientas informéaticas.

Perfil del cargo: Auxiliar de bodega
Educacion: Técnica profesional.

Formacioén: Conocimiento en almacenamiento, control de inventarios.
Experiencia: Un afio en cargos similares.

Funciones:

Responsabilidad sobre el control de inventarios de los repuestos,
herramientas y equipo.

Atencion de pedidos.

Elaboracion de informes de reposicion de repuestos e insumos

Manejo béasico de herramientas informéticas.

Responder por la mercancia puesta a disposicion.

4.3 Aspectos legales

4.3.1 Constitucion de la empresa

El tipo de sociedad a constituir es por accién simplificada S.A.S. puesto que es
una empresa pequefia, en la que los socios solo responden ante terceros
solamente con los aportes sociales realizados a la empresa, ademas ésta clase de
organizacion brinda mas beneficios y garantias para la empresa que iniciara
labores.

Esta sociedad es una modalidad asociativa cuya caracteristica principal

consiste en que los asociados tienen la facultad de pactar con mayor flexibilidad la
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organizacion y funcionamiento del ente social, y por otra parte desaparecen
muchas de las limitaciones que rigen para los tipos sociales hasta ahora
existentes.

Su caracter cerrado se evidencia no solo porque la ley prohibe que sus
acciones y demas valores se inscriban en el registro de valores o0 se negocien en
bolsa, sino también porque su estructura y funcionamiento estan previstos para
gue sean atractivos principalmente para asociados que se conocen y se tienen
confianza mutua.

Asi mismo este tipo de constitucidon ofrece unas ventajas a los socios como
lo es que no se necesita revisor fiscal, los socios pueden ser personas naturales o
juridicas, la creaciéon de la empresa es mas agil, los empresarios fijan las reglas
qgue van a regir el funcionamiento de la sociedad, no se requiere establecer una
duracion determinada de la misma y el objeto social puede ser determinado.

Otros aspectos juridicos a considerar son las diligencias que se deben
realizar ante Camara y Comercio, como lo es verificar la disponibilidad del
Nombre, diligenciar el formulario de Registro y Matricula y el anexo de Solicitud del
NIT ante la DIAN, para luego pagar el valor de Registro y Matricula.

Mientras que ante la notaria, se debe hacer la escritura publica, la cual
deberd ser presentada ante Camara de comercio en el momento del Registro.
Para este requisito es necesario tener en cuenta: todo tipo de sociedad comercial,
si tienen menos de 10 trabajadores o hasta 500 salarios minimos de activos al
momento de la constitucidn, no necesitan escritura publica para constituirse.

De igual manera ante la Dian, se debe inscribir el Registro Unico Tributario-
RUT, y solicitar el Numero de Identificacién Tributaria- NIT. Por otro lado ante la
Secretaria de Hacienda de la Alcaldia, se debe solicitar el Registro de Industria y
Comercio y el Registro de Uso del Suelo, Condiciones Sanitarias y de Seguridad.

4.3.2 Legislacion Laboral Servicio Automotriz

Los sectores de ensamble de autos y fabricacién de autopartes en Colombia
describen las presiones que ejerce el enlomo competitivo Internacional sobre la
eficiencia y la calidad.
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Tabla 24.

Legislacion Laboral Servicio Automotriz

Prestaciones
Cesantias articulo 249
c.s.t

Valor
Provisibn mensual
$59.863

Definicién
Un mes de salario por cada afio de servicios y
proporcionalmente por fracciones de afio.

Intereses de cesantias
Ley 52 de 1975

Provision mensual
$7.184

Intereses legales del 12% anual sobre el valor de la
cesantia acumulada al 31 de diciembre de cada afio.

prima de servicios
Art. 306 c.s.t

Provisibn mensual
$59.863

Un mes de salario, pagaderos por semestre calendario
asi: 15 dias el ultimo dia de junio y 15 dias en los
primeros 20 dias de diciembre de cada afio.

Dotacion
Ley 11 de 1984, art 7.

Un par de zapatos
y delantal.

Se entrega a quienes devenguen hasta $1.288.700 (2
salarios minimos mensuales) con mas de 3 meses de
servicio.

Fuente: Autores

4.4 Costos Administrativos

4.4.1 Gastos De Personal

Los gastos ocasionados por concepto de la relacién laboral existente de
conformidad con las disposiciones legales vigentes, el reglamento interno del ente

econémico, pacto laboral o laudo, los cuales de describen detalladamente a

continuacion.

Tabla 25.

Gastos de Personal

PENEION TOTAL

Fuente: Autores
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4.4.2 Gastos de puesta en marcha

La puesta en marcha de una empresa, requiere de una serie de tramites previos
qgue implican ciertos gastos que debemos tener en cuenta desde antes de
comenzar nuestra iniciativa emprendedora.

Tabla 26.

Gastos de puesta en marcha.

105 DE ADMINISTRACION

DESCRIPC ION ANO

NOMINA 5 33,692 004
LUZ 5 3. 000. 000
AGUA 5 950. 000
TELEFONO 5 2 400.000
ARRIENDO 5 24, 000.000
PAPELERIA 5 1 200.000
MTERMNET 5 1. 440,000
TOTAL 5 66.692.004

Fuente: Autores

Tabla 27.

Gastos de Ventas

GASTOS DE VENTAS

NOMINA 5 30.387.840
PUBLICIDAD RADIO 5 3.600.000
PUBLICIDAD VOLANTES 5 1.000.000
AVISOS 5 1.600.000
TOTAL S 36.587.840

Fuente: Autores
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4.4.3 Gastos anuales de administracion

A continuacion, se registras los gastos administrativos estimados de forma
anual, como los gastos administrativos, servicios publicos, arriendo,

mantenimiento de equipos de oficina.

Tabla 28.

Gastos anuales de administracion.

CO5TOS ADMINISTRATIVOS

CONCEPTO

GASTOS LEGALES
i | RECETREO CAMARA DE COMERCID ] 3000200
z RECETREO CREICION CE MPUESTOS vV ADIUANAS NACIDMNALES 5 2000, O
3 |leASTOS MOTEAFIALES 5 15 0000d
| LECENCIAS CONSTRUCCION 3 20000000
3 LICENCIRS AMEENT ALES 3 1300000
] S UPERNTENDENCA NACOOMNAL TE INCUSTRIA ¥ OOMERCIAL 5 1000, 0]

TOTAL £ 265000000

Fuente: Autores
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5 Estudio Financiero

5.1 Andlisis De Los Ingresos

Tabla 29.
Presupuesto de Ingresos

PRESUPUESTO DE INGRESOS PRECIO DE VENTA X UNIDAD EN LOS DIFERENTES ANOS
PORCENTAJE DE UTILIDALD %

DETALLE 5 2.017 2018 2019

LUBRICANTES 5 128215 13218 5 13528 | 5 14.037 | 5 14.458
MORDAZA 5 192315 19827 [ 5 20442 5 21055 [ 5 21686
HOJILLAS DE RESORTE H 51282 | 5 52872 | 5 54511 8 56.145 | 5 57.831
CRUCETA PARA TRANSMISION 5 51103 [ 5 56090 | 5 52133 [ 5 70.183 | 5 72.288
RINES, 5 756410 | 5 364359 | 5 272554 | 5 280.731 5 283,153
KIT DE CLUTCH 5 256410 | 3 350359 | 3 272554 [ 5 280.731 | 3 289,153
JraDIADORES 5 307532 | 5 317.331 | 5 327.065 | S 36577 | 5 345983 ||
LLanTAs 5 448718 [ 5 452.528 | 5 476370 | 5 451373 | 5 506.017 ||
KIT DE FRENOS 5 576923 | 3 594,508 | 3 513.247 [ § 631544 | 3 £50.593
BATERIA 5 524353 | 5 543.714 | 5 553.569 | S 583.573 | 5 704,087
SUSPENSION 5 541025 | 5 550.597 | 5 581355 | 5 F0LE827 | 5 722.882
CARELRADOR 5 533333 | 3 859.167 | 3 885,301 [ § 912.375 | 3 539.745
CAJA DE DIRECCION HIDRAULICA 5 897435 | 5 925.356 | 5 353,933 [ 5 382.558 | 5 1012.034
CAIAS DE CAMEIDS 5 1538462 | 5 1585154 | 5 1535335 | 5 1684388 [ 5 1734516
TRANSMISIONES H 1923077 | § 1982592 | § 2.044.156 | § 2.105.480 | § 2.168.645
CULATAS 5 1973077 | 5 1982592 | 5 2044156 | 5 2.105.480 [ 5 2.158.645
DIRECCIO HIDRAULICA 5 5974355 [ 5 5.352564 | 5 3533334 [ 5 3825575 | 5 10.120.343

'Fuente: Autores

5.1.1 Fuentes de Financiacion.

Tabla 30.

Fuentes de financiacion

Capital 32.426.496
Periodos afos 5
tasa de interés 19,00%
Pago -510.605.090,95

Nra Interes AmaortizacoiodSaldo

S 32.426.43%6
510.605.090,95| $6.161.034,26 | 54.444.056,69| 527.952.439,42
S10.605.090,95| $5.316.663,49 | 55.288.427,46| $22.694.011,55

£10.605.090,95) $4.311.862,27 | $6.293.228,68| $16.400.783,27
510.605.090,95] $3.116.148,82 | 57.488.942,13| 5 8.911.841,14

$10.605.090,95] $1.693.249,82 | 58.911.841,14| 5

Fuente: Autores
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Tabla 31.

Inversion Accionaria

INVERSION ACCIONARIA
ACCIONISTAS MIEMBRO PARTICAPACION ACCIONARIA TOTAL
ACCIONISTA 1 EIDER ANTONIO RDJAS STEVES 3% 5 15.220.508
ACCIONISTAZ ANGELA YASMIN ARIZA ONOFRE 3% S 25220608
ACCIONISTA S LIZETH TATIANA DIAZ GODOY 3% S 25330508

APORTES
ACCIONISTAS (EFECTIVO) | 5 75.661.824
CREDITOS [BAMCOS) 5 32.426.496
TOTAL 5 108.088.220

Fuente: Autores

Los $75.661.824 que aportan los socios, estan representados en acciones cada
una por valor de 2.269 pesos y cada socio aporta lo correspondiente a la
distribucion porcentual, en partes iguales.

5.2 Andlisis de los Egresos

Presupuesto de compra de materias primas, servicios e insumos, presupuesto de
personal, presupuesto de otros gastos, deducciones tributarias, analisis de costos.
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Tabla 32.

Costos Administrativos

COSTOS ADMINISTRATIVOS

CONCEPTO
GASTOS LEGALES

1 |REGISTRO CAMARA DE COMERCIO s 3.000.000
2 |REGISTRO DIRECCION DE IMPUESTOS Y ADUANAS NACIONALES “DIAN". | § 2.000.000
3 |GASTOS NOTARIALES S 15.000.000
4 |LCENCIAS CONSTRUCCION S 4.000.000
5  |LICENCIAS AMBIENTALES S 1.500.000
6 |SUPERINTENDENCIA NACIONAL DE INDUSTRIA Y COMERCIAL s 1.000.000

TOTAL 5 26.500.000

Fuente: Autores

Tabla 33.

Precio de Compra y Precio de Venta

PRECKD DE COMPRA

Fuente: Autores
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LUBRICANTES 700 5 7.000 000 5 12500 § £750.000
MORDATA L] 5 500,000 5 mrso|s 750,000
HOJILLAS DE RESORTE n 5 2800 000 ] 50.000 ) 5 3500000
CRUCETA PARA TRANSMEION &0 5 3.000 000 5 62.500 | $ 3.750.000
RINES 0 -] 6000 000 5 50.000 ) § 7500000
KIT DE CLUTCH 130 5 26000 000 5 25000015 32500000
RADIADORES 15 5 3600000 § 2000.000 | § 300,000 | 5 4500.000
LLANTAS 200 5 150000 000 5 437500 )5 175000000
KT DE FRENOS 100 5 45,000 000 5 5250015 56150000
BATERIA ] 5 14610 000 5 BOATSONS 18362500
SUSPENSION @ 5 20000 000 5 62500015 15000000
CARBURADOR i 5 29.250. 000 5 BL2500 |5 36562500
CAIA DE DIRECC 10N HIDRALLICA 18 L] 12600 000 5 S%000)5 15750000
CAJAS DE CAMEIDS &0 5 72000 000 ] 150000005 50000000
TRANSMISION ES p-] 5 L 5 37.500.000 5 1875.000 |5  46875.000
CLLATAS & 5 500 5 67.500 000 5 18750005  B4375.000
DIRECCIO HIDRAULICA s 5 el 5 £2.000.000 5 8.750.000 | 5 105000000
TOTAL 1820 £ 15.092.000 § 5714600000 5 OLODOUNO  §  1EBES.O00 § 714325000

5 142EES000




Tabla 34.

Presupuesto de Compras

PRESUPESTO DE COMPRAS

LUBRICANTES 00 721 743 765 TE8
MORDAZA 40 41 41 44 45
HOJILLAS DE RESORTE 70 72 74 76 73
CRUCETA PARA TRANSMISION & 52 ad 66 6B
RIMNES 30 31 32 33 34
KT DE CLUTCH 130 134 138 142 146
RADIADORES 15 15 18 16 17
LLANTAS 400 412 424 437 450
KIT DE FRENOS 100 103 106 109 113
|BATER & 30 A 2 33 34
SUSPENSION 40 41 a2 a4 45
CARBURADOR 45 46 4B 45 51
CAJA DE DIRECCION HIDRAULICA 18 19 19 20 20
CAJAS DE CAMBIOS (4] 52 -] 66 o]
[TRANSMISIONES 25 26 7 27 2B
CULATAS 45 25 &8 a9 51
DIRECCIO HIDRAULICA 12 13 13 13 14

Fuente: Autores

Tabla 35.

Personal

PERSONAL

ataad e il sl (R ] aizely s A IEE
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TR ] R b EEEE JETIE |6 ) 21T E AEMIE|E EIREE |
T

Fuente: Autores
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5.3 Capital del trabajo

Tabla 36.

Inversion de Capital de Trabajo

DESCRIPCION 5 X

| NGRESOS NETOS 5 TI2EAL 006 [ 5 T78.013.484 | 5 BIGIGESS| S B76.511.187 1 § 929,850,719
COSTOS DE OPERACION ] 705535844 | § T4TBER758 | & TBRE6ZIST | § B31.195.401 | §  8K4 657.135
UTIUDAD OPERACIONAL & QB70L181) & 30.124727 | & 37533502 & 43215787 | & 65, 233,583
MAS INGRESOS NO OPERACIONALES

MENOS EGRESOS NO OPERACIONALES 5 6161084 5 5.316663 5 4311862 5 3.116.149 5 1 653.250
IGUAL A UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS ] 20580247 | § 24808063 | § 33221680 5 4219638 | § £3.540.333
MENOS PROVISION DE IMPUESTOS 33% 5 G778 | 5 8186661 | 5 10963141 ) & 13925880 ) & 20968 310
|GUAL UTILIDAD NETA 5 1376180842 [ 5 16631400385 22208465 287377305 57201839
MAS DEPRECIACION 5 16.300.000 | 5 19. 760000 | § 19760000 | 5 19.760.000 | 5 £ 200.000
MAS AMORTIZACION DE DIFERIDOS 5§ 5900000 | § 5.900000 | § 5900000 | 5 5.900.000 | § 5.900.000
MENQS AMORTIZACION DEL CREDITD 5 4444067 | 5 5288427 | 8 6283122586 74888218 2911841
FLLIO FINANCIERD DEL PROYECTO 5 351784173 (5 36929792 |5 416520985 A6M481517) 5 47.760.182.25

Fuente: Autores

Tabla 37.

Servicios Publicos

SERVICIOS PUBLICOS

CONCEPTO VALOR MES VALOR ANO
1 |ENERGIA ) 500.000| $ 6.000.000
2 |ACUEDUCTOY ALCANTARILLADO S 70000 5 840.000
3 |GAS NATURAL S 30.000| S 360.000
4 [ASEO 5 20.000( 240.000
5 |TELEFONO FDO Y MOVIL S 120.000| S 1.440.000
6 |TV CABLE 5 36.000( 432.000

Fuente: Autores
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Tabla 38.
Flujo de Caja

Estrucu ra de Capital

5.4 Modelo Financiero

Capital Socios 75.661.824 = 75661.824 = 75661.824 & 75661824 75661824 | 75661824
Capital Adicional Socios : 0 0 0 | 0 0
Obligaciones Fondo Emprender | 0 0 0 i 0 0
Obligacicnes Financieras 32426496 | 32426496 | 32426496 | 32426496 @ 32426496 | 32426.496 |

Fuente: Autores

Tabla 39.

Estado de Resultados

FLUJONETODEL PROYECTO

DESCRIPGON
INGRESOS NETOS s TB2E410% | 5 TE013484 |5 826195859 | 5 B76.511.187 | § 929800719
COSTOS DE OPERACION 5 593084 15 MTEHETE |5 TES.6E2.357 | 5 831195400 | §  864.657.135
UTILUDAD OPERACIONAL 5 26.701.181 | § 30.124.727 | 5 37533502 | 5 45.315.787 | 5 65.231 583
MAS INGRESOS NO OPERACIONALES

IMENDS EGRESOS NO OFERACIONALES 5 6.161.034 5 5316663 5 4311862 5 3116148 5 Le83 50
IGUAL A UTIL DAD ANTES DE IMPUESTOS 5 20.540.147 | 5 24.808.063 | 5 P26 S 42199638 | 5 £3.540.333
MENOS FROVISION DE IMPUESTOS 23% s 6.778.248 | & 8186661 | § wee3141 | s 13825880 | 20,968 310
IGUAL UTILIDAD NETA s 1376180842 | & 1662140238 |5 2225840866 (5 28273TE7.30 |5 42502330
IMAS DEPRECIACION H 16.300.000 | & 15.760.000 | 5 19.760,000 | 5 19.760.000 | 5 8.200.000
MAS AMORTIZACION DE DI FERIDOS 5 5.500.000 | & 5.500.000 | & 55000000 | 5 5.500.000 | 5 5.500. 000
MENDS AMORTIZACION DEL CREDITO s 444057 | & 5288427 | & 65.293.229 | § JABEG42 | 5 2911841
FLUJO ANANCIERO DEL PROYECTO H 315178473 | 5 3690297492 |5 ALEASEO98 (S 4644481517 | §  47.760.182.25

Fuente: Autores
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Tabla 40.

Balance General

| BALANCE GENERAL
Activo

Efective E1.025.547 | 124 908 028 135.549.711 147 439 356 181.337 904 180 BAZ 4448
Cuentas X Cobrar 4] 0 a 5] [ 1]
FProvisssn Cuentas por Cobrar [1] ] "] 0 [1]
Irrrentanod Materiss Frenas e
INTuMmos 0 L1 a o 0 a
Irrventancs de Producto en
Proceso [u] ] i ] 1] [ a
Irrrentaltios Frosucis
Terminads 0 0 a 1] [4] 0
Anticipos y Otras Cuentas par
Cabrar Q a ] o [ i
Gastos Anticipados A7.082.773 | 352097.080 23.531.3848 11.765.8483 [ 0
_mﬂ.(:lll'n Corrants: 108.038.320 | 160_234.026 153.081.058 159 205043 161.337.304 180 832 444
Terrenos 0 1] 0 "] 0 [i]
Construcclones v Ediicos 4] 29.500.000 56.000.000 86.500.000 1160600000 147 500,000
Raguinana y Equipo de
Operacién 0 52 945819 100,008 3952 141188 318 176 485 398 205 B99.631
Muctios v Enseres 1] 8.608.000 11.564.000 14 568 000 168 520,000 16.520.000
Equeps de Transports a 1] 1 3 [ -] 10
Equipo da Oficina Q0 9. 200. 000 18 100,000 20, 700 000 23 000, 000 Z3.000.000
Semovientios ple de oo 0 a a [1] 0 a
Cultvas Permanentes 0 a a o 0 0
_m.ﬂmlhmi Fijos: 4] 585.253.615 186.672.353 265.256.321 334.005.404 352.313.641
| Igdal Otros Activos Fijos 0 Qo ] -] L] Q
ACTIVOD 108.088.320 | 258.547.645 345.753.491 424 461.370 495343 308 573.802.085
Cuentas X Pagar Provecdores 1] Q a 1] 0 ]
Impussios X Pagar a 41.090 982 36 870.603 37.045 532 35 057 087 40,168 709
Acreadores Vanios 0 a 1] 0 ia
Obligaciones Firancieras 32 428 496 | 58 367 893 TT.823 580 S0, 78a 158 ST 275 488 &7 275 488
Ofres pasives a LP Q a 1] 0 a
Fondo Emprender
{Contingenis ) 1] [1] L] 1] [ [1]
PASIND 32.426.436 | DD 4EB6TE 116.484.1583 127.838.721 133.237.455 137.446.187
Capital Social 75661 824 75661 824 758681 524 TS5 661 824 TS5 661 824 75861 824
Reoserva Legal Acumuisds 0 Q 8342715 16,168 018 23.715.384 31015 621
Utilidades Retensdas Q Q 66.741.717 129.552 151 189.723.075 248.127.531
Utilidades del Ejercici Q0 B3 427 148 TE513.042 75213 458 73 005 589 B1.550.501
Bamlizasion patrimanio L] Q a [r] 0 Q
PATRIMONIO 75.861.824 | 155.088.570 225.259.258 256621645 362.105.853 436.355.888
PA SIVD = PATRIMOHNIO 108.088.320 | 258.547.645 245.753.431 424 461.3T0 495343 508 S573.802.085
Fuente: Autores
Tabla 41.
Indicadores Financieros
TASA DEDESCUENTO [TIOD) 18%
VALOR ACTUAL METO DE LOS INGRESOS 5 117.149.369,16
VALOR ACTUAL METO DE LOS EGRESOS -5 108.088.320
WALOR PRESENTE NETO [WPN) 5 0.061.048,78
TIR 21%
BELACION BENEFICIO COSTO 1,08

Fuente: Autores
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La evaluacion de proyectos es el procedimiento a través del cual se comparan los
resultados que se esperan obtener, como objetivos fijados previamente. La
evaluacion financiera se basa en los flujos de caja de una empresa a lo largo de
su vida util.

El V.P.N., es el valor monetario que resulta de la diferencia entre el valor
presente de los ingresos y el valor presente de los egresos calculados en el flujo
financiero neto.

El V.P.N., es el indicador mas confiable en la evaluacion financiera del
proyecto, indica la ganancia o pérdida que se obtendria al invertir en un proyecto
frente a las oportunidades convencionales de inversion. Para este caso el VPN es
de $9.061.048,78, teniendo una tasa de oportunidad del 18% E.A., cifra que al ser
positiva indica que es rentable el ejercicio de la empresa.

En cuanto a la Tasa interna de retorno (T.l.R.), es la tasa de interés que hace el
V.P.N. igual a cero, es la tasa de interés que me refleja el 63,3% de rentabilidad
del dinero invertido en el proyecto. La TIR me determina el rendimiento en
porcentaje del dinero invertido. El porcentaje reportado es superior a la tasa de
oportunidad (10%) mostrando una rentabilidad positiva en el funcionamiento
financiero de la empresa.
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Tabla 42.

Indicadores Financieros 2

Variables Macroecondmicas
Inflacion
Devaluacion

Ventas, Costos y Gastos

Precio Por Producto
Precio GRUPO A

jfredoGrRUPOB ]
Frecio GRUPO C

i Preco GRUPQD

! Precio GRUPQE

- Unidades GRUPO A
Unidades GRUPO C
Unidades GRUPO D
Unidades GRUPO E
Total Ventas

: _ Precio Promedio

i Ventas

Fuente: Autores

Tabla 43.

Indicadores Financieros 3

Afio 0

Afio1

Afio 2

Afio 4

Afio 5

300%

1.20%

2.30%

2.15%

6.60% 5.74% 7.00% 7.40% 7.20%
35938 37052 38200 39.348 40,527
[ =22 S5 O 5 A
558.438 576,748 611.405 629.747
1062500 | 1095438 1163278 | 1998476
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5242781 | 5405307 5740058 | 5912260
1820 | 1838 1939 L1983

954,186,149

1.004.425.004;

711.113.204.895 | 1.172.170.245

Aiio 0 Afio 1 Afio 5
Inversiones (Inicio Periodo)
Terrenos ) 0 a 0 0 0
Consftrucciones y Edificios 0 29.500.000 29500000 : 29.500.000 29 500.000 29.500.000
Maguinaria y Equipo 0 58.828.466 58.828.466 58.828.466 58.828.466 58.828.466
Muebles y Enseres 0 8.260.000 £.260.000 8.260.000 8.260.000 §.260.000
Equipo de Transporte ) 0 1 2 3 4
Equipos de Oficina 0 11.500.000 11.500.000 11.500.000 11.500.000 11.500.000
Semovientes pie de Cria 0 0 0 0 0
Cultivos Permanentes 1] 0 Q 0 0 ]
Total Inversiones 108.088.466 | 108.088.467 ;: 108.085.468 | 108.088.469 | 108.088.470
Otros Activos
Valor Ajustado 0 0 0 0 ] 0
Estructura de Capital
Capital Socios 75.661.824 | 75.661.824 75.661.824 | 75.661.824 75.661.824 75.661.824
Capital Adicional Socios 0 0 0 0 0
Obligaciones Fondo Emprender 0 a 0 0 0
Obligaciones Financieras 32,426,496 | 32,426,496 32,426,496 32,426,496 32,426,496 32,426,496
Dividendos
Utilidades Reparlibles 0 75.084.431 | 137.403.455 | 197.244.441 | 25
Dividendos 10% 10% 10% 10% 10%
Dividendos 0 8342715 7.851.304 7.521.366 7.300.557

Fuente: Autores
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Tabla 44.

Indicadores Financieros 4

Fuente: Autores

Tabla 45.

Indicadores Financieros 5

Variacidn precies HA I | 3% 30% [ 30%
_Varcin Cantidades vendides 00 . HA 21% [ 21% | 22% | 22%
WVAMACHN O3S A8 Broductidn HLA, BE% B,5% B4% B,2%
Vanacion Gastos Admnsiratives MHLA. 3% 3% 3,0% 3,0%
Rotacion Cartera (dias) | 0 0 0 0 0
Rolacion Provesdores (diss) 1] 1] | 1] 0 | 0
Redacion inveniarios (dins) Q Q [ Q Q [ Q
Indicadares Financieras Proyecisdos
Liquidez - Razén Cormente 380 4,11 | 4,30 4,49 | 450
YT R R S— LI — LI I S 4 s
Fotacion cartera [M.!], 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Rotacion inventancs (dins) 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0
Rofacion Provesdores (dias) 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0
Hivel d& Endewdamianto Tolal 38,5% 33.7% 30,1% 26, 9% 24 0%
Conceniracion Corto Plazo 1] 1] 1] 1] 1]
Ebitda / Gaslos Financieros 1574,3% 535.4% T35.6% 681.4% 664.4%
Ebitda | Servicio de Deuda 951 5% S40% | 4085% ME3% | 3208%
_Rentabdidod Operacionsl : 4% | 134% | 129% | 123% | 13.0%
Rentabddad Neta B.7% 7.8% 7.1% BE6% T.0%
Rentabddad Patrimenio 52.4% 34.2% 25.4% 20.2% 18,7%
Rentabiidad del Active 32.3% 2.T% 17.7% 14.7% 14.2%
Flupe de Caja v Rentabdlsdad
Fiujo de Operacion 156029638 | 12518937 | 138882665 | 151.537.185 | 185.211.007
_Fhijp d¢ versan ~108.068.320 | -108,088,455 | -108,068,457 | -108,068,455 | -108,068,450 | -108,068,470 |
Flujo de Financiacicn 108.085.320 | 16.030.227 B677.704 | -18.584. 554 | -20.550.147 | LITETTEAT
__ | Fiuio de caja para evaluacion ANE0EIT0 | 47940472 | AT.230470 | 3077458 | 43448696 | 7422537 |

32.3%

0%
18,7%
14,7%

156.029.628 |

12518937 | 138882888 |

151537165 | 185.211.007 |

| Fugo ce Fnanciacen 6 088,320 | 16030227 :'-&ﬁw'?ﬁi"' | 77
| Flujo de caja para evaluacion 108,088,330 | 47940472 | AT.2304T0 N.T'H.'IH HJ‘-‘IM 57422537
. Flujo de caja descontado 108008300 | 40628111 | 12374855 | 18730027 | 22410354 | 2068788

Criteriog de Decigion

| Tasa minima de rendimienio o I gue aspira & smprendedor 18%
TR (Tasa interna de Reforna) 22.20%
;..'!l.’-.“ (Valoractualnete) 11023712
| PRI (Penodo de recuperacen de la nversién) 275
ﬂurlclﬁndth:hplrrlpmdu:hﬂddnmmthudt 2 mes
mpilementaciin) en meses.
5 Ttvel de endesdaments nical d!fn!gﬂdﬂ- lenmndo en 0.00%

|cuents los recursos del fondo emprender, { AFEIAT)

| Peredo én el cual s& plantea ko priméra expansion del 24
inegocio [ indique &l mes |

| Periodo en el cual s planiea la segunda sxpansion del 43 mes

|negocio | Indique & mes )

Fuente: Autores
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6 Plan Operativo

6.1 Cronograma De Actividades

Tabla 46.

Cronograma de Actividades

Cronograma De Actividades Dias

Concepto 112|3]4|5|6|7|8]|9] 10| 11

1 | Conocer 'y adaptarnos al terreno para poner en marcha
la ejecucion del proyecto

Contacto con el arquitecto y disefiadores de espacios

Inicio de los tramites administrativos

Equipamiento de las instalaciones

Inauguracion

OO~ W|N

Adaptacion al ritmo de trabajo.

7 | Correcciones de la apertura, primer chequeo del
funcionamiento

Fuente: Autores

6.2 Metas Sociales

Con la puesta en marcha de este proyecto, se espera promover la
economia de los habitantes de Puerto Carrefio, ya que abre oportunidades de
empleo, no solo para las personas que trabajan directamente con la empresa,
como lo son los empleados, administrador y demas personal; si no que también
permite que lugares como talleres se vean beneficiados. Ademas, permite que se
aproveche el potencial agricola, ya que al tener a la mano los repuestos para su
maquinaria, no tendran que ver frenada su produccién. Sin dejar de lado que este
es un proyecto que promueve la creacion de empresas regionales, por qué sirve
como modelo de emprendimiento para las demas personas.

Asimismo, es necesario para cumplir con los compromisos sociales,
ensefar e infundir a nuestros trabajadores una cultura de respeto con el medio
ambiente y de que sus acciones aporten a minimizar el impacto ambiental, por lo
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que se realizara capacitaciones a los empleados, relacionada con las mejores
practicas en las funciones que desempeifian en la compaifia permitiendo mejorar
el desempefio operativo y dar uso eficiente a los recursos.

Plan Nacional De Desarrollo

CAPITULO |

COMPETITIVIDAD E INFRAESTRUCTURA ESTRATEGICAS

Articulo 8. Promocién de iniciativas juveniles. Durante el presente Plan de
Desarrollo el Gobierno Nacional impulsara estrategias encaminadas a desarrollar
las iniciativas sociales de los jévenes. Para tal efecto, la Direccién del Sistema
Nacional de Juventud, Colombia Joven, constituirdA un banco de iniciativas
encaminado al fortalecimiento de capital social, desarrollo humano y la proteccion
de los derechos humanos de esta poblacion.

Articulo 9. Infraestructuras Logisticas Especializadas. Las infraestructuras
logisticas especializadas (ILE) podran realizar las operaciones aduaneras que
defina la DIAN, de modo que estas infraestructuras se integren a los corredores
logisticos de importancia estratégica y se facilite el comercio exterior
aprovechando la intermodalidad para el movimiento de mercancias desde y hacia
los puertos de origen o destino.

Articulo 10. Registro Unico de Facturas Electronicas. - Créase el Registro
de facturas electrénicas. Este registro sera el repositorio Unico centralizado de
todas las facturas electronicas que circulen en el territorio nacional y permitira la
consulta de informacién de las mismas. Igualmente permitird hacer la trazabilidad
de las facturas electronicas negociadas como titulo valor, bajo los estandares
necesarios para el control del lavado de activos y garantizara la unicidad de la
factura electronica.

El Gobierno Nacional reglamentara la puesta en funcionamiento del registro
anico, el cual debera garantizar que la negociacién de las facturas electronicas
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como titulo valor se realice en condiciones de mercado y se cumplan los requisitos
que permitan revestir de todos los efectos legales a cada transaccion.

Paragrafo 1. El Ministerio de Comercio, Industria y Turismo podra delegar
en el sector privado, mediante contrato, la funcion de llevar el registro Unico. El
Ministerio de Comercio, Industria y Turismo mediante resolucién establecera las
condiciones y requisitos que debera cumplir el contratista.

Paragrafo 2. Los costos de administracion de este registro se financiaran
con una contraprestacion a cargo de quien solicite el registro y a favor del
administrador, la cual sera determinada por el Ministerio de Comercio, Industria y
Turismo, tomando como referencia los costos de administracion e inversion
necesarios para la puesta en operacion, mantenimiento y continuidad del servicio.
El monto de esta contraprestacion sera actualizado anualmente.

Articulo 71. Recursos para los procesos de administracion y liquidacién de
las Empresas Sociales del Estado. Para lograr la estabilizacion y/o saneamiento
de las Empresas Sociales del Estado (ESE) que se encuentran en medidas de
intervencion para administrar por parte de la Superintendencia Nacional de Salud,
asi como para los procesos de liquidacion de estas Empresas, se podran usar,
ademas de los recursos del FONSAET, los previstos por la Ley para la
financiacion de los programas de saneamiento fiscal y financiero de las ESE
categorizadas en riesgo medio o alto. Para tal efecto, la entidad territorial debera
acreditar la disposicion de recursos suficientes para financiar los subsidios para la
garantia del aseguramiento a su cargo.

Articulo 72. Politica nacional de trabajo decente. EI Gobierno Nacional bajo
la coordinacion del Ministerio del Trabajo, adoptara la politica nacional de trabajo
decente, para promover la generaciéon de empleo, la formalizacion laboral y la
proteccion de los trabajadores. Las entidades territoriales formularan politicas de
trabajo decente en sus planes de desarrollo, en concordancia con los lineamientos
que expida el Ministerio del Trabajo. El Gobierno Nacional también fijara las reglas
para garantizar que las empresas cumplan plenamente las normas laborales en
los procesos de tercerizacion.

Articulo 175. Regiones con caracteristicas especiales de transporte. Con el
objeto de formalizar la prestacion del servicio publico de transporte de pasajeros y
garantizar las condiciones de seguridad y accesibilidad del mismo, créanse las
Zonas Estratégicas para el Transporte — ZET, constituidas por un municipio y/o
grupos de municipios de las zonas de frontera, donde no exista Sistema de
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Transporte Masivo, Sistema Integrados de Transporte Publico o Sistema
Estratégico de Transporte Publico, cuya extensién geogréfica sera determinada
por el Gobierno Nacional. EI Gobierno Nacional y los Gobiernos Locales, en forma
coordinada, podran expedir reglamentos de caracter especial y transitorio en
materia de 69 servicio publico de transporte con aplicacion exclusiva en las Zonas
Estratégicas para el Transporte — ZET — tendientes a cumplir las finalidades antes
mencionadas.

6.2.1 Plan Regional De Desarrollo

En el Plan de Desarrollo Departamental del Vichada, 2012- 2015 "Gobierno de
Todos", contempla politicas regionales, orientadas a promover el crecimiento
econdémico, sociocultural, logistico. Para su desarrollo se apoyan de estratégicas
gue cuales las impulsan los siguientes aspectos:

1. Igualdad de oportunidades para todos los habitantes, sin discriminacion
alguna de género, raza, cultura, politica u otra.

2. Impulso al desarrollo socioeconémico de las provincias y ciudades

intermedias.

Promocion de las expresiones culturales de la Region.

Reforma de los sistemas de atencion de la salud en la Region.

Acceso al empleo con ingresos dignos que satisface las necesidades de

desarrollo humano en la familia, sin diferencia de género.

Fortalecimiento de las MYPES.

Competitividad y posicionamiento econémico comercial.

Integracion regional y macro regional para la realizacion de proyectos

Macro-regionales.

9. Impulsar la investigacion aplicada, la tecnologia y el uso de las TICS.

10.Explotacién y manejo sostenible y responsable de los recursos mineros
cuidando y preservando el ambiente.

11.Conservacibn 'y aprovechamiento sostenible del ambiente, sus
componentes y los recursos naturales.

12.Promover el uso de tecnologia de la informaciéon y comunicacién en el
marco de los conceptos de Gobierno Electronico.

13. Fortalecimiento de la descentralizacion como instrumento de desarrollo.

14.Promover el uso adecuado de suelos publicos, sociales y ecolbgicos
orientados a consolidar el ordenamiento territorial, acondicionamiento
territorial, desarrollo urbano, ambiente y seguridad fisica.

ok ow

©oNO
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6.2.2 Cluster O Cadena Productiva

Si bien los clientes compran como producto final sus vehiculos, de una u otra
forma también los repuestos y accesorios, ya sea de forma directa o indirecta.
Ahora, estas ventas de partes del vehiculo conforman el mercado de reposicion o
autopartes, el cual suman gran importancia en la industria autopartistas.

Dentro de la cadena de valor de este sector, se puede observar a los
autopartistas fabricantes de partes individuales o subconjuntos, los autopartistas
de conjuntos (algunos de los cuales son a su vez propiedad de las terminales), las
terminales automotrices, la red de distribucion y servicios (que incluye tanto la red
de concesionarios de las terminales afectados a la venta de vehiculos, como de
repuestos a través de sus servicios de mantenimiento y reparacion), la red de
reposicion externa a las terminales con la venta de partes y de servicios de
mantenimiento y reparacion, comercializacion y finalmente el cliente final. Esta red
es alimentada a su vez por los proveedores de insumos, materias primas, bienes
de capital y también servicios.

Este proyecto hace parte de la cadena de valor en la fase de
comercializacién, conformada por la compra a proveedores, servicio al cliente,
venta, marketing, montaje y puesta en marcha.

6.2.3 Empleo

Este plan de negocio pretende generar once empleos directos, en los cargos de
administrador, contador, secretaria, tres vendedores, servicios generales, auxiliar
de bodega, tal y como se puede ver en la estructura organizacional de la empresa.
El pago del salario se habrd cumplido el mes de laborar, el cual comenzara el
primer dia en que la empresa inicie sus actividades.
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6.2.4 Emprendedores

Tabla 47.

Inversion Accionaria y Aportes.

INVERSION ACCIONARIA
ACCIONISTAS MIEMBRO PARTICAPACION ACCIONARIA TOTAL
ACCIONISTA 1 EIDER ANTONID RDJAS STEVES 3% S 25.220.608
ACCIONISTA 2 ANGELA YASMIN ARIZA ONOFRE 335 §  35.230.608
ACCIONISTA 3 LIZETH TATIANA DIAZ GODO'Y 33 S 25.320.508

APORTES
ACCIONISTAS (EFECTIVO) | 5 75.661.824
CREDITOS (BANCOS) 5 32.426.496
TOTAL 5 108.028.320

Fuente: Autores
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7 Impacto Econémico, Regional, Social Y Ambiental

Impacto Econémico

Se contribuye a la prosperidad de la region generando un crecimiento
social, profesional, economico y ambiental en el municipio donde se va a
operar. A través de generacion de empleos directos e indirectos, medidas
responsables con el medio ambiente, suministro de infraestructura
sustentable y servicios.

Impacto Regional

La creacién de nuevas empresas en el municipio de puerto Carrefio,
promueve el emprendimiento, apoya al capital humano y da sustento
principalmente a las familias de la region. Al mismo tiempo diversifica el
mercado, dinamiza la economia e impulsa a la creacion de nuevas ideas de
negocio.

Impacto Social

La responsabilidad social empresarial de la comercializadora, se
concentra en identificar y potenciar el papel social de la empresa desde su
guehacer propio, consciente de que tienen unas funciones basicas y
fundamentales de cara a la sociedad. Sus funciones no se centran en
cuestiones externas o complementarias a su quehacer propio, sino en el
ejercicio de su actividad empresarial principal. Tales responsabilidades son:

Las empresas, en tanto que son productoras o comercializadoras de
bienes y servicios, tienen la responsabilidad de administrar los recursos
escasos de la sociedad para lograr el éptimo en cuanto a satisfaccion de
sus necesidades.

En su esencia, las empresas son agentes clave en el proceso de
generacion de riqueza y en su distribucion primaria, de manera que los
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problemas de pobreza y de equidad en la distribucion no son ajenos al
aparato empresarial, y su contribucién es fundamental.

3. Las empresas son organizaciones sociales en las que los individuos
interactian de cara a un proyecto comuan. El que esas "micro sociedades"
sean verdaderos escenarios para el desarrollo de sus colaboradores y
fuentes de bienestar integral para ellos y sus familias es otro frente
inexorable de la relacion de las empresas con la sociedad.

- Impacto ambiental

Se es consciente de que el sector de autopartes presenta una generacion
de residuos solidos muy alta, representada en los repuestos y accesorios
cambiados, ademas de papeles, plasticos y cartones, que son los elementos de
empaque y que brindan proteccién a los accesorios.

Es por ello que como compromiso ambiental que se requiere acogerse a las
practicas del Manejo Integral de los Residuos Sdélidos, al interior de la organizacion
como algo natural que no compita con las labores y procesos cotidianos, y reducir
la cantidad de residuos so6lidos aprovechables que llegan a los rellenos sanitarios,
ampliar el tiempo de vida de algunos repuestos y accesorios aprovechando bien
sea su estructura para el mismo fin o para otro.

Por tal razén la empresa en cada uno de sus procesos va a llevar un
manejo integral de sus residuos, de la siguiente manera:

- Compra de accesorios 0 repuestos nuevos y usados: La generacion de
residuos en este proceso es baja, fundamentalmente se presentan residuos
aprovechables como el papel archivo y residuos organicos e inertes como
resultado de las actividades de los trabajadores y clientes de Ila
organizacion.

- Almacenamiento de accesorios o0 repuestos: En cuanto a la generacion de
residuos en esta etapa es normal encontrar estibas, guacales, carton,
plastico, trozos de icopor o chitos, peliculas metalizadas y papel picado
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utilizados para la proteccion de las piezas, zuncho metélico o plastico, cinta
adhesiva y ganchos o clavos metélicos utilizados como medio de amatrre.

Ubicacion de repuestos y accesorios en estanterias: La puesta en estantes
es un paso intermedio que la organizacion utiliza para la exhibicion de sus
inventarios. En algunos casos es necesaria la limpieza de las piezas
nuevas, asi como las re manufacturadas con un pafo limpio y en ocasiones
con mezclas de soluciones solventes o lubricantes como thiner/ gasolina,
aceite lubricante, etc. Esta etapa puede llegar a convertirse en un punto
critico por la generacion de residuos peligrosos y residuos no
aprovechables debido a la utilizacién de pafios o estopas impregnados de
solventes, aceites o grasas.

La venta de repuestos y accesorios es un procedimiento netamente
administrativo que no genera mayores cantidades de residuos desde el
punto de vista del subsector y corresponde al proceso de hacer la solicitud
de la pieza, su entrega al usuario y la recepcién del dinero.

87



8 Resumen Ejecutivo

Este plan de negocios estudia la factibilidad de la puesta en marcha de La
Sociedad Automotriz S.A.S., empresa dedicada a la comercializacion de repuestos
automotores, a través de un punto de venta directa en el Municipio de Puerto
Carrefio, con la posibilidad de ir ampliando progresivamente la gama de productos
y marcas a ofrecer en el mercado, siguiendo siempre la mas estricta linea de
calidad de los mismos.

Algunos de los productos a comercializar son partes, piezas y accesorios en
todo tipo de material madera, corcho, plastico, caucho, metal y/o combinaciones
de estos y otros materiales para vehiculos automotores y sus motores, incluso
para sus carrocerias, tales como frenos, cajas de engranaje, ejes, aros de ruedas,
amortiguadores, radiadores, silenciadores, tubos de escape, embragues, volantes,
columnas y cajas de direccion, catalizadores y otras partes, piezas y accesorios no
clasificados en otra parte.

Este negocio contempla como mercado objetivo a la comercializacion de
repuestos automotores del Municipio de Puerto Carrefio, enfocado a personas
mayores de 18 afios que mantienen unos ingresos y ocupacion  variados, siendo
ellos propietarios de vehiculos livianos o pesados, que se preocupan por la
calidad, accesibilidad y para quienes es muy importante  su tiempo. Segun la
secretaria de movilidad de la region se encuentran registrados 5794 vehiculos.

En cuanto a la competencia local, el Municipio de Puerto Carrefio- Vichada
no cuenta con una empresa que se dedique exclusivamente a la comercializacion
de repuestos automotores. Pero existe una competencia indirecta, que son seis
negocios entre ellos distribuidores de lubricantes, talleres y estaciones de servicio,
los cuales alternos a su razon social, comercializan repuestos, claro estd que no
cuentan con su portafolio de productos y servicio es limitado, lo que implica
demora en los tiempos de entrega de los productos que no se encuentran
disponibles en inventario, ademas de incurrir en mayores costos.

Este proyecto requiere una inversion de $108°088.320, los cuales estan
destinados a gastos legales, compra de maquinaria y equipo, inventarios, gastos
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de administracion y nomina. De dicha inversion, el 30% seria financiado con una
solicitud de crédito bancaria, y el 70% restante se cubrir4 con los aportes de los
accionistas. En cuanto a la tasa interna de retorno es de 21%, con una relacion
costo beneficio de 1,08%, y una tasa de descuento de 18%.

Ahora bien, el momento en el cual las ventas cubriran exactamente los
costos, sera cuando el volumen de ventas sea de 331,4 unidades, que seria la
suma del punto de equilibrio de cada uno de los repuestos a comercializar.

Considerando los problemas existentes de oferta en el Municipio de Puerto
Carrefio, este plan de negocios es una propuesta comercial asertiva ante la fuerte
demanda automotriz que hay en la regién, brindado la oportunidad comercial, no
solo de atender este mercado, si no de expandir los puntos de comercializacién
por todo el Departamento del Vichada y sus regiones aledafas. Finalmente, la
proyeccion de ventas esta proyectada al 2020, de la siguiente forma:

Tabla 48.
Proyeccién de Ventas al 2020

MERCANCIA CANTIDADES TRANSPORTE & Ro-iO DEVENTA

UNIT ARIO

LUBRICANTES 700 5 12800 | & 8974359 | 5 2520141 (5 10120242 5 107286725 11.280.538
MORDAZA =0 3 18750 | & 7E0.231 | 3 516,580 | 5 887 458 | 3 920288 | &5 978.332
HOJILLAS DE RESORTE 0 ) 50.000 | & 2.580.744 | 8 28120863 404137 | 3 4204600 (3 4558214
CRUCETA PARA TRANSMISION 80 S B2500 | & 2846154 | 5 4084245 (5 433720 S5 4801421 |5  48581.658
RINES 20 ) 250000 | & 782308 | 8 S16E682 |3 BEMED| S 9202861 (3 BTE3.31E
KITDE CLUTCH 130 3 250000 | 8 33333333 | 8 36357667 |5 37 5EDE44| 5 3BETHOGE (3 42307701
RADIMDORES 15 5 2000000 | 5 200,000 | & 4815385 | 5 4812155 524748 ( S 5821717 | § 5857988
LLANTAS 400 ) 437500 (3 179487172 | 5 1908028 [ 3 202408853 | § 214733431 | § 237.810.608
KITDE FRENCS 100 S 562500 | 5 S7E02208 | 5 81285192 | & 65050246| 5 60021480 | 5 V2224 867
BATERIA 20 3 B08.750 [ 5 18720789 | 5 19820.v88 |8 M.122801| 5 22408967 |5 2772832
SUSPENSION 40 5 825000 | & 25841028| 8 2BV OT4|5 2BH5285| 5 30878204 |5 22544385
CARBURADCOR 45 5 812500 | & 7500000 | 5 29822375 | & 42288 575 | 5 448830940 | 5 47596162
CAJA DE DIRECCION HIDRAULICH 18 3 875000 | & 181563848 | 8 17154254 | 8 15.ME6@M7| 5 19320009 |5 20502962
CAJAS DE CAMBICS s 1.500000 | 5 922307652 | 5 55024208 | 5 104094952 | 5 110424326 | § 117188787
TRANSMISIONES 25 3 1.875.000 | § 43078923 | 8 H1.054297 |8 B4ME121| 85 57517883 |5 61.020.722
CULATAS 45 ) 1.875.000 | 3 B0E3E 40| 8 DMBOFVEE | § OT.5ED.MP) § 103533180 | 3 108.537.300
DIRECCIC HIDRAULICA 12 5 8750000 | 8 107880308 [ 5 1142381880 | 3 121.444112| § 128.840.058 | 5 126888 418
TOTAL 1820 5 5.000.000]) 5 18.865.000 | § T2 641026 |5 773013434 | § 8726195855 | § O76.511.187 | 5§ 525.880.718

Fuente: Autores
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Apéndice

ANEXO 1.
Modelo de encuesta.
ENCUESTA

Esta encuesta va dirigida a las personas duefias y conductores de vehiculos en el
municipio de Puerto Carrefio — Vichada.

1. ¢Qué clase de vehiculo posee?
o Automovil

Camioneta

Taxi

Buseta

Camion

Volqueta

O O O O O

2. ¢Cuantos vehiculos posee?
o 1
o 2
o 3

3. ¢Qué marcas de vehiculos tiene?
o Toyota

Mazda

Chevrolet

Hyundai

Ford

Otro, ¢, Cual?

0O O O O O

4. ¢Con que periodicidad realiza mantenimiento a su vehiculo?
o 1a6 Meses
o 6al2Meses
o Maés del afio

5. ¢ Al comprar repuestos los prefiere?
o Genérico
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o Original

6. ¢Cuéando necesita usted un repuesto lo obtiene oportunamente?
o Si
o No
o Algunas veces

7. ¢Como obtiene usted los repuestos?
o Almacén local
o Fuera de la ciudad

8. Si existiera un almacén en el municipio de Puerto Carrefio. Dedicado a la
distribucion de repuestos. ¢Usted compraria en este almacén con precios
favorables y marcas garantizadas?

o Si
o No

GRACIAS POR SU COLABORACON...
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Graficas de la encuesta
Grafica 1.

Pregunta 1: ¢ Cuantos vehiculos posee?

1. ¢ Cuantos vehiculos posee?

1. 6%

83%

Grafica 2.

Pregunta 2: ¢ Qué clase de vehiculo pasee?

2.¢,Que clase de vehiculo posee?

mo Automoévili mo Camioneta mo Taxi

mOo Buseta mo Camion mo Volqueta

Grafica 3.

Pregunta 3: ¢ Qué marcas de vehiculos tiene?

3. ¢éQué marcas de vehiculos tiene?

Ho Toyota
mo Mazda
mo Chevrolet
Ho Hyundai

mo Ford

mo Otro, ¢Cual?
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Grafica 4.

Pregunta 4: ¢ Con que periocidad realiza el manteniendo de su vehiculo?

¢,Con que periodicidad realiza el mantenimiento
a su vehiculo?

28% | 23% Eo 1a6 Meses
mo 6al2 Meses

49% mo Mas del afio

Grafica 5.

Pregunta 5: ¢ Al comprar repuestos los prefiere?

¢Al comprar repuestos los prefiere?

mo Genérico

mo Original

Grafica 6.

Pregunta 6: ¢ Cuando necesita usted un repuesto lo obtiene oportunamente?

¢Cuando necesita usted un repuesto lo obtiene
oportunamente?

o Si
E0 No

mo Algunas veces
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Grafica 7.

Pregunta 7: ¢ CoOmo obtiene usted los repuestos?

¢,Como obtiene usted los repuestos?

mo Almacén local

mo Fuera de la ciudad

Grafica 8.

Pregunta 8: Si existiera un almacén en el municipio de Puerto Carrefio. Dedicado
a la distribucion de repuestos. ¢Usted compraria en este almacén con precios
favorables y marcas garantizadas?

Si existiera un almacén en el municipio de Puerto Carrefio.
Dedicado a la distribucion de repuestos. ¢Usted compraria en
este almacén con precios favorables y marcas garantizadas?

mo Si

E0o No
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Cotizaciones

T Jlantas s.A.s.

NIT. 900.609.933-7

QRDEM DE PEDIDO M.
COTIZACION Me. 1626

Razdn Social: SOCIEDAD AUTOMOTRIZ 5AS - C.C. o NIT.:

Direccion: ____-Telefono:

DESCRIPCION

1 | TORNILLO S8 X 1

1__ [TUERCA 516 RHF

1__ |ARAMDELA 5116

1 [JUEGO DE PLUMELLAS 30" BOSCH
1 [TORNILLD CARDA

1 [VALVULINA GULF S0VWE0 CUARTOS
1 |ENCAMIZADA DFE CUPLIN

1 |ABRAZADERA PLASTICA T2 X 16"
1 |EMPAQUE TAPA TRANSMISKON

1 |PERNO

1 |[TUFRCAS DE LUJO

1 [KIT DE RODAMSENTO DE LOS EJE TRASERDS
1

1

.1

1

1

1

1

.1

1

1

1

1

[V TRAN SMISION
TRANSMISION

SELLOS

ACETTE MOBIL 15W40 = DIP
ALINEACION

EWGRASE

ALINEACION ]
FILTRO ACEITE PARTMO CHEVROLET, TOYOTA, FORD .
FILTRO DE AIRE TOYOTA, HILUK, MAZDA 19.500
ACEITE CHEVROM SUPREME 206VS0 GL 45.000
ACEITE CHEVRON SUPREME 20W/S0 C 16040
SOLICONA LOCTITE GREY 50 ML
TOTAL
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te ®llantas s.aA.s.

NIT. 900.609.933-7

OROEN DE PEDIDO Mo. .
COTIZACION Mo. 1526 |

Razan Social: SOCIEDAD AUTOMOTRIZ SAS - C.C o NIT.

Dirececion: - Teléfano:

97

—
CANT DESCRIPCION VALOR
1 LIGUIDO DE FRENGS [OT .4 B00CC X 12 § 14,655
1 RETENEDOR SPEED TRAS 5 20650
1 BUJE TIJERA SUPERICH % 57 (HH}
1 BULLIE TIJERA INFERIOR j 630040
i BLLIE TIJERA GRANDE i 71.004
1 |FORROS SILLAS ¥ ALFOMBRAS 5 224.000
1 DESMACHADDR § 7.000
1__ [INTERRUFTOR LUZ REVERSA 5 124.000
1__|VALVULIMA SPIRAX 140 x C 22.040 |
1 |RODILLO TRASERQ 160.000
1 ANILLOEJE TRASERD ] 46_T00
1 RETEHEMN INTERMD £ 24.700
1 PASD RUEDAS 5 60,000
1 |SOPORTE AMORTIGUADOR [  E.IDD
1 (AMORTHGUADOR DELANTERD 5 240, 000
1 |BALANCED [} 14,000
1 |HIT DE PREFILTRO ] 26, 100
1 BUNAS 5 19, 5040
9 FILTRO GASOLIMA TOYOTA HILUX i 20,000
1 LIMPIADOR PARTE FREHOS E 1.4, 000
1 BOMBILLOS 5 ﬁ.m}l‘rl
1 DISC0 FREND S WIGD 3 174,000
1 TAPIZADD BOMPER TRASERD 3 107.000
1 |CAUCHD BARRA ESTABILIZADOR L1 14.000
TOTAL £ 1.531.685




Comesrcializadora
T llantas s.A_s.

NIT. 900.609.933-7

ORDEN DE PEDIDD Mo
COTIZACION Mo. 1526

Razon Social: SOCIEDAD AUTOMOTRIZ 5AS - C.C. o NIT.:

Direccion: ___ -Teléfono:
P— — —
CANT | DESCRIPCION VALOR
1 |STOP COMPLETD MAZDA $  185.000
1 |INTERRUPTOR CONTROL ESPEJOS 13 75.000
1 |PANORAMICO H 782.000
1__ | PIlRON VELOCIMETRO § B0
1 | ABRATADERA METALICAS 5" 5 13.500 §
1 |ACEITE MDBIL SUPER 1000 20W50 X.C § 19,504
1 |TERMOTASTO 11 56,004
1 [TUBD AGUA REFRIGERACION MOTOR 1 136.700
1 JUEGD DE MICROFILTRO 5 14200
1 |LIMPIA CONTACTOS 5 13,8040
1 MICROFILTRO DE INYECTOR 5 4,004
1 |ORRING ] 2,200
1 |KIT DE EMBRAGUE H 702000
1 |FILTRO GASOLINA LP-420 5 15.000
1 |BALIMERA ESPECIAL 5 Z8.0:00
1 |JUEGD DE PASTILLAS FRENDS § 6000
1 |RETEN RUEDA DEL § 26,000
1 |ACEITE HAVOLIME SUPREME 200WS0GL 5 38000 i
1 |ACEITE HAVOLINE SUPREME 20WV50 C § 14.600 |
1 | PARCHE RACTD T5x55 VIPAL ] 1.200 §
1 |CORREA 3 16.200
1 |JUEGD CHUPAS 5 7.400
1 !AGUA BATERIA 5 850 §
1 |JUEGD DE BANDA FREND 3 101.600
TOTAL 5
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T®llantas s.a_s.

NIT. 900.609.933-7

ORDEN DE PEDIDD Mo.
COTIZACION Mo, 1526

Razon Social: SOCIEDAD AUTOMOTRIZ SAS - C.C. o NIT.:

Direccidn: - Teléfona:

DESCRIPCION
AC TEXAMATIC FLUID 367 9226 CLARTOS
{RETEN CAJA DE DIRECCION
EMPAQUE PUERTA
BUJE TLERA INF PECIUEMA
PINES PLASTICOS
TORNILLDS GOLOSOS
ROTULA SUPERIDE
VA SUSPENDION GENERAL
TRANSMISION PARA CAMBIO DE RODAMIENTOS

b ok | |k |l |k ek |k |
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ALMACEN

Servitodo Eléctrico

Victor Castro A.
KT, B284.083 WGIO

REGISEN SIWPLIFIC ADC
Baterins, Dinamos, Aranques, PRos, ARemadorss
Carrara 38 MNo. 25- 58 Bamio 7 de Agosio - Tel. 831278
Medig cuacra amiba de |8 Regstraduria Vica

pecka: 10040 LN 201G COTIEZACION
Hu-““'. ] 1 mthf:‘ﬁ N 1Y)
CANT. DETALLE P _?:UHIT Vr. TOTAL.
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e oy e a
i Graease— ~P péc EF‘;:-E]-
{ A s Fe gemee. | T
(M gt nf e Jr
WA 4 Ipeec|~
M UnFels soffdes Zeeee [
VIVK Eoriuncer Zsoe=n
TPl sl 7o 2o ronpees I
ML dboess £ocdos 22 | pgeee =
T VY ralnes. SAn’ Zyeve

100



ALMACEN

Servitodo Eléctrico
Victor Castro A.

MIT. LAY WSO

REGIMEK SINPLIFICADO
Bater/as, Dinamas, Amangues, Pilos, Allemadores
Carrera 38 No. 25 - 58 Barmio 7 de Agosto - Tel, 831278
Media cuadra armba de la Registraduria \V/cic

F“"-'-’tEh."-l'E}.lD 2DV COTIZACION
Belor mug ) ﬂﬁ,ﬁ:]
Wersoule

. DETALLE Vr. UNIT. | Vr. TOTAL.

[caNT,
i ﬁ;m fIv— SO
_;7_ _&ﬁ, Pty = DYEED
A siv- HEEFO
) g o STy i 7
V| Lol e ot 0 T3¢
AP st Tl s
V] bz i Ts LA
/ 4 Vi tendonc e O
IRy
MLV TOTAL
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