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Resumen

El presente trabajo de grado tiene como objetivo presentar una propuesta para disefiar e
implementar un centro de servicio automotriz en la provincia de soto norte en el municipio de
Matanza Santander, enfocado en ofrecer un mantenimiento preventivo y correctivo para los
vehiculos en la diferentes marcas y categorias. Esta investigacion se centra en la viabilidad
técnica, econdmica y operativa, con el proposito de cubrir una necesidad que presenta la region,
el cual no cuenta con un centro de servicio y se tienen que desplazar hasta la ciudad de

Bucaramanga para hacer las correcciones y mantenimientos necesarios a sus vehiculos.

Para ello se realiza un estudio de mercado que permite identificar las necesidades de los
clientes y las competencias existentes en el sector. A partir de estos datos recolectados se elabora
un plan de negocios que incluye la ubicacion geogréfica, los servicios ofrecidos, la estructura

organizacional y un andlisis financiero que permita ver la rentabilidad del proyecto.

El centro de servicio contara con personal calificado para el diagnostico de las principales
fallas, cambio de aceite y filtros, cambio de llantas, mantenimiento general del vehiculo.

mantenimiento preventivo y correctivo.

El resultado de este estudio mostrara la viabilidad de la implementacién de un centro de
servicio en la region a partir de la revision de la evaluacion econémica del proyecto, y si este
fuera favorable, aportar al desarrollo econémico y el crecimiento de la region, generando empleo

y mejorando la calidad del servicio automotriz.
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Abstract

Keywords:

This work focuses on the design and implementation of an automotive service center in the

municipality of Matanza Santander

It is aimed at providing preventive and corrective maintenance services for vehicles. The
objective is to evaluate the technical, financial and operational feasibility of implementing an

automotive service center to meet the needs of the community in the region.

A detailed market analysis was conducted to assess the needs of customers in the region.
Based on the findings, a business model was developed that includes different services for the
sector, which will range from preventive maintenance and corrective maintenance, including oil
changes, filters, tire changes. Financial projections were analyzed, and a technical study was
conducted the viability of the business. The financial analysis shows that the automotive service
center is profitable and is expected to break even within the first two years of operation. The
automotive service center complies with environmental standards and integrates sustainable

practices such as responsible waste disposal and the use of energy-efficient technologies.

In conclusion, the results confirm the feasibility of establishing the automotive service center
in the municipality of Matanza Santander to meet the needs of the inhabitants of the province of
Soto Norte. It is expected not only to satisfy market demand but also contribute to the economic
growth of the region by creating employment opportunities and improving the quality and

maintenance service of the province's vehicles.
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Introduccion

Actualmente en la provincia de Soto Norte el parque automotor ha estado creciendo
considerablemente, los automdviles al ser un transporte esencial para pasajeros y carga,
requieren de un servicio de mantenimiento preventivo y correctivo, cambio de aceite y filtracion,
cambio de neumaticos, esto para garantizar su correcto funcionamiento, por ello los centros de
servicio juegan un papel muy importante para el cuidado del vehiculo que va desde un
diagndstico técnico hasta reparaciones especializadas.

El presente trabajo de grado tiene como objetivo analizar la viabilidad de implementar un
centro de servicio automotriz en la provincia de Soto Norte, en el municipio de Matanza
Santander para atender las necesidades de los clientes, se evaluar la satisfaccion del cliente y las
oportunidades de mejora para optimizar la eficiencia operativa de sus vehiculos.

A través de este estudio se busca proponer a los clientes habitantes de la provincia de Soto
Norte, un centro de servicio automotriz y asi evitar desplazasen hasta la ciudad de Bucaramanga
para hacer sus mantenimientos preventivos y correctivos a sus vehiculos, facilitando repuestos de
calidad, mano de obra certificada, productos con precios asequibles y una respuesta eficiente y
eficaz en corto tiempo, para ello se realizara un andlisis de la estructura organizacional , los
recursos humanos y materiales, se analizara los aspectos financieros y tecnoldgicos que inciden

en el éxito del negocio.
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CAPITULO I. Generalidades

1 Identificacion del modelo de negocio
1.1 Situacion encontrada

En el momento la provincia de Soto Norte no cuenta con un Centro de servicio Automotriz en
la region, el lugar mas cercano que cuenta con servicio automotriz es el Norte de la ciudad de
Bucaramanga, alli encuentran cambio de aceite y filtros, montaje y de llantas, correccion de
fallas eléctricas.

Satisfacer las necesidades de los habitantes de la zona que tienen que desplazarse hasta la
ciudad de Bucaramanga para hacer revision y mantenimiento a los vehiculos de transporte
privado, transporte publico, vehiculos de carga, equipos de maquinaria amarilla.

Consumidores:

Contar con un centro de servicio para hacer los mantenimientos y correccion de fallas de su
medio de transporte y de carga, tener un servicio cerca y con precios asequibles, que no tengan
que seguir desplazandose mas de dos horas para poder cubrir las necesidades que se presentan a

diario en sus vehiculos, un servicio seguro cerca y de calidad con precios justos
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1.2 Objetivos

1.2.1 Objetivo general
Determinar la viabilidad del Centro de servicio automotriz en la provincia de Soto Norte en el
municipio de Matanza Santander, mediante el desarrollo de un plan de negocios que incluya una

planeacion estratégica, operativa y financiera.

1.2.2 Objetivos especificos

Realizar un estudio de mercado para para analizar la oferta del servicio en el sector y poder

establecer estrategias para diferenciarse de los competidores

Elaborar un estudio técnico, y administrativo que permita decidir queé tipo de organizacién legal
se debe construir y cual debe ser su estructura organizacional

Realizar un estudio econémico y financiero para determinar la factibilidad y rentabilidad de la

inversion.
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1.3 Justificacion

En la actualidad la industria automotriz esta en constante evolucion,” Pérez Mantecon, M. J.
(2023). Analisis econémico y financiero del sector automotriz.” cada vez son més los avances
tecnoldgicos y las exigencias de este sector en cuanto a calidad de productos y servicios, al igual,
que las nuevas regulaciones ambientales y de seguridad que las nuevas dinamicas sociales
conllevan. Esto posibilita una oportunidad para que los centros de servicios automotriz aporten
soluciones innovadoras y adaptaciones tecnoldgicas en el cuidado y mantenimiento vehicular;

desde una revision preventiva hasta una reparacion general

El presente trabajo de grado se justifica por varias razones:

Demanda creciente del sector automotriz en la provincia de Soto Norte: El parque
automotor esta en constante crecimiento lo que genera una mayor demanda en los servicios de
mantenimiento preventivo y correctivo en la provincia de Soto Norte, los avances tecnoldgicos
requieren que los centros de servicios cuenten con personal calificado y con las herramientas
necesarias para diagnosticar y corregir fallas.

Falta de un centro de servicio automotriz: La falta de un centro de servicio automotriz en
la provincia de soto norte requiere la puesta en marcha de este proyecto que ayudara al
crecimiento econémico de la region.

Impacto en la satisfaccidn del cliente: La satisfaccion del cliente es la clave en la
fidelizacién y el éxito a largo plazo, este trabajo busca desarrollar estrategias que permitan
mejorar la atencion en la comunicacion y la resolucion de problemas, esto facilitara la
recomendacion por parte de los clientes, y crecera los usuarios que se acerquen para que le

prestemos un servicio.
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Sostenibilidad y responsabilidad ambiental: EI proyecto implementara politicas de manejo
de residuos peligrosos, el uso eficiente del agua y la energia implementara transicion tecnoldgica
més amigable con el medio ambiente, esto se para adoptar practicas sostenibles que minimicen el
impacto ambiental.

Aporte académico y profesional: Este trabajo de grado contribuira a la construccion de la
gestion y operacion de un centro de servicio automotriz, aportando una perspectiva actualizada y
ajustada al contexto actual. Desde el punto de vista profesional los resultados obtenidos seran
implementados en la puesta en marcha del Centro de Servicio Automotriz en la provincia de
Soto Norte, contribuyendo a mejorar los resultados operativos y la capacidad para enfrentar los
diferentes retos que se presenten en la implementacion del centro de servicio y los retos que se

presenten en la manera que vayamos avanzando en los servicios prestados a los usuarios.
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1.4 Marco Referencial

Un centro de servicio automotriz estd dedicado al diagnostico, mantenimiento y reparacion de
vehiculos automotores, desde una revision preventiva hasta una reparacion general, cambio de
aceites y filtros, cambio de pastillas de frenos, revision del sistema eléctrico. Se clasifican los
servicios en dos categorias: Mantenimiento Preventivo y Mantenimiento Correctivo

El mantenimiento Preventivo tiene como objetivo prevenir reparaciones mediante un andlisis
y cambio de las piezas con desgaste. Mantenimiento Correctivo se enfoca en solucionar falla con
las que ya llega el vehiculo y esta dejando de funcionar, si hay un correcto mantenimiento
preventivo se puede reducir los costos que conlleva una reparacion y esto ayuda a que el
vehiculo prolongue su vida util.

Un centro de servicio automotriz es esencial en la cadena de valor automotriz ya que permiten
que los vehiculos se mantengan en operacion mediante las inspecciones y correcciones de las
fallas, esto permite que estén seguros y garanticen el cumplimiento de las normativas de

seguridad.



1.5 Concepto de negocio

1.5.1 Descripcion de la idea de negocios segiin modelo Canvas

19
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8.SOCIOS
CLAVE:
Proveedores de
repuestos, alianza
con los
principales
importadores y
fabricantes de
repuestos
originales.
Alianza con las
aseguradoras para
atender los
vehiculos que
presenten alguin
siniestro.

Alianza con las
alcaldias

municipales de la

6.ACTIVIDADES
CLAVE: Gestion y
compra de repuestos,
almacenamiento y control
de inventarios.

Atencion al cliente,
comunicacion fluida con
el cliente desde la toma de
cita para su revision hasta
la entrega de su vehiculo.
Preparacion de los
técnicos mediante
programas de capacitacion

constantes.

1.PROPUESTA DE
VALOR;
Mantenimiento y
reparacion
automotriz,
ofrecemos un
servicio integral en
mantenimiento
preventivo y
correctivo,
Diagnostico y
correccion de fallas,
servicio confiable
garantizando de
calidad.
Asesoramiento
personalizado.
Equipos de

diagnostico

3. RELACION CON
LOS CLIENTES:
Atencion
personalizada, se
orientard a los
clientes durante el
proceso que se esté
interviniendo su
vehiculo. Programas
de fidelizacion,
ofreceremos
descuento en los
mantenimientos
preventivos a los
clientes que nos
refieran con nueva
cliente. Se
implementara un

canal de

2.SEGMENTO DE
CLIENTES:
Propietarios de
vehiculos particulares.
Empresas de transporte
intermunicipal.
Clientes que realizan
actividades de
agricultura, ganadera,
mineria, transporte
escolar, ruta
intermunicipal de
transporte de pasajeros,
empleados del banco
agrario, alcaldias

municipales y turismo.




21

provincia para
tender sus equipos
y hacer su
mantenimiento.
Alianza con
formacion técnica
para capacitar
constantemente el

personal técnico.

7.RECURSOS
CLAVE: Personal técnico
certificado y con
experiencia.
Taller con equipos y
herramienta de
diagnostico actualizadas
para escanear los
vehiculos y detectar las
fallas a corregir.
Sistema de tecnoldgico
para la gestion de citas,
inventarios y facturacion
electrdnica.
Alianza con los

proveedores que importen

actualizados y uso de

repuestos originales.

comunicacion por
medio de correo
electrénico y por
medio de WhatsApp
recordando su
mantenimiento

preventivo.

4. CANALES
DE
DISTRIBUCION:
Centro de servicio
fisco, taller ubicado
en municipio de
Matanza. Pagina web,
redes sociales, y
emisoras locales, para
informar y dar a
conocer nuestras
ofertas y
promociones.
Aplicacion movil
para que nuestros

clientes puedan pedir
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directamente los
repuestos originales y de

calidad.

citas y puedan ver el
seguimiento de las
intervenciones a sus

vehiculos

9. ESTRUCTURA DE COSTOS: Costos
operativos, alquiler del local, servicios, mantenimiento de
los equipos de diagnostico.

Salarios de los empleados, técnicos y personal
administrativo.

Compra de repuestos y accesorios.

Marketing, avisos publicitarios en las emisoras, publicidad

en las redes sociales y sitio web.

5. FUENTE DE INGRESOS: Servicio de
reparacion y mantenimiento, ingresos por mano de obray la
venta de repuestos.

Contratos de mantenimiento con las alcaldias locales para
los equipos, ingreso por mantenimiento preventivo y
correctivo.

Plan de mantenimiento preventivos, ingresos por la venta
de paquetes de mantenimiento para los vehiculos livianos

cada cinco mil kilémetros a un buen costo.
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1.5.2 Lienzo Canvas: resumen gréafico de la idea de negocios

1.5.3 Poblacién: Propietarios de vehiculos de la provincia de Soto Norte

1.5.4 Muestra: de 50 a 100 personas Propietarios de vehiculos seleccionados aleatoriamente

en los municipios que conforman la provincia de Soto Norte.

1.5.,5 Técnicas e instrumentos de recoleccion de informacion: Encuestas mediante un

formato digital.

1.6 Alcancesy limitaciones: Estudio de mercado, identificar la demanda de servicios en la
provincia de Soto Norte, analizar las necesidades de los clientes de la zona, identificar los
valores actuales de los servicios de mantenimiento preventivo y correctivo.

Limitacion de la informacion: dificultades para obtener datos precisos de los costos que
actualmente estan pagando por el servicio de mantenimiento preventivo y correctivo de los

vehiculos, lo que nos limita conocimiento de los valores de servicios de los competidores.
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CAPITULO 11 Modulo de Mercado
2. Modulo de mercado
e Investigacion de mercado
e Encuesta

Se realiza una encuesta a los habitantes de los municipios que confirman la provincia de Soto

Norte.
Las personas encuestadas son residentes en estos municipios

Resultado de la encuesta

1.
Informacion general sobre respuestas  Activo
Respuestas Tiempo promedio Duracion
66 01:32 19 Dias
Méas detalles
1. Nombre y apellidos Mas detalles
Respuestas més recientes
"Antonio Clavijo”
66 "Nini Johana Castellanos”
Respuestas "Jhon Fredy Caicedo”
e En la encuesta participaron 66 personas, el tiempo de duracién de esta
encuesta fue de 19 dias
2.
Mas detalles
2. Municipio de residencia Mas detalles
@ Charta 12 |
@ Matanza 16 |
® Surata 16 ]
@® California 15 |
® Vetas 7 I
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La mayor parte de las personas encuestadas residen en el municipio de Matanza, Charta y
Surata.

3.

3. Tipo de vehiculo

Bus de servicio de pasajeros

-3
Camisn de reccleccidn de leche =]
o

Oeras

Los tipos de vehiculos que tienen los residentes de estos municipios son turbos y
camionetas 4X4.

Esto significa que el transporte de carga es la principal fuente de ingresos de los habitantes,
también podemos evidenciar un alto nimero de camiones 4XA esto por el tipo de terreno de las
fincas ganaderas, zona minera, lo que nos muestra una gran oportunidad de negocio en estas dos

principales tipas de vehiculos.

4,
4, Donde realiza los mantenimientos preventivos de su vehiculo Mas detalles
@® Charta 0
® Matanza 2 ]
® Surata 1 1
® Califomnia 2 ||
® Vetas 3 n
® Bucaramanga 58 |
@® Otras 0

=]
[}
[=1

40 60
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Los mantenimientos de sus vehiculos actualmente los realizan en la Ciudad de
Bucaramanga, esto nos muestra una necesidad en la provincia de Soto Norte al no contar un
centro de servicio en alguno de estos municipios, los habitantes deben desplazarse hasta

Bucaramanga para hacer sus mantenimientos y esto les genera mas gastos en dinero y tiempo.

5. Cuantos kilometros debe desplazarse para llegar al centro de servicio automotriz mas cercano Mas detalles
18%
26%
@ De1a 50 kilémetros 0 \
@ De 50 a 100 kildmetros 12
@ De 100 a 150 kildmetros 37
@ Ofras 17

36%

Este resultado generado, es el tiempo en kilémetros que se tienen que desplazar los
habitantes de estos municipios para llegar a Bucaramanga para hacer sus mantenimientos
preventivos y correctivos de sus vehiculos, los kilometros recorridos estan en su mayoria entre

100y 150, lo que les genera atrasé en sus labores diarias y un gasto en combustible adicional.

6. Cada cuantos kilémetros realiza los mantenimientos preventivos de su vehiculo (cambio de aceite, filtros,alineacién,revi... Mas
detalles
8%
- 18%
® 5.000 Kilometros 12 \
@® 7.000 Kildémetros 23
@ 10.000 Kildmetros 26
39%
@ 15.000 Kildmetros 5
® Otras 0 35%

Los mantenimientos preventivos (cambio de aceite, filtros, revision del sistema electro,

correccion de fugas) esto depende mucho del tipo de vehiculos.



27

Podemos evidenciar que los vehiculos de carga realizan su mantenimiento cada 10.000
kildmetros recorridos, las camionetas realizan su mantenimiento cada 7.000 kilémetros, los
camperos cada 5.000 kilometros. Estos recorridos de kilometros estan aproximados a hacer sus

mantenimientos cada tres meses.

7. Cuanto le cuesta el mantenimiento preventivo de su vehiculo Mas detalles
5%

18% |.
@& De 100 Mil a 200 Mil pesos 3 /
® De 200 Mil a 200 Mil peos 32
® De 300 Mil 2 400 Mil peos 18

' ' 48%
® De 400 Mil a 500 Mil peos 12
27%

& Otras 1

El valor del mantenimiento preventivo de los vehiculos es aproximado, esto depende de lo que
requiera en su momento, las camionetas pagan entre 200 y 300 mil pesos en cada mantenimiento,

los tipos turbo pagan entre 300 y 400 mil pesos, los camperos pagan entre 100 y 200 mil pesos.

8. Si en Matanza Santander hubiera un centro de servicio automotriz a pocos kildmetros de el lugar de tu residencia, ;llev... Mas
detalles
1
® S 65
& Mo 1
& Otras o

98%

Los habitantes apoyan la puesta en marcha del centro de servicio automotriz en el municipio
de Matanza, manifiestan que les beneficia ya que estarian ahorrando tiempo y dinero ya que

deben desplazarse hasta Bucaramanga.
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1.6.1 Analisis del mercado:

Anélisis de la competencia: Se identificé un competidor que conoce la zona y envia
repuestos y cambios de aceite para el sector camionero via domicilio, esta ubicado en la ciudad
de Bucaramanga. Se verifico un propietario de vehiculos de carga pesada y maquinaria amarilla
que provee soluciones inmediatas a algunos clientes de la zona prestando el servicio de cambio
de aceite y filtros.

Evaluacion de precios y servicios: El centro de servicio automotriz tendré precios
competitivos por debajo de un 10% que el promedio de la competencia, ya que estara ubicado en
un lugar cerca y estratégico de la provincia de Soto Norte garantizando buena calidad y servicio.
1.6.2 ldentificacion del cliente

Buyer person (Basandose en la segmentacion)

Segmento Segmento demogréfico: Segmento actitudinal o Segmento conductual:
geografico pictografico:
Municipios » Clientes entre la Clientes que realizan Actualmente los clientes no
» Matanza edad de 20 a 60 afios | actividades de agricultura, realizan un mantenimiento
» Surata » Geénero Masculino y | ganadera, mineria, preventivo, dejan pasar de
» California femenino transporte escolar, ruta kilometraje para realizar los
> Vetas » Nivel Educativo: intermunicipal de transporte | cambios de aceite de sus
» Charta Segundario de pasajeros, empleados del | motores, cambio de rodamientos
tecnoldgico banco agrario, alcaldias y demas, solo hacen los cambios
municipales y turismo. necesarios cuando se quedan
varados en carretera, estan
haciendo mantenimiento
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correctivo debido a que tienen
que desplazarse mas de cuatro
horas hasta la ciudad méas

cercana.

Perfil de cliente: los clientes potenciales identificados en la provincia de Soto, propietarios
de vehiculos de servicio particular y de carga, dedicados a la agricultura, mineria, ganaderia,
transporte de carga, se identificd clientes como lo son empresas de flota de servicio de pasajeros
intermunicipal.

Tipo de vehiculos: la mayor parte del parque automotriz identificado en la provincia de Soto
Norte son camionetas 4x4, camperos y camiones tipo turbo en diferentes marcas reconocidas, lo
que indica esta orientado el servicio en mantenimiento preventivo y correctivo para este tipo de
vehiculos, un 10% de los propietarios posee vehiculo como tipo liviano como los son
automoviles.

Necesidades y preferencias de los clientes: Se identifica que los servicios mas solicitados
son los de mantenimiento preventivo para el cuidado del su vehiculo, como lo es cambio de
aceite, cambio de filtros, revision del sistema de frenos, alineacion y balanceo de sus llantas, ya

que sus vehiculos tienen que desplazarse hasta Bucaramanga para hacer sus mantenimientos.
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Factores de decision: Los clientes manifiestan su interés en la ubicacion del centro de
servicio ya que es un lugar estratégico y cerca para hacer sus mantenimientos sin tener que

desplazarse hasta Bucaramanga.

1.6.3 Necesidades que se esperan satisfacer del cliente y consumidor

La propuesta esta enfocada en soluciones eficientes de mantenimiento automotriz en la
provincia de Soto Norte, lugar donde se dara a conocer los productos y repuestos para todo tipo
de vehiculo ya sea de transporte de pasajeros, carga y particular.

Precios asequibles en mano de obra y repuestos.

Tipos de servicios:

e Montaje y balance de llantas
e Cambio de pastillas de frenos
e Cambio de aceite y filtros

e Venta de repuestos

e Baterias

Satisfacer las necesidades de los propietarios de vehiculo que tienen que desplazarse hasta
Bucaramanga para hacer su revision y mantenimiento a los vehiculos de transporte privado,
transporte publico, vehiculos de carga, equipos de maquinaria amarilla.

Consumidores:

Contar con un centro de servicio para hacer los mantenimientos y correccion de fallas de su
medio de transporte y de carga, tener un servicio cerca y con precios asequibles, para que no
tengan que seguir desplazandose més de dos horas para poder cubrir las necesidades que se

presentan a diario en sus vehiculos, un servicio seguro cerca y de calidad con precios justos.
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1.7 Analisis de competencia

Lubritractor Siendo Lubritractor la principal competencia directa ya actualmente despacha productos de
mantenimiento para los vehiculos tipo pesado y maquinaria amarilla de la zona, cuenta con
conocimiento de los clientes y sus necesidades, sin embargo, no cuenta con un servicio de

mantenimiento en la zona, todos los productos los despacha para que sean aplicados por el cliente.

Marcos Mora Marcos Mora residente del municipio de Matanza Santander quien tiene un conocimiento
geografico de los pueblos y sus habitantes ademdas cuenta con un balneario en la zona, también tiene
equipos de maquinaria amarilla, camiones y volquetas los cuales les hace su mantenimiento preventivo
y correctivo, también cuenta con servicio de cambio de aceite, filtros , llantas para la comunidad, sin
embargo esta situado lejos de los municipios en la via principal que se comunica con Bucaramanga, lo

cual no representa una competencia fuerte para nuestro centro de servicio.

Pequeiios Los pequeiios comerciales son personas naturales de los pueblos quienes llegan a Bucaramanga
Comerciantes | de forma continua ya sea por pertenecer a una ruta escolar o una ruta intermunicipal de pasajeros, ellos
llevan algunos repuestos de primera necesidad para quienes tienen una falla en sus vehiculos, esto para
poder llegar hasta la ciudad hacer la correccion adecuada, no presentan una competencia debido a que

su principal funcion esta sujeta a otro tipo de servicio.
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1.8 Marketing Mix

Producto

El taller de servicio especializado brinda servicios como:
Cambio de aceite para vehiculos livianos, vehiculos de carga y maquinaria amarrilla
Cambio de pastillas de frenos
Cambio de llantas
Revision preventiva y correctiva
Venta de repuestos y accesorios
La estrategia de los productos y servicios estard enfocada a atraer cada dia mas clientes,
brindando un servicio oportuno y de calidad, brindando cada vez ampliar la linea de productos y

servicios que se requieran para satisfacer las necesidades de los clientes.

Plaza

El centro de servicio estara ubicado en el municipio de Matanza Santander, el canal de
distribucion es directo sin intermediarios nuestros proveedores seran empresas que importen
directamente los productos y de esa forma romper la cadena de intermediarios y asi poder ofrecer
al cliente precios competitivos con productos de calidad. Los canales de distribucion sera nuestro
centro de servicio con atencidon oportuna, recibiendo y agendando por medio de una linea de

teléfono, WhatsApp, con un servicio de lunes a domingo en los horarios de 07:00 am a 07:00 pm

Precio

Los precios seran asequibles y se brindard un descuento a los clientes que realicen su
mantenimiento de su vehiculo en la cuarta visita, el descuento sera del 10% de la mano de obra.
También este descuento se aplica a los clientes que refieran a sus conocidos y amigos, cada
cuatro (4) clientes referidos se aplicara el descuento de un 10% en los repuestos que requiera su

mantenimiento.
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Habra puntos acumulables por cada servicio, al llegar a un total de 500 puntos podra reclamar y
asarse acreedor de un servicio de cambio de aceite y filtros totalmente gratis para su vehiculo.
Puntos acumulables

Cambio de aceite y filtros: 10 puntos

Cambio de juego de llantas: 20 puntos

Cambio de pastillas de frenos: 20 puntos

Por compras superiores a 500 mil peos en repuestos: 50 puntos

Promocion

Habran ofertas y promociones diarias, estas efertastas-anunetaremos se anunciaran por
medio de las redes sociales, Facebook, WhatsApp, habra una pagina en Facebook donde podran
seguir y ver las ofertas y servicios, habra un carro taller visitando los pueblos una vez a la
semana con anuncios de los servicios, se realizara un evento de apertura donde la comunidad
pueda visitar y obtener descuentos increibles en repuestos y servicio, se anunciaran servicios en
la emisora de radio mas escuchada por la comunidad (Radio uno 95.7 FM).

https://www.sumup.com/es-es/facturas/glosario/marketing-mix/



https://www.sumup.com/es-es/facturas/glosario/marketing-mix/
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1.9 Tendencias del mercado:
Segun los estudios realizados podemos evidenciar los servicios y los productos con mayor
rotacion:
Servicio de mantenimiento preventivo
Cambio de aceite y filtros, revision del sistema eléctrico, cambio de pastillas de frenos,
engrase.
Segun la encuesta aplicada se espera realizar un promedio de 50 servicios de Mantenimiento
preventivo mensual, esto genera una venta de aceite y filtros en Cincuenta 50 kit al mes
Mantenimiento correctivo
Reparacion general: cinco (5) reparaciones por mes, esto genera venta de repuestos para
motor, caja, transmision, cambio de lubricantes para los vehiculos intervenidos cambio de aceite.
e Venta de repuestos general
e Baterias: Veinte (20) unidades mensuales
e Llantas: Cuarenta (40) Kit
e Rines: Cinco (5) Unidades en diferente medida

e Pastillas de frenos: Sesenta (60) Unidades
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CAPITULO I Modulo Técnico u operacion

3. Modulo Técnico u operacion
3.1 Descripcidon del Proceso
La implementacion del centro de servicio automotriz requiere una planificacion, un disefio, y
una ejecucion de los procesos técnicos y operativos.
Planeacion y analisis del proyecto:
e Investigacion de mercado, identificacion de los clientes y sus necesidades por
medio de encuesta.
e Plan de estudio por medio de trabajo universitario
e Seleccidn de la ubicacion ideal para la implementacion del centro de servicio
automotriz (Matanza)
e ldentificacidn de los proveedores de los productos (importadores)
e Compra de Equipos y herramientas
e Se define el presupuesto para la implementacién de la idea de negocio (50
millones de pesos)
Disefio del espacio
Se define la ubicacion y el tamafio del lugar de trabajo, sera un lugar estratégico y central
donde estén cubiertos todos los municipios de la provincia de Soto, con facil acceso y espacio
para las operaciones y un lugar seguro para que los clientes se puedan estacionar.
Distribucion del taller
e Areade recepcion

e Zonade recibido de vehiculos
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Lugar para el diagnéstico y mantenimiento preventivo

Espacio para la correccion de fallas, reparaciones mecanicas y eléctricas
Espacio para el almacenamiento de repuestos y herramientas

Implementos de seguridad

Extintores

Sefalizacion

Ventilacion adecuada

Equipos y Herramientas

Contratacion del personal

Técnicos mecanicos, asesores comerciales y personal administrativo calificado
Que el personal reciba una formacién adecuada en el uso de herramientas y
equipos de diagndstico, atencion al cliente que cumpla con las normativas de
seguridad.

Cumplimiento Legal y Normativo

Obtener las licencias municipales y los permisos ambientales en el municipio de

Matanza, asi mismo los seguros necesarios para el funcionamiento del tallar.
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1.9.1 Innovacion en proceso y producto (Valor diferenciador)

e Unico centro de servicio automotriz especializado en la provincia de Soto Norte
e Atencion personalizada

e Servicio de lunes a domingo todos los dias de la semana

e Precios competitivos

e Kitde lubricacion, llantas, pastillas de frenos, sin costo en el servicio de mano de

obra



1.9.2 Ficha Técnica del Producto o Servicio
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Nombre del centro de | Ubicacién | Teléfono Correo Horario de
Servicio atencion
Centro de servicio Municipio | 3174816126 Jaigar68@hotmail.com | Lunes a
Automotriz de Domingo de
Matanza 07:00 am
Santander 07:00 pm

Diagrama de flujo de produccion o del servicio

DIAGRAMA DE SERVICIO AUTOMOTRIZ

Asignacion de tecnico

Informa al cliente
sobre los trabajos

(’ ¥ Mecanico realizados
%
Registro del cliente HMT:;EHH de
as
Generar factura ‘
. . Cambio de
Diagnostico componentes
Inspeccio Mecanico, Pago del Servicio
-5 Jefe de
vehiculo B ey
comzacioN  —— PruebadeRuta —— T
VEHICULO A
SATISFACION

Figura No. 1 Propia
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https://www.canva.com/design/DAGV2UIHyfo/Z9ethnjOQXrlk0YcTooeAAA/edit?utm c

ontent=DAGV2UIHyfo&utm campaign=designshare&utm medium=link2&utm source=shareb

utton
1.9.3 Recursos necesarios para operacion optima

1.10 Disefio de planta

CENTRO DE SERVICIO AUTOMOTRIZ

TALLER

Figura No. 2 propia


https://www.canva.com/design/DAGV2UlHyfo/Z9ethnjQXrlk0YcTooeAAA/edit?utm_content=DAGV2UlHyfo&utm_campaign=designshare&utm_medium=link2&utm_source=sharebutton
https://www.canva.com/design/DAGV2UlHyfo/Z9ethnjQXrlk0YcTooeAAA/edit?utm_content=DAGV2UlHyfo&utm_campaign=designshare&utm_medium=link2&utm_source=sharebutton
https://www.canva.com/design/DAGV2UlHyfo/Z9ethnjQXrlk0YcTooeAAA/edit?utm_content=DAGV2UlHyfo&utm_campaign=designshare&utm_medium=link2&utm_source=sharebutton
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1.11 Propuesta de Valor

Unico centro de servicio especializado en la provincia de Soto Norte

Confianza: Ofrecemos diagnosticos y servicio general para todo tipo de vehiculo, ya sea
liviano, de carga y transporte de personal, asegurando la transparencia de los repuestos
suministrados, la calidad de la mano de obra, y el cambio de los repuestos que sean necesarios,
presentamos una revision y una cotizacién del servicio que vamos a prestar.

Calidad y Experiencia: Nuestros técnicos son personas calificadas con amplia experiencia en
el sector automotriz, esto con el fin que nuestro cliente este satisfecho con el servicio prestado
por nuestros colaboradores, lo que garantiza que el vehiculo recibe una atencion especializada,
ademas contamos con herramientas y equipos de Gltima tecnologia para diagnosticar y corregir
fallas, esto garantiza que cada intervencion a su vehiculo cumpla con las expectativas del cliente.

Eficiencia: Sabemos que el tiempo es muy importante y valioso para cada uno de nuestros
clientes es por eso que brindamos rapidez en los tiempos de entrega cumpliendo con los
estandares de calidad del servicio.

Atencidn al cliente: Nuestro compromiso es poder atender de la mejor manera posible a
nuestros clientes y fidelizarlos, es por eso que nos enfocamos en construir relaciones a largo
plazo, brindando atencién personalizada para cada uno, aremos seguimiento post- servicio,
tendremos un canal de comunicacion abierto para cualquier inquietud y duda que tengan nuestros

clientes.
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1.12 Validacion de la idea
Publico Objetivo:

e propietarios de vehiculos particular, carga, servicio publico, transporte de
pasajeros, propietarios de maquinaria amarilla.

e Clientes entre la edad de 20 a 50 afios

e Género Masculino/Femenino

e Nivel Educativo: Segundario

e Clientes que realizan actividades de agricultura, ganadera, mineria, transporte
escolar, ruta intermunicipal de transporte de pasajeros, empleados del banco
agrario, alcaldias municipales y turismo.

e Por medio de la encuesta realizada analizar las necesidades de los clientes, los
vehiculos que hay en el sector, la continuidad de los mantenimientos preventivos,
los centros de servicio de la zona, los tiempos en kildmetros recorridos que
esperan para hacer sus mantenimientos, el costo que estan pagando por estos
Servicios.

e ldentificar la necesidad de tener un centro de servicio en la zona ya que se estan
desplazando hasta Bucaramanga hacer sus mantenimientos, esto les esta
generando gastos adicionales, y tiempo perdido.

Analisis financiero

e Seanaliza los costos iniciales para la puesta en marcha del centro de servicio
automotriz.

e Costo de arriendo del local

e Costo de acondicionamiento del local
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Costo de los servicios

Costo de herramientas necesarias

Costo del personal necesario

Inventario Inicial

Se define el precio promedio de servicio y repuestos

Se calcula la cantidad de clientes mensuales segun la encuesta aplicada

Se analiza el punto de equilibrio, el total de unidades vendidas para cubrir los
gastos generales

Se analiza el tiempo necesario para tener una rentabilidad



43

1.13 Prueba piloto.

Implementacion de un centro de servicio automotriz
Objetivo: Evaluar la aceptacion del cliente y la recurrencia de estos
Alcance: 4 semanas
Ubicacion: Matanza Santander
Servicios: Cambio de aceite, filtros, revision de frenos, revision del sistema eléctrico
Participantes: Propietarios de vehiculos de transporte de carga, pasajeros, propietarios de
vehiculos de servicio particular.
Variables Para Medir:
e Aceptacion de la comunidad
e Satisfaccion del cliente
e Numero de vehiculos atendidos a diario.
e Tiempo de eficiencia en atencion y mantenimiento del vehicul6
e Duracién total del servicio prestado
e Repuestos mas necesarios y puntuales
e Identificacidn de marcas de repuestos, filtros, aceites de la preferencia de los
clientes
Implementacion
e semana uno: acondicionar el local para realizar los servicios
Responsable Coordinador, técnicos
e Semana dos: ofrecer los servicios que vamos a realizar por medio del anuncio
publicitario, emisoras locales, entrega de volantes, malla informativa,

herramientas digitales (Facebook, WhatsApp, Instagram)



Responsable: Asesores comerciales, area administrativa
e Semana 3-4
Atencion personalizada a los clientes
Mantenimiento preventivo
Mantenimiento correctivo
Responsable: Coordinador de taller, equipo técnico mecanico y eléctrico
Recoleccion de datos:
» Realizar encuestas para medir la satisfaccion de los clientes sobre los
servicios prestados
» Registrar los tiempos necesarios para hacer el mantenimiento, desde la
recepcion del vehiculo hasta la entrega del mismo
» ldentificar las marcas de los componentes que son mas comerciales que
son del agrado de los clientes.
» ldentificar los problemas recurrentes
» Registrar cuantos clientes concurrieron

Responsable: Area administrativa, asesores comerciales

44
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1.13.1Testeo y Feedback

Se realiza una entrevista a los clientes sobre la satisfaccion del servicio, se relaciona las

siguientes preguntas

https://forms.office.com/Pages/DesignPageV2.aspx?prevorigin=shell&origin=NeoPortalP

age&subpage=design&id=64W6sV0iZ0Se6NT47U3zAMmpu-

3SuwdPgwzVG1B7clVUQTIUUTgwSkpWTkIJBT1FIN1dCMOhZQKIERC4u

Se evalua:
Aspectos generales
e Atencion al cliente:
e Puntualidad:
e Cordialidad:
e Comunicacion:
Infraestructura
e Limpiezay organizacion:
e Areade espera:
e Accesibilidad:
Calidad del Servicios prestados del area técnica
e Diagnostico y servicio:
e Reparaciones:
Transparencia:
o Costos

e Promociones


https://forms.office.com/Pages/DesignPageV2.aspx?prevorigin=shell&origin=NeoPortalPage&subpage=design&id=64W6sVOiZ0Se6NT47U3zAMmpu-3SuwdPgwzVG1B7clVUQTlUUTgwSkpWTkJBT1FJN1dCM0hZQk9ERC4u
https://forms.office.com/Pages/DesignPageV2.aspx?prevorigin=shell&origin=NeoPortalPage&subpage=design&id=64W6sVOiZ0Se6NT47U3zAMmpu-3SuwdPgwzVG1B7clVUQTlUUTgwSkpWTkJBT1FJN1dCM0hZQk9ERC4u
https://forms.office.com/Pages/DesignPageV2.aspx?prevorigin=shell&origin=NeoPortalPage&subpage=design&id=64W6sVOiZ0Se6NT47U3zAMmpu-3SuwdPgwzVG1B7clVUQTlUUTgwSkpWTkJBT1FJN1dCM0hZQk9ERC4u
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CAPITULO IV Modulo Organizacional

4. Estructura Organizacional
1.14 Misién y Vision
Misién
Ser pioneros en la region con un centro de servicio automotriz, suministrar y atender
los vehiculos y motocicletas de la provincia de soto norte, con un buen servicio de
mantenimientos, suministrar los repuestos necesarios para atender sus necesidades, aportar al
desarrollo econdmico de la regién acortando los tiempos de movilidad para atender las
necesidades de la comunidad.
Vision
Para el 2026 centro de servicio especializado Garcia suministrara los repuestos tanto
para vehiculos livianos, motocicletas y también para vehiculos de carga pesada, camiones,
buses y equipos de maquinaria amarrilla, ser lideres en la provincia de Soto Norte con un

centro de servicio especializado para todo tipo de vehiculo.
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1.15 Valores corporativos

Calidad y excelencia: Ofrecer nuestro servicio con la més alta calidad, entregando repuestos
originales con garantia y respaldo de nuestro centro de servicio.

Atencion y satisfaccion del cliente: Tomarse el tiempo para atender las necesidades de cada
cliente, de esta manera realizar un trabajo garantizado que supere las expectativas del cliente en
cada intervencion que realicemos a su vehiculo.

Seguridad y responsabilidad: Priorizar la seguridad en todas las intervenciones a los
vehiculos, hacer una prueba antes de entregar al cliente para asegurar que sean entregados en
condiciones seguras.

Innovacion y mejora continua: Estar al dia en las nuevas tecnologias en el sector, capacitar
constantemente al personal para mejorar sus habilidades y conocimientos en la industria

automotriz.
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1.16 Objetivos estratégicos

a. Objetivo general:

Proveer servicio de mantenimiento y reparacion automotriz de alta calidad con personal
calificado, equipos y herramientas avanzadas, de esta manera garantizar la satisfaccion de
nuestros clientes asegurando la seguridad y el 6ptimo desempefio de sus vehiculos.

Objetivos especificos:

Servicio y mantenimiento automotor, reducir el tiempo de espera y aumentar la eficiencia en
los procesos de mantenimiento, reparacion y servicios.

Venta de repuestos, cada dia ampliar nuestro catalogo de repuestos y servicios para toda clase
de vehiculos del sector.

Fomentar la fidelizacion del cliente, realizaremos programas de promociones cada mes para
los clientes que nos visitan constantemente, ofreciendo beneficios de mantenimientos
adicionales, diagnostico gratuito de scanner, revision del sistema de frenos.

Incrementar la visibilidad y el reconocimiento en el mercado, realizaremos programas de
marketing efectivas por medio de redes sociales, volantes, mallas de publicidad para aumentar la
visibilidad de nuestro centro de servicio en la comunidad, participaremos en eventos y ferias del

sector para posicionarnos como lideres en el sector.
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1.17 Organigrama y Perfiles

Organigrama

GERENCIA GENERAL

|

T l
Coordinador deTaller Contador

S
Tecnico Mecanico 1
Auxiliar Administrativo
I

{ i
Auxiliar de Auxiliar de
Mecanica Mecanica

Figura No. 3 propia

Gerente General: Propietario

Coordinador de taller: Supervisar y gestionar las operaciones diarias de taller, coordinar
al equipo técnico, optimizar los procesos operativos, satisfacer las necesidades de
nuestros clientes.

Técnico Mecénico: diagnosticar, reparara, mantenimiento general

Auxiliar Mecéanico: Montaje de llantas, cambio de aceite y filtracion, cambio de pastillas
de frenos

Contador: llevar la contabilidad de la empresa, pago de prestaciones sociales, pago de
nomina control de impuestos tributarios

Auxiliar administrativo: servicio al cliente, facturacion, flujo de caja



1.17.2 Perfiles
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1.17.1Estructura organica

e Gerente General: Propietario

e Coordinador de Taller

CARGO:

Coordinador de taller

Area:

Operativa

Proposito del Cargo

Supervisar y gestionar las operaciones diarias del taller, coordinar el equipo
técnico y personal administrativo, optimizar los procesos operativos, satisfacer
las necesidades de nuestros clientes, contribuir con el éxito diario del centro de
servicio.

Edad: 25 a 50 afos

Sexo: Masculino/ Femenino

Estado Civil: Todas

Formacion Tecnologo Profesional

Estudios Técnico / Tecn6logo / Profesional Administracion de Empresas

Competencias Técnicas en el sector automotriz

Experiencia Dos afios liderando el proceso del area administrativa, comercial y mecéanica
como jefe de taller

Habilidades Conocimientos Técnicos, atencion al cliente, organizacion y planificacion,
resolucién de problemas, conocimientos manejo de herramientas ofimaticas

Funciones Supervisar personal

Programacion de servicios
Gestionar inventarios
Control de calidad

Area a quien reporta

Gerente General (Propietario)

Salario: $2.500.000

e Técnico Mecanico
Cargo Técnico Mecanico
Area Taller

Propdsito del cargo

Mantenimiento preventivo y correctivo, cambio de
piezas, cambio de aceite y filtros, cambio de llantas
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Edad 25 a 50 Afios
Sexo Masculino
Estado Civil Todas

Formacion Académica

Técnico Mecanico

Competencias

Técnicas en reparacion general de vehiculos

Experiencia 2 afios en el sector de la mecanica automotriz

Habilidades Diagnostico de fallas, Mecénica general,
electricidad, habilidades interpersonales, trabajo en
equipo

Funciones Cambio de piezas, diagnostico general, cambio de

aceite y filtros, montaje de llantas

Area a quien Reporta

Coordinador de taller

Salario

$1.500.000

e Auxiliar Administrativo

Cargo

Auxiliar administrativo

Area

Administrativa

Propdsito del cargo

Brindar apoyo en las tareas administrativas

Edad

20 a 50 Afios

Sexo

Masculino/Femenino

Estado Civil

Todas

Formacion Académica

Técnico en reas administrativas y contable

Competencias

Organizacién y gestion, atencion al detalle,
comunicacion efectiva.

Experiencia 1 aflo como auxiliar administrativo

Habilidades Manejo de herramientas offimaticas, Excel Word
power pointgfv, administrar base de datos

Funciones Generar facturas, recibir pagos, archivar documentos,

agendar citas

Area a quien Reporta

Coordinador de taller

Salario

$1.300.000

e Auxiliar de servicios Generales

Cargo

Servicios Generales

Area

Administrativa

Propdsito del cargo

Limpieza y mantenimiento del area de administrativa

Edad

20 a 50 Afos

Sexo

Masculino/Femenino
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Estado Civil Todas

Formacion Académica Educacion basica, conocimientos bésicos de higiene

Competencias Responsabilidad y compromiso, atencion al detalle

Experiencia Experiencia en limpieza y mantenimiento

Habilidades Habilidades en limpieza y organizacion

Funciones Limpieza y mantenimiento de las instalaciones del
area administrativa

Area a quien Reporta Gerente

Salario $1.300.000

1.5 Constitucion Empresa y Aspectos Legales

4.51 Forma legal de la empresa

Sociedad Andnima (S.A.) Entidad legal con una estructura de capital dividido en acciones.
Ventajas limitacion de responsabilidad personal, facilidad para atraer inversionistas.
Propietarios no son principalmente responsables de las deudas de la empresa.

Impuestos que debe pagar:
e Impuesto sobre la Renta (35% para el 2024)
e Impuesto sobre las ventas (Iva 19%)
e Impuestos de timbre (se aplica a ciertos documentos y contratos)
e Contribuciones parafiscales (los aportes a la seguridad social varian dependiendo
del tipo de riesgo y la ndmina de la empresa)
e Impuesto de industria y comercio (ICA dependiendo el municipio vario la tasa,
esta entre el 0.2% y el 1.2% de los ingresos bruto)
e Retencion en la fuente (retencion por compras varia entre el 1% y el 2.5%)
Sociedad de Responsabilidades Limitadas. (S.R.L.) Entidad donde la responsabilidad de los
socios esta limitada a capital reportado, tiene una estructura mas flexible y menos formal que una
S.A.S. Ventajas Limitacion de responsabilidad personal, con una estructura simple y requisitos

de tener poco capital para invertir.
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e Impuestos sobre la Renta. (se calcula sobre la utilidad antes de impuestos de la
empresa)
e Impuesto al Valor agregado (aplica si la empresa realiza actividades gravadas
con IVA este impuesto se paga sobre la venta de bienes o servicios)
e Impuestos de Timbre (se aplica a ciertos actos o documentos notariales o
mercantiles)
e Contribuciones parafiscales (ICBF Instituto Colombiano de Bienestar Familiar)
Cajas de Compensacién Familiar.
e Retencion en la Fuente (retencion de impuestos sobre ciertos pagos realizados
a terceros, como salarios y honorarios)
e Impuesto de Industria y Comercio (ICA se paga sobre las actividades
comerciales realizadas dependiendo el municipio 2.5%)
e Declaracién y pago de aportes parafiscales (Salud, Pension para los empleados)
Empresa Individual Propiedad de una sola persona responsable de todos los compromisos
econdmicos de la empresa. Ventajas Simplicidad en la gestién y menores costos administrativos.
Desventajas Responsabilidad limitada, el propietario es principalmente responsable de las
deudas de la empresa.
e Impuesto sobre la Renta (Se calcula sobre la utilidad neta de la Empresa)
e Impuesto al valor agregado (IVVA si la empresa realiza actividades gravadas
con Iva 19%)
e Retencion en la Fuente (La empresa debe actuar como agente retenedor de

impuestos sobre criterios como salarios y honorarios)
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Impuesto de Industria y Comercio (ICA se paga sobre las actividades
comerciales realizadas dependiendo el municipio 2.5%)

Aportes Parafiscales (aporte al ICBF, SENA, Caja de Compensacion Familiar)
Aporte a Seguridad Social (se debe realizar aportes a salud, pension y Riesgos
Laborales para todos los empleados de la empresa)

Impuestos de Timbre (se aplica a ciertos actos o documentos notariales o

mercantiles)

Cooperativa: Entidad legal de propiedad de los inversionistas quienes a su vez toman las

decisiones para la empresa, todos los socios tienen participacion equitativa en a la toma de

decisiones y distribucion de beneficios. Ventajas Participacion equitativa en la toma de

decisiones y la distribucion de los beneficios de la empresa. Desventajas Estructura de gestion

més compleja y menos flexibles en comparacion con algunas otras formas legales.

Impuestos sobre la Renta. (se calcula sobre la utilidad neta de la empresa)
Impuesto al Valor agregado (aplica si la empresa realiza actividades gravadas
con IVA este impuesto se paga sobre la venta de bienes o servicios)

Impuesto de Industria y Comercio (ICA se paga sobre las actividades
comerciales realizadas dependiendo el municipio 2.5%)

Retencion en la Fuente (La empresa debe actuar como agente retenedor de
impuestos sobre criterios como salarios y honorarios)

Aportes Parafiscales (aporte al ICBF, SENA, Caja de Compensacién Familiar)
Aporte a Seguridad Social (se debe realizar aportes a salud, pension y Riesgos

Laborales para todos los empleados de la empresa)
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Contribucién Especial al Fomento y Desarrollo (Se debe aportar una
contribucion anual del 20% de sus excedentes)
Impuestos de Timbre (se aplica a ciertos actos o documentos notariales o

mercantiles)

4.5.2 Registro y constitucion
Registro de la Empresa, Inscribir la empresa en la cdmara de comercio de
Bucaramanga, siendo Bucaramanga la que cubre la region de Matanza-
Santander, esto incluye Registro mercantil- Pago de los derechos de inscripcion
y renovacion anual.
Rut: inscribir la Empresa en el Rut, en la Dian para obtener el NIT
Licencia de funcionamiento: Obtener la licencia de funcionamiento en la
alcaldia de Matanza Santander, se debe presentar Escritura publica de
constitucion, certificado de existencia y representacion legal, planos del
establecimiento.
Uso de suelos: Obtener el certificado de uso de suelos para asegurar que el
local esta autorizado para operar como centro de servicio Automotriz.
Permisos Ambientales: Obtener los permisos ambientales necesarios, se
deben gestionar con la Corporacion Autonoma Regional (CAR)
Seguridad y salud en el trabajo: Se debe implementar un programa de salud
ocupacional y de seguridad en el trabajo, se debe gestionar segin las normas

del ministerio de trabajo
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Cumplimiento de normas Técnicas: Se debe tener claro que el
establecimiento cumpla con las normas técnicas colombianas (NTC) aplicables

del sector Automotriz.

* Registro ante la superintendencia de industria y comercio: Se debe registrar

las marcas que requieran proteccion.

«  Seguros: Contratar los seguros necesarios para proteger la empresa y los

empleados.

Eleccion de la forma juridica (Sociedad por Acciones Simplificadas)
Busqueda del nombre de la Empresa y reserva (realizar la basqueda del
nombre de la empresa en la cadmara de comercio y hacer la reserva)
Elaboracion de los Estatutos (Razon Social, Objeto Social, Duracion, Capital
Social, Administracion)

Inscripcion en la Camara De Comercio (Registro Mercantil, Registro Unico
Tributario (RUT), Matricula Mercantil)

Registro En la Dian (inscribir en el registro Unico Tributario para obtener el
NIT ndmero de identificacion, solicitar la habilitacion para facturar y adquirir
Software)

Tramites Locales (Uso de suelos, verificar y obtener el certificado de uso de
suelos en la Alcaldia Municipal, asegurandose que la actividad comercial este
permitida- Licencia de funcionamiento, obtener la Licencia de
Funcionamiento y los permisos necesarios de la secretaria de salud y otros

entes reguladores del municipio- Inspeccion de Bomberos, obtener la
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certificacion de cumplimiento de las normas de seguridad y prevencion de
incendios por parte del cuerpo de Bomberos del Municipio)

Aportes a Seguridad Social Parafiscales (Registrarse en los sistemas de
seguridad Social, Salud, Pension, Riesgos Laborales y Parafiscales, ICBF,
Sena, Caja de Compensacion Familiar)

Permisos y Licencias especificas (Certificado de Camara y Comercio, se debe
actualizar anualmente, Certificado Ambiental, obtener permisos ambientales)
Apertura de Cuenta Bancaria (Abrir una cuenta Bancaria a nombre de la
Empresa para manejar las operaciones financieras)

Registro ante la Superintendencia de Indultariay Comercio



4.5.3 Capital social
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Inversion:
Total muebles y enseres: 28.000.000 28.000.000
Muebles de oficina compra 5 5 5.000.000,00 [§ 5.000.000,00
Equipo computo compra 3 5 6.000.000.00 ['§ 6.000.000.00
Herramienta compra ) § 7.000.000.00 [ 7.000.000,00
Equipo de montaje de llantas compra 5 $ 10.000.000,00 [§ 10.000.000,00
3 0 - |§ =

Puablicidad y Mercadeo 3.200.000 3.200.000
Instalacion de equipos de cdmputo y oficina 5 5 2.000.000,00 [§ 2.000.000.00
Internst 3 ) 400.000.00 [ § 400.000.00
Papeleria y anuncios 5 5 800.000,00 [ § 800.000,00
Adecuaciones 6.000.000 6.000.000
Adecuacidn del local 5 £ 400000000 (% 4.000.000,00
Instalacidn equipo de montaje de llantas 5 $ 2.000.000,00 [§ 2.000.000,00

Inversion Total $ $ 37.200.000,00 | $ 37.200.000

Figura No. 4 propia

e Adecuacion del local: Sies (6) millones de pesos
e Publicidad y mercadeo: Tres (3) millones de pesos

e Compra de equipos y herramientas: Veintiocho (28) millones de pesos

e Inversion inicial Treinta y siete millones doscientos mil pesos
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4.5.4 Requisitos legales y regulatorios

Registro de la Empresa, Inscribir la empresa en la Camara de Comercio de
Bucaramanga, que cubre la region de Matanza- Santander, esto incluye
Registro mercantil- Pago de los derechos de inscripcion y renovacion anual.
Rut: inscribir la Empresa en el Rut, en la Dian para obtener el NIT

Licencia de funcionamiento: Obtener la licencia de funcionamiento en la
alcaldia de Matanza Santander, se debe presentar Escritura publica de
constitucion, certificado de existencia y representacion legal, planos del
establecimiento.

Uso de suelos: Obtener el certificado de uso de suelos para asegurar que el
local esta autorizado para operar como centro de servicio Automotriz.
Permisos Ambientales: Obtener los permisos ambientales necesarios, se
deben gestionar con la Corporacion Auténoma Regional (CAR)

Seguridad y salud en el trabajo: Se debe implementar un programa de salud
ocupacional y de seguridad en el trabajo, se debe gestionar segin las normas
del ministerio de trabajo

Cumplimiento de normas Técnicas: Se debe tener claro que el
establecimiento cumpla con las normas técnicas colombianas (NTC) aplicables
del sector Automotriz.

Registro ante la superintendencia de industria y comercio: Se debe
registrar las marcas que requieran proteccion.

Seguros: Contratar los seguros necesarios para proteger la empresa y los

empleados.
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4.5.5 Impuestos y obligaciones fiscales

Impuesto sobre la renta y complementarios: Se debe realizar la declaracion
y el pago anual, la tarifa que se debe pagar varia dependiendo del régimen al
que pertenece la empresa. Se debe cancelar los anticipos del impuesto de renta
durante el afio.

Impuestos al valor agregado (lva): El pago del impuesto sobre las ventas se
debe cancelar cada dos meses o cada cuatro meses, esto depende de los
ingresos anuales, esta tarifa es del 19%.

Retencidon en la Fuente: La empresa debe actuar como agente retenedor,
pagando a la Dian un porcentaje de los pagos realizados a empleados y
proveedores, se debe declarar y pagar mes a mes.

Impuesto de Industriay Comercio (ICA): El pago de los impuestos de
Industria y Comercio lo establece el municipio sobre las actividades
Industriales, comerciales y de servicio, sebe realizar bimestral o anual, la tarifa
varia entre el 0.2% y el 15 sobre los ingresos brutos.

Contribucién Parafiscal: Los aportes para la seguridad social (salud, pension,
riesgos laborales). Parafiscales como aporte al Sena, ICBF y a la Caja de
Compensacion Familiar se deben cancelar mensualmente y se calculan sobre el
salario de cada uno de los empleados.

Impuesto Predial: Se debe cancelar impuesto predial anual en el municipio si
la empresa posee bienes inmuebles. Si la empresa posee vehiculos debe

cancelar impuesto de los vehiculos anual.
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Facturacion Electronica: Se debe implementar La facturacion Electrénica
para todas las transacciones, cumpliendo con los requisitos y especificaciones
técnicas de la Dian.

Contabilidad y Estados Financieros: Es importante llevar la contabilidad
organizada y preparar los estrados financieros anuales, en caso de que la
empresa supere algunos ingresos o activos deben ser auditados, mantener
actualizados los libros de contabilidad (libro diario, libro mayor y balances,

libro de inventarios).
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4.5.6. Proteccién de propiedad intelectual:

Registra la Marca y la Patente, Se registrara el nombre de la empresa en la
superintendencia de industria y Comercio (SIC). Al desarrollar tecnologias
innovadoras en el centro de Servicio se considerara patentar estas tecnologias.
Contratos Laborales: Se incluyen clausulas de privacidad en los contratos
laborales especificando que cualquier innovacion o desarrollo realizado durante la
relacién laboral pertenece a la empresa.

Secretos Comerciales: Se establecen politicas internas para proteger la
informacion confidencial y los secretos comerciales que desarrollaremos para el
crecimiento de las ventas.

Capacitacion: Se realizaran capacitaciones sobre la importancia de la propiedad
intelectual y las medidas para protegerlas.

Proteccién de Software y Base de Datos: Se protegera la informacion mediante

derechos de autor y medidas de seguridad informatica.
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4.5.7 Cumplimiento normativo y ético

e Politicas de Cumplimiento Normativo: Designar un proceso oficial de
cumplimiento para vigilar que los procesos que se realizan en el centro de
servicio cumplan con la legislacion colombiana vigente.

e Politicas de proteccion de datos y privacidad: Se incluira directriz
sobre la recopilacion de datos ley 1581 de 2012 con el objetivo de
proteger la informacion personal de los clientes y empleados.

e Politica de salud y seguridad Ocupacional: El objetivo es garantizar un
entorno de trabajo seguro y saludable mediante medidas preventivas y de
procedimientos de emergencias y formacién de seguridad.

e Politicas de Sostenibilidad y responsabilidad Ambiental: Se incluiran
practicas sostenibles de gestion de residuos y los cumplimientos de las

normas ambientales vigentes, esto para reducir el impacto ambiental.

4.5.8 Asesoramiento legal

Se contara con asesoramiento legal en temas de contratos de los empleados,

asesoria fiscal y contable.

4.6 Gastos de Puesta en Marcha

El total de los gastos para poner en marcha el centro de servicio automotriz
equivale a Treinta y siete millones doscientos mil pesos ($37.200.000)
corresponden a las adecuasiones de lugar de trabajao, publicidad y muebles y

enseres
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e (Gastos y costos fijos mensuales

CONCEPTO MENSUAL $ ARO1 CONCEPTO MENSUAL $ ANO 1 CONCEPTO MENSUAL § ANO 1
Arriendo S 4.B00.000|Arriendo S 4 4.800.000| Arriendo $ 4.800.000
Energia § 840.000|Energia § 840.000|Energia § 720000
Agua s 600.000[Agua s 600.000] Agua B 600.000
Telefono 5 480.000|Telefono-internet b 480.000| Telefono ] 480,000
Suministros de oficina S 960.000| Suministros de oficina s 960000 Suministros de oficina | § 560.000
Equipo de computo 5 4 800.000| Contador $ 16.800.000| Publicidad § 2400000
Subsidio de transporte s 9.720.000|logistica y transparte 0| Subsidio de transporte | § 162,000 1944000
(gastos financieros (ver hoja de
Viaticos 5 | Amortizacién) 3 1281309 15375707 | Transporte ] 0
Dotaciones § 780000 2.340.000 O Marketing ¥ Publicidad| § 300000 3.600.000
s 0| 0| Transporte § 1]
$ 0| 0|Seguros § [
5 0 0| 0
5 0 0| 0
Subtotal 2.630.000| § 24.540.000 |Subtotal 3.321.309 39.855.707 | Subtotal § 1292000 | § 15.504.000
Total Gastos y Costos Fijos Mensuales L
P YE.P.E.
] 27.203.329 Cfntra Progresa

Figura No. 5 propia

e El total de gastos y costos fijos que coprresponden a gastos de produccién, gastos de
administracién y gastos de ventas es de veintisiete millones docientos tres mil
trecientos veintinueve pesos($27.203.329 )

e Estos gastos seran fijos, se tendra un prudente capital capital de trabajo para tres meses
ya que sera el unico Centro de servicio Automtriz en la provincia de Soto Norte, lo que
indica una aceptacion inmedita por parte de la comunidad, generando utilidades a diario.

Para un Total de: Sesenta y cuatro millones cuatrocintos tres mil trecientos veintinueve
pesos.($64.403.329) entre inversion inicial,

costos y gastos fijos.




CAPITULO V Modulo Financiero

5. Modulo Financiero

5.1 Proyeccion de ventas
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ANO 1 ‘ ANO 2 ‘ ANO 3 ANO 4 ANO 5

Incremento 104% 104% 104% 104%
it de lubricacién 127 132 137 142 148
‘Juego de llantas 111 116 121 126 131
‘Cambio de pastillas de frenos 96 99 103 107 111
'Baterias 96 99 103 107 111
430 447 465 484 503

|Tota |

Figura No. 6 propia

Para el afio nimero 1 se espera vender el total de 430 kit de mantenimiento

preventivo, el incremento en los afios siguientes se calcula un 4% segun las estimaciones de

propietarios de centros de servicios de Bucaramanga.

Proyeccion primer afio

> Producto 1: Kit de lubricacién:127

» Producto 2: Juego de llantas: 111

» Producto 3: Cambio de pastillas de frenos: 96

> Producto 4: Baterias:96



5.1.1 Tamaio del mercado

Mediante la encuesta aplicada se pudo evidenciar un total de 320 vehiculos en la provincia
Soto Norte, los cuales se categorizaron segun, los kilometros recorridos y el desgaste de sus
componentes.

5.1.2 Tabla de proyeccién de ventas y Justificacion

Mediante la encuesta aplicada se identificé la proyeccion de venta estimada y el crecimiento
mes a mes del 5% en cada linea de negocio.
5.1.3 Participacion del mercado
La participacion del mercado en la provincia Soto Norte es del 805 de los vehiculos de la
zona.
Provincia Soto Norte, municipios que la conforman
Charta, Matanza, Surata, California, Vetas
El nimero total de vehiculos identificados 320, la frecuencia de mantenimiento es cada dos
meses, el valor promedio del servicio de mantenimiento esta entre doscientos y trecientos mil

Pesos.



5.1.4 Politica de cartera

Politicas de crédito, se realizar un andlisis de crédito para identificar antecedentes financieros
y el comportamiento de pago del cliente, el limite de crédito es de un millon de pesos, los

documentos solicitados, firmar pagare, fotocopia de cedula, se define el acuerdo de pago a treinta

dias netos.

La politica de cobranza segun el plazo establecido de 0 a 30 dias factura emitida.

5.2 Inversion y financiacion

Infraestructura: Arriendo del local

Equipamiento del area de trabajo y administrativa

Capital de trabajo. 50 millones de pesos

Salarios de los colaboradores

Publicidad y marketing

Licencias y permisos necesarios para poner en marcha

5.2.1.1 Fuentes de financiamiento

e Crédito banco

5.2.1.2 Plan de financiamiento

Monto del crédito: 550.000.000

Tasa de interés (anual): 29%
Numero de pagos (mensuales): 120
Pago (mensual): $1.281.309

Page (Anual): $15.375.707

Figura No. 7 propia




5.2.1.3 Tabla de amortizacion de crédito

5.2.2

# Pago

Pago Interés

Pago Capital

Saldo

1

$1.208.333

$72.976

£49.927.024

£1.206.570

574.739

£49.852.285

51.204.764

576.545

£49.775.740

£1.202.914

578.395

£49.697.345

$1.201.019

580.290

$19.617.055

£1.199.079

582.230

$49.534.825

$1.197.092

584.217

$49.450.608

£1.195.056

586.253

$49.364.355

W oo =] |h |Ln | | w | M

£1.192.972

588.337

$49.276.018

=
=]

$1.190.837

$90.472

$49.185.546

=
-

51.188.651

592.8658

£49.092.888

Figura No. 8 propia

Valor de los intereses pagados mes a mes

Pago a capita

| mes a mes

Saldo a capital

Costos y gastos de operacion
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MANO DE OBRA (Produccion , Servuccion) ADMINISTRACION VENTAS
SUELDO SUELDO SUELDO
CARGO MENSUAL $ SUELDO ANO 1 CARGO MENSUAL $ SUELDO ANO 1 CARGO MENSUAL § SUELDO ANO 1
Cordiandor de taller 2.000.000 24.000.000| Gerente General 3.000.000 36.000.000| Asesor Comercial (Mo 1.500.000| 18.000.000|
Tecnico Mecanico 1.500.000| 18.000.000) Asistente administrativo 1.300.000| 15.600.000| 0|
Techico Electrica 1.500.000 18.000.000|Personal de aseo 1.300.000| 15.600.000] 0)
0] Contador (Externo) 1.400.000| 16.800.000] 0]
0f 0| 0|
0 0] 0]
0f 0) 0)
Subtotal 5.000.000| 60.000.000|Subtotal 7.000.000 84.000. 1.500.000 18.000.000|
Pension salud y ARL 1.051.100| 12,613 200|Pension salud y ARL 1.471.540| 17 658.480|Pension salud y ARL 315.330 3.783.960
Praficales 450.000| 5.400.000| Praficales 630.000 7.560.000|Praficales 135.000| 1.620.000)
Prestaciones 891.500| 10.698.000|Prestaciones 1.248.100| 14.977.200|Prestaciones 267.450) 3.209.400|
0f 0) 0)
Total salarios 7.392.600| 88.711.200 10.349.640| 124.195.680) 2.217.780 26.613.360|
Total némina mensual 19.960.020

Figura No. 9 propia

e Mano de obra mensual produccion: Siete millones trecientos noventa y dos mil

seiscientos pesos ($7.392.600)
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e Costos de administracion mensual: Diez millones trecientos cuarenta y nueve
mil seiscientos cuarenta pesos ($10.349.640)

e Costos area comercial mensual: Dos millones doscientos diecisiete mil
setecientos ochenta pesos ($2.217.780)

e Total $19.960.020

e Pago de parafiscales

PARAFISCALES ¥ PRESTACIOMNES
SOCIALES TASA TASA

PENSIOMN 12% 21%

sALUD 8,5%
Deacuerdo a la descripcion del cargo

corresponde a actividades

e 0.5% comerciales, oficinas y técnicos. Segun
la tabla de la ARL donde determina el
1% de riesgo para el tipo de funciéon

realizada.

ICBF 3% 9%

CAJA DE COMPEMNSACION 4%

SENA 2%

VACACIOMES 4,17% 17,83%

CESAMNTIAS 8,33%

INT CESANTIAS 1,00%:

PRIM.A 4,33%

Total 47,85%

Figura No. 10 propia
Pago de parafiscales

El total de parafiscales que como empleador debo pagar es del 47,85% esto equivale:
e Pension: 12%
e Salud: 8.5%
e ARL: 1%
e ICBF: 3%
e Caja de Compensacion familiar: 4%
e Sena: 2%

e Vacaciones: 4.17%
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e Cesantias: 8.33%
e Intereses de Cesantias: 1. %
e Prima: 4.33%
Total, Nomina mensual: Diecinueve millones novecientos sesenta mil veinte pesos
($19.960.020)

Costos mensuales de produccién, administracion y ventas

'OTROS COSTOS DE PRODUCCION GASTOS DE ADMINISTRACION GASTOS DE VENTAS
CONCEPTO MENSUAL § ARO 1 CONCEPTO MENSUAL § ARO 1 CONCEPTO MENSUAL § ARO 1
Arriendo $  400.000 4.800.000|Arriendo $ 400.000 4.800.000|Arriendo 3 400.000 4.800.000|
Energia § 70000 840.000|Energia § 70.000 840.000|Energia $ 60.000 720.000|
Agua $ 50000 600.000{Agua $ 50.000 600.000| Agua 5 50.000 600.000|
Telefono $ 40000 480.000(Telefono-internet $ 40.000 480.000|Telefono $ 40.000 480.000
Suministros de oficina $  80.000 960.000|suministros de oficina $ 80.000 960.000| suministros de oficina | $ 80.000 960.000
Equipo de computa § 400000 4 800.000(Contador $ 1.400.000 16.800.000| Publicidad $ 200.000 2.400.000
Subsidio de transporte § 810.000 9.720.000|logistica y transporte 0|Subsidio de transporte| § 162.000 1.944.000|
gastos financieros (ver hoja
Viaticos $ - 0|de Amortizacién) § 1.281.309 15.375.707 | Transporte $ - 0
Dotaciones $ 780.000 2.340.000 0|Marketing Y Publicidad| $ 300.000 3.600.000
$ 0| 0|Transporte $ - 0
3 - 0| 0|Seguros $ 0
$ 0 0 0
$ - 0 0 0
Subtotal 2.630.000| $ 24.540.000 |Subtotal 3.321.309| 39.855.707 Subtotal $ 1202000 $ 15.504.000

Figura No. 11 propia
e Produccién: Dos millones seiscientos treinta mil pesos ($2.630.000)
e Administracion: Tres millones trecientos veinte unos mil trecientos nueve
pesos ($3.321.309)
e Ventas: Un millon doscientos noventa y dos mil pesos ($1.292.000)

e Total $7.243.309

Total Gastos y Costos Fijos
Mensuales

7 E.P.E.

I
$ 27.203.329 | CentrofProgresa

Total, gastos y costos fijos mensual: Veintisiete millones doscientos tres mil trecientos
veinte nueve pesos ($27.203.329), equivale a los gastos de nébmina mensual y gastos de

produccidn, administracion y ventas.
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Total, gastos y costos fijos mensual: Veintisiete millones doscientos tres mil trecientos veinte
nueve pesos ($27.203.329), equivale a los gastos de ndmina mensual y gastos de produccion,

administracion y ventas

5.2.3 Costo variable unitario

CostoVariable
PRODUCTO SR
Unitario
kit de lubricacion| % 220.000
Juego de llantas| % 300.000
Cambic de pastillas de frenos| % 140.000
Baterias| % 200.000

e Kit de lubricacion: $ 220.000
e Juego de llantas: $300.000
e Cambio de pastillas de frenos: $140.000
e Baterias: $200.000
5.2.4 Costos fijos mensual
e Kit de lubricacion: $ 6.800.832
e Juego de llantas: $ 6.800.832
e Cambio de pastillas de frenos: $6.800.832
e Baterias: $ 6800.832

e Total, Gasto fijo mensual $27.203.329
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5.3 Proyeccion de ingresos

1- Flujo de Caja.
Afio 1 Ao 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

L. Ingresos Operativos

Kit de luibricacion 3 45841324 § 47520000 $% 49320000 $ 51120000 § 53.280.000
Juego de llantas $ 50.138.949 3% 52.200.000 3§ 54450000 $% 56.700.000 $ 58.950.000
Cambio d epastillas de frenos $ 26740773 § 27720000 % 28840000 § 29960000 & 31.080.000
Baterias $ 32470938 3 33.660.000 3 35.020000 3% 36.380.000 $ 37.740.000
Total Ingresos Operativos 155.191.984 161.100.000 167.630.000 174.160.000 181.050.000

Figura No. 12 propia
La proyeccion de los ingresas se calcula a cinco afios segun las unidaes vendidas y los

servicios prestados de mantenimiento preventivo.

Proyeccion de costos y gastos

II. Gastos Operativos Fijos | Afo 1 Afio 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
A. Fijos:

1, pagos laborales directos $ 239520240 % 239520240 % 239520240 % 239520240 % 239520.240
2. Total gastos Produccién 3 24540000 % 24540000 % 24540000 5% 24540000 5% 24.540.000
3. Total gastos Administacion $ 39.855.707 % 39.855.707 % 39.855.707 5 39.855.707 % 39.855.707
4, Total gastos de ventas 3 15504000 % 15504000 3% 15.504.000 5% 15504000 5% 15.504.000

5. otros({cual)

Subtotal $ 79.899.707 | $ 81.497.701 | $ 83.942.632 | $ B87.300.337 | $ 90.792.351

A. Variables
1. Costo de Materia Prima e insumos Total. 3 61.280.937 3% 63.600.000 % 66.170.000 $ 68.740.000 $ 71.450.000
2. Pago a proveedores. L3 3 $ 3 5
3. Gastos Financieros (prestamos) k3 3 $ 3 3

4, Compra de Maquinaria 3 $ $ 3 $
5. Otros Egresos 3 5 $ 3 S

3 $ $ 3 $

4 $ $ 4 $
Subtotal -1 61.280.937 | § 63.600.000 | $ 66.170.000 | $ 68.740.000 | $ 71.450.000
Total Gastos Operativos $ 141.180.644 | § 145.097.701 | § 150.112.632 | § 156.040.337 | § 162.242.351
p it /(deficit) Op $ 14.011.340 | $ 16.002.299 | § 17.517.368 | $ 18.119.663 | $ 18.807.649

La proyeccion de costos y gastos hace referencia al pago de personal directo, gastos de

produccidn, gastos de administracion, costos variables de materia prima e insumos.
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5.4 Estados financieros

5.4.1 Estado de la Situacion Financiera
La tasa de descuento es del 10% es la tasa de oportunidad que espero recibir de
rentabilidad al hacer la inversion en la puesta en marcha del Centro de servicio

Automotriz

5.4.2 Estado de Resultados (proyectado a 5 afios)

2- Resumen.
Ingresos Total gastos Flujo de efectivo
Afio 1 $ 155191984 | § 141.180.644
Ao 2 $ 81497701 | $ 145.097.701
Ao 3 $ 83942632 | $ 150.112.632
Afio 4 $ 87300337 | § 156.040.337
Afio 5 $ 90.792.351 | § 162.242.351
Figura No. 13 propia
5.4.3 Flujo de caja
1- Flujo de Caja.
Afo 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Afo 5
1. Ingresos Operativos
Kit de luibricacién $ 45841324 § 47520000 § 49320000 § 51120000 § 53.280.000
Juego de llantas $ 50138949 § 52200000 $ 54450000 $ 56700000 § 58.950.000
Cambio d epastillas de frenos $ 26740773 § 27720000 5 28.840000 $ 29960000 § 31.080.000
Baterias 5 32470938 § 33660000 5 35020000 § 36380000 § 37.740.000
Total Ingresos Operativos 155.191.984 161.100.000 167.630.000 174.160.000 181.050.000

Figura No. 14 propia
El flujo de caja proyectado a cinco afios equivale al total de unidades vendias cada afio en

las diferentes unidades de negocio.
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5.5 Evaluacion del proyecto

VAN . 258977724
TIR 33%
Periodos 5
tasa de interes 10%
inversion Inicial 3 37.200.000

Figura No. 15 propia
55.1 VAN
e Valor actual neto del proyecto es de $25.977.724, nos indica que el proyecto es
viable, y que se debe implementar, este valor refiere después de descontar los
flujos de caja futuros a su valor presente.
552 TIR
e Tasa interna de retorno, el porcentaje indica la tasa de retorno es positiva y es
viable el negocio, el porcentaje representado es del 33% es mayor que la tasa de
descuento requerida, este porcentaje representa el valor que se espera obtener el

rendimiento del proyecto anual
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PRODUCTO

CostoVariable
Unitario

MARGEN %

Precio Venta
Unitario

PONDERACION

GASTO FUO

PE MENSUAL

VENTAS MES/

Equi.

COSTO DE
VENTA
MENSUAL

Kit de lubricacién

220.000

3%

360.000

6.800.832

49

17.487.854

10.687.022

Juego de llantas

300.000

33%

450.000

£.800.832

45

20402497

13601664

Cambio de pastillas de frenos

140.000

s Y

50%

e [en |en

280.000

449

13601664

£.800.832

Baterias

200.000

41%

340.000

6.800.832

49

16.516.307

9.715.475

TOTAL

Figura No. 16 propia

100%

3
3
$ 6800832
3
$

27.203.329

3
3
3
3
3

68.008.322

b
%
%
%
$

40.804.993

El precio final de cada kit se encuentra proyectado los descuentos que se aplican en la

estrategia comercial para incentivar las ventas ya sea por descuentos por compras superiores a

500 mil pesos, recomendar el Centro de servicio Automotriz con sus amigos y Vecinos.

e Kit de lubricacion: 49 unidades mensuales valor $17.487.854

e Juego de llantas: 45 unidades mensuales Valor $20.402.497

e Cambio de pastillas de frenos: 49 kit mensuales Valor $13.601.664

e Baterias: 49 unidades mensuales Valor $ $16.516.307

e Para un total de ventas mensuales de $58.921.945




Escenarios y sensibilizacion de variables

Escenario conservador

Proyeccién de ventas

PRODUCTO 0 SERYICIOS

MERCADO POTENCIAL
CLIENTES 0 EMPRESAS
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Kit de lubricacién &0 3" 3" 3" 3" 4" 4" 4" 4" 4" 5"
Juego de lantas a0 3" 3" 3" 3" 4" 4 4" 4" 4" 5"
Cambio de pastilas de frenas 120 3" 3" 3" E a" 4" Iid i a’ 5"
Biaterias I 3 EM 3 3 4’ 4’ 4 4’ i 5
Figura No. 17 propia
Mediante la encuesta aplicada se identifico la proyeccion de venta estimada en dado
caso que no haya una aceptacion positiva del proyecto, el crecimiento mes a mes del 5% en
cada linea de negocio.
Incremento 104% 104% 104% 104%
it de lubricacion 48 50 52 54 56
"uego de llantas 48 50 52 54 56
"Cambio de pastillas de frenos 48 50 52 54 56
"Baterias 48 50 52 54 56
[Totat 191 199 207 215 224
Figura No. 18 propia
Para el afio nimero 1 se espera vender el total de 191 kit de mantenimiento
preventivo, el incremento en los afios siguientes se calcula un 4% de crecimiento segun las
estimaciones de propietarios de centros de servicios de Bucaramanga.
Proyeccién primer afio
» Producto 1: Kit de lubricacion:48
» Producto 2: Juego de llantas: 48
» Producto 3: Cambio de pastillas de frenos: 48
» Producto 4: Baterias:48
Esta proyeccion de ventas es aproximada ya que se espera tener una mejor
aceptacion de los clientes, en dado caso la aceptacidn no sea positiva lo minimo
gue se espera vender de cada linea de productos son 48 unidades anuales.
Punto de equilibrio
PRODUCTO c“;":“:‘“"" MARGEN % P':“; V:""’ PONDERACION GASTO FUO PE MENSUAL LAY cs::::!
nitario nitario Equi. g
Kit de lubricacién| § 39% 360.000 3 6.800.832 49 $ 17487854 | § 10.687.022
Juego de llantas| § 33% 5 6800832 45 s 20402457 (8 13601664
‘Cambio de pastillas de frenos| § 50% 5 6.800.832 45 § 13601664 | § 6.800.832
Baterias| & 41% 3400 25.0% $ 6.800.832 45 4 16516307 | § 9715475
TOTAL 100% $ 27.203.329 $ 68.008.322 | § 40.804.993




Figura No. 19 propia
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El punto de equilibro se mantiene el mismo ya que representa las unidades a vender

para sostener el negocio
e Kitde lubricacion: 49 unidades mensuales valor $17.487.854

e Juego de llantas: 45 unidades mensuales Valor $20.402.497

e Cambio de pastillas de frenos: 49 kit mensuales Valor $13.601.664

e Baterias: 49 unidades mensuales Valor $ $16.516.307
e Para un total de ventas mensuales de $58.921.945

Ingresos

|1- Flujo de Caja.

Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

1. Ingresos Operativos

Kit de luibricacisn 5 17190497 § 18.000.000 $ 18720000 $ 19440000 $ 20.160.000

Juego de llantas 5 21488121 3 22500000 § 23400000 3 24300000 $ 25.200.000

Cambio d epastillas de frenos $ 13370386 $ 14000000 $ 14.560.000 $ 15120000 $ 15.680.000

Baterias 5 16235469 ¢ 17.000000 $ 17.680.000 § 18360000 § 19.040.000

Total Ingresas Operativos 68.284.473 71.500.000] 74.360.000] 77.220.000] 80.080.000

Figura No. 20 propia
El flujo de caja proyectado a cinco afios equivale al total de unidades vendias cada afio
en las diferentes unidades de negocio

Gastos fijos y variables

1L Gastos Operativos Fijos | Afio 1 Afio 2 Afio3 Ao 4 Afio5

A. Fijos:

1, pagos laborales directos $ 230520240 % 239520240 § 239520240 § 230520240 % 239520240
2. Total gastos Produccién $ 24540000 § 24.540000 % 24.540000 % 24540000 § 24.540.000
3. Total gastos Administacion 3 30.855.707 % 30.855.707 % 30.855.707 % 39.855.707 % 39.855.707
4. Total gastos de ventas 3 15.504.000 % 15.504.000 % 15.504.000 % 15.504.000 % 15.504.000
5. otros(cual)

Subtotal $ 79.899.707 | § 81.497.701 | § 83.9425632 | § 87300337 | § 90.792.351

A. Variables

1. Costo de Materia Prima e i Total. 3 27218286 § 28500000 % 20640000 § 30780000 31.920.000
Subtotal $ 27.218.286 | $ 28.500.000 | $ 29.640.000 | $ 30.780.000 | $ 31.920.000

Total Gastos Operativos $ 107.117.993 | § 109.997.701 | $ 113.582.632 | § 118.080.337 | § 122.712.351

Superavit /(deficit) Operativo -$ 38.833.520 |-§ 38.497.701 |-$ 39.222.632 |-$ 40.860.337 |- 42.632.351

Figura No. 21 propia
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La proyeccion de costos y gastos hace referencia al pago de personal directo, gastos de
produccidn, gastos de administracion, costos variables de materia prima e insumos.

Ingresos, total gastos, flujo de efectivo

2- Resumen.
Ingresos Total gastos Flujo de efectivo
Afio 1 3 68284473 | $ 107.117.993
Afio 2 $ 81497701 | $ 109.997.701
Afio 3 $ 83942632 | % 113.582.632
Afio 4 $ 87300337 | § 118.080.337
Afo 5 $ 90.792351 | $ 122.712.351

Figura No. 22 propia

El total de los gastos es mayor a los ingresos recibidos de las unidades vendidas

VAN -$ 188.167.521
TIR #iNUM!
Periodos 5
tasa de interes 10%
inversion Inicial $ 37.200.000
Figura No. 23 propia
VAN

e Valor actual neto del proyecto es de $ - 188.167.521, nos indica que el proyecto
no es viable, al descontar los flujos de caja al costo del capital proyectado el valor presente de
este es menor que la inversion inicial.

TIR

e Tasa interna de retorno, el porcentaje indica la tasa de retorno es negativa, el

rendimiento del proyecto no es suficiente para cubrir el costo de oportunidad de la

inversion de capital, no es viable el negocio.

e En este caso lo mejor decision es desistir de la implementacion del proyecto, ya

gue el rendimiento estimado no es suficiente para garantizar la viabilidad del proyecto
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Escenario optimista

Proyeccion de ventas

PRODUCTO O SERVICIOS HERGADO POTEMCIAL Har1 Mar2 Mar3 Hard Har s Hark Har? Marg Mard Har 18 ] Mar iz

rrrrrrrr 0 EHPRESAS
Kit de lubricacicn &0 20
Jueno de llantas a0 20
Cambio de pastillas de frenos 120 20

Eiateriaz 10 20 21 22 23 24 26 27 28 30 El 33 34

Figura No. 24

Mediante la encuesta aplicada se identifico la proyeccién de venta estimada en dado

caso que haya una aceptacion muy positiva del proyecto, el crecimiento mes a mes del 5% en

Incremento 104% 104% 104% 104%

Kit de lubricacién 318 331 344 358 372
luego de llantas 318 331 344 358 372
Tambio de pastillas de frenos 318 331 344 358 372
Baterias 318 331 344 358 372
Total 1273 1324 1377 1432 1489

cada linea de negocio.
Figura No. 25
Para el afio nimero 1 se espera vender el total de 1.273 kit de mantenimiento
preventivo, el incremento en los afios siguientes se calcula un 4% de crecimiento segun las

estimaciones de propietarios de centros de servicios de Bucaramanga.

Proyeccion primer afio
Producto 1: Kit de lubricacion:318
Producto 2: Juego de llantas: 318
Producto 3: Cambio de pastillas de frenos: 318
Producto 4: Baterias:318

YV V V V

> En este caso de éxito sobre este escenario optimista sobre la aceptacion de toda la
comunidad del sector, se evidencia una minima venta de cada producto mensual lo que

conlleva a estimar un total de productos anuales de 318 en cada unidad de negocio.
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Ingresos
1- Flujo de Caja.
| Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
L Ingresos Operatives
Kit de luibricacion § 114603311 § 119160000 $ 123840000 § 128880000 § 133.920.000
Juego de llantas § 143354139 § 148950000 § 154800000 § 161100000 $ 167.400.000
Cambio d epastillas de frencs $ 89135909 § 92680000 § 96320000 $ 100240000 $ 104.160.000
Baterias § 108236460 $ 112540000 § 116960000 $ 121720000 § 126480000
Total Ingresos Operativos 455.229.81.8| ﬂ&3m| 491.920.000 511.940.000 531.960.000|

Figura No. 26 propia

El flujo de caja proyectado a cinco afios equivale al total de unidades vendias cada afio

en las diferentes unidades de

negocio

Gastos fijos, gastos varia

IL Gastos Operativos Fijos | Afe 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5

A. Fijos:

1, pagos laborales directos 5 239520240 § 239520240 § 2359520240 § 239520240 § 239520240
2. Total gastos Produccién 5 24540000 § 24540000 § 24540000 § 24540000 § 24 540,000
3. Total gastos Administacion 5 39855707 § 39855707 § 39855707 % 39855707 § 39855707
4. Total gastos de ventas g 15504000 § 15504000 § 15504000 $ 15504000 $§ 15504 000

5. otros{cual)

Subtotal $ 79.899.707 | $ 81497701 | $ 83942632 | $ 87.300.337 | $ 90.792.351

A. Variables
1. Costo de Materia Prima e insumos Total. g 181455242 § 188670000 $§ 196080000 & 204060000 $§ 212040000

Subtotal $ 181.455.242 | § 188.670.000 | $ 196.080.000 | $ 204.060.000 | $ 212.040.000

Total Gastos Operativos % 261.354.949 | § 270.167.701 | § 280.022.632 | $ 291.360.337 | § 302.832.351

Superavit /(deficit) Operativo 3 193.874.869 | § 203.162.299 | § 211.897.368 | § 220.579.663 | $ 229.127.649

Figura No. 27 propia

La proyeccion de costos y gastos hace referencia al pago de personal directo, gastos de

produccion, gastos de administracion, costos variables de materia prima e insumos.
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Ingreso, total gastos, flujo de efectivo

|2- Resumen.

Ingresos Total gastos Flujo de efectivo
Afo 1 $ 455770818 | % 261.354.949
Afo 2 $ 81497701 | % 270.167.701
Afo 3 $ 838942632 | % 280.022.632
Afio 4 $ 87300337 | § 291.360.337
Afio 5 $ 90792351 | § 302.832.351

Figura No. 28 propia
El total de los ingresos es mayor a el total de los gastos en todos los afios recibidos de

las unidades vendidas

VAN 3 759.083.358
TIR 526%
Periodos 5
tasa de interes 10%
inversion Inicial 5 37.200.000

Figura No. 29 propia

VAN

e Valor actual neto del proyecto es de $ 759.083, nos indica que el proyecto es
viable, y que se debe implementar, este valor refiere después de descontar los flujos de caja
futuros a su valor presente.

TIR

e Tasa interna de retorno, el porcentaje indica la tasa de retorno es positiva y es
viable el negocio, el porcentaje representado es del 526%, es mayor que la tasa de descuento
requerida, este porcentaje representa el valor que se espera obtener el rendimiento del
proyecto anual

e En este escenario donde se representa una viabilidad del negocio con porcentajes
altos indica una estabilidad financiera en el tiempo, esto puede llegar a suceder siempre y
cuando se tenga la aceptacién de la comunidad, el crecimiento de la demanda de vehiculos en

la zona.



Sensibilizaciéon de variables No. 3

Matriz de Riesgo

Consecuencia Hechos Probabilidad Influye
Seguridad Crecimiento Muy pocos Baja Reduccion de
econdmico en la | hechos de clientes
zona inseguridad
registrados en la
zona
Vias en mal Deterioro de los | Carretera sin Alta Aumenta
estado vehiculos pavimento en las servicio ya que
zonas verdales se tienen que
de los hacer las
municipios revisiones
preventivas con
mas regularidad
Caudal del rio | Desbordamiento | Cierres viales Baja Disminucion de

de la via
principal ya que
cuando crece el
caudal se lleva la
banca de la

carretera

por mas de dos
dias

consecutivos.

clientes ya que
queda
incomunicados
los pueblos
aledarios




6 Impactos

CAPITULO VI Impactos
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Variable
PESTEL

Amenazas

Oportunidades

Impacto

ECONOMICO

e Tamaiio de su

e Crisis mundial

el sector
en su industria

Escenario para
emprender

e Barreras de ingreso

e Tasa de desempleo

Sector costa

industria o sector de vias
Inflacion en el principales y
sector terciarias en

malas

influye en el sector | condiciones
e Las decisiones de

los consumidores de

ahorrar influyen en

Sector costa de cinco pueblos
que conforman la provincia de
soto norte, propietarios de
fincas ganaderas, mineria,
agricultura, alcaldias, banco,
zona turistica.

El impacto sera positivo
puesto que en la
provincia no cuenta con
un centro de servicio
automotriz.
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POLITICO
e Tratados
comerciales
con otros
paises. Tanto para el
o nfli ueblo como
.C(.J Tlictos, Contratos que ya - . - PUEDIO
iniciativas, . Las politicas de gobierno municipal son | también para el
. . tengan las alcaldias en . '
incentivos 0 una fortaleza para el negocio puesto que | sector privado y
estos momentos con : e o
Impuestos. centros de servicio en | €M alianzas podemos suministrar los politico de la
e Estatutos y/o la ciudad de repuestos y un buen servicio para los region contar con
leyes que equipos que manejan las alcaldias un servicio para
Bucaramanga o :
regulan el municipales del sector sus equipos en la
sector. zona seré de gran
Politicas de impacto positivo.

gobierno nacional
0 municipal que
influyen.

SOCIAL

e Cambios en

el nivel de
consumo.

sector.
e Nivel
educativo.

crecimiento.
Tendencias se
esperan en los
afios venideros.

los gustos o en
las modas que
repercutan en

e Creencias que
hay entorno al

e Tendencias de

Existe una tendencia a
utilizar fuentes de
energia

Oportunidad de crecimiento,
mantenimiento para todos los vehiculos
de la zona.

Positivo:
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| AMBIENTAL

e Restricciones
ecologicas
para este
sector.

e Normas sobre
empaque,
transporte y
envasado.

e Existen reglas
de proteccion
del medio
ambiente.

e Hay unaregla
0 restriccion
especial para
este sector.

Cambio climatico.

Falta de normativas Cuidar el medio ambiente es una tarea Positivo: control
mas estrictas y control | que desde el centro especializado de de los desechos
de los entes servicio la aremos, reciclando y de la operacion,
encargados a la aprovechando los envases, cartones y cambios de
operacion de modelos | demaés para el cuidado del medio aceites y

de negocios similares. | ambiente. disposicion final

| ACTIVIDAD ECONOMICA

e Cadigo ClIU. Mantenimiento y reparacion de
vehiculos automotores
e Actividades a la cual pertenece su idea de actividades a la cual pertenece 4520.
negocio:
Comercio de partes (autopartes) y
https://www.cch.org.co/Inscripciones-y- accesorios(lujos) para vehiculos automotores
renovaciones/Todo-sobre-el-Codigo-Cl11U actividad a la cual pertenece 4530.

Mantenimiento y reparacion de
motocicletas y de sus partes y piezas
actividad a la cual pertenece 4542
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CAPITULO VII Conclusiones

Se analiza la viabilidad de la idea de negocio por medio del estudio de mercado,
identificando la demanda de oportunidad del negocio, identificacion de los clientes
potenciales, identificacion de las necesidades de la comunidad, la ubicacion estratégica para la
implementacién del centro de servicio, resultado de los costos operativos, implementacion de
herramientas y equipos, oportunidad de crecimiento econémico para todos los sectores.

Estudio de Mercado: En el estudio de mercado pude evidenciar los perfiles de los clientes,
las competencias, los precios y las tendencias del mercado, las oportunidades de crecimiento y
el impacto positivo de la comunidad.

Demanda del mercado: Existe una alta demanda de vehiculos de carga pesada y
camionetas 4x4, debido a los crecimientos del comercio en general ya sea agricultura, mineria
y ganaderia, lo que indica la puesta en marcha de servicios automotriz en la provincia de Soto
Norte.

Perfil del cliente: los principales clientes son propietarios de vehiculos tipo Turbo y
Camionetas, la mayor parte de la poblacion busca un centro de servicio automotriz cercano,
confiable con precios asequibles para realizar sus mantenimientos preventivos y correctivos

Competencias: Hay una baja presencia de centros de servicio Automotriz en la provincia
de Soto Norte, debido a las distancias que hay que recorrer para llegar a estos pueblos desde
la ciudad mas cercana para llevar los productos necesarios, como repuestos, llantas, kit de
reparaciones, kit de lubricacion.

Estudio Financiero: Los resultados obtenidos son positivos segun el estudio realizado, la
puesta en marcha del centro de servicio es viable ya que la inversion inicial requerida es un

monto no tan alto, se determina el volumen en unidades vendidas de cada servicio para hallar
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el punto de equilibrio y generar la utilidad necesaria para en un tiempo no mayor a dos afos
haber recuperado la inversion inicial. La méas importante es viabilidad financiera del proyecto,
ya que el VValor presente neto, VAN, dio positivo, la Tasa interna de retorno, TIR, es superior

a la tasa de oportunidad del inversionista.
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CAPITULO VIII Recomendaciones

7 Recomendaciones

Implementacion de un sistema donde se cuantifiquen las unidades de negocio de los
clientes, y las necesidades que presentas sus vehiculos, asi se llevara un historial preciso de las
correcciones hechas en cada intervencion.

Los clientes identificados en la zona tienen vehiculos tipo turbo y camioneta 4x4, se
recomienda una campafa de fidelizacidn de estos clientes en particular, con buenos precios y
revisiones periddicas cada mes.

En la provincia de Soto Norte se identific poca presencia de centros de servicio, lo que
permite un total de cobertura de los clientes de la zona, establecer un protocolo de seguimiento
para asegurar que los clientes lleven sus vehiculos al Centro de servicio Automotriz.

Disefiar una aplicacién mavil para que los clientes puedan programar sus revisiones periddicas.
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