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Resumen

Este trabajo de tiene como objetivo la organizacién y formalizacion de la empresa CAR
DETAILING cuyo objeto principal es el servicio de mantenimiento en latoneria, pintura y
polichado, para vehiculos de diferentes marcas y gamas, ofreciendo procesos de alta calidad,
garantia y cumplimiento, respetando siempre las normas ambientales. Esta propuesta de valor se
enfoca en ofrecer servicios de alta calidad en los procesos de latoneria, pintura, polichado y
personalizados, pensando siempre en la satisfaccion del cliente. Aplicando tecnologias nuevas
que asesoren de forma clara para tener una comunicacion asertiva con los clientes. El andlisis de
mercado y financiero muestra la viabilidad del proyecto, reflejado en los estados financieros un
crecimiento en las utilidades a medida que la empresa desarrolla su funcionamiento operativo y
administrativo, resaltando por medio de las estrategias administrativas y operativas, la
sostenibilidad constante del proyecto en el sector automotriz, y destacando el buen manejo que se
dé a nivel ambiental.

Este trabajo muestra la viabilidad y crecimiento empresarial, para el fortalecimiento de
una empresa de mantenimiento automotriz, destacandose como potencial para marcar la

diferencia en el mercado del sector automotriz.

Palabras clave: ambiental, empleo, social, sostenible, innovacion, tecnologia.



Abstract

This thesis aims to organise and legalise the company CAR DETAILING, whose main
purpose is the maintenance service in brass, painting and polishing, for vehicles of different
brands, offering high quality processes, guarantee and compliance, always respecting
environmental standards. This value proposition is focused on offering high quality services in
the processes of brass plating, painting, polishing and customised, always thinking about
customer satisfaction. The application of new technologies that provide clear advice and have an
assertive communication with our customers. The market and financial analysis shows the
viability of the project, reflected in the financial statements a growth in profits as the company
develops its operational and administrative operation, highlighting through administrative and
operational strategies, the continued sustainability of the project the automotive sector,
highlighting the good management that is given at the environmental level.

This work shows the viability and business growth, for the strengthening of an automotive
maintenance company, standing out as a potential to make a difference in the market of the

automotive maintenance sector.

Keywords: Environmental, employment, social, sustainable, technology, innovation.



Tabla de Contenido

JAY = { - To Lol T 0 1= g o SRR 3
LR E U =T o PP 4
FA oy - [ot AT O O PO P STUPUPUPPTOURRRPPPO 5
INAICE A TADIAS ..vvvveiiececectete ettt b b et b bbb s bbb s a b s st eanes 9
FRYe LTot=Ne LR 1= T IO 11
INAICE 08 ANEXOS....vevveieieiectetete ettt ettt ettt ee st ettt s s s s et et et e s s s asssaes et s esnssaet et e s s s ssasaeseses s nanssseeas 12
MOAUIO L. INTFOAUCCION ... ittt ettt ettt ettt e st e st e e st e s bt e e sab e e sabeeeseeesabeesabeeesnbeesaneeennns 13
Modulo 2. Justificacion de la idea de emprendimiento......cccuveeeeeeeiieciiiiieeeee e e e e 15
TR0 ] o114 1o 1SR 17
R IR 0] o T Yo X =T o 1T | T 17
I 0] o=y (Y o I =T oY= ox 1 T olo TR T 17
Modulo 4. Necesidad a resolver al cliente y CONSUMIAON .......uviiiiiiiiiiiiiiie e e 18
Y oo 0] fo B ST =Y Fo] G- - Y ==V o H SRS 19
MOAUIO 7. ANEECEABNEES ...ttt sttt et e bt e s bt e sheesaee st e et e e nbeenbeesneesmeeeaees 20
MOAUIO 8. D8 MEICAUO ...ttt ettt ettt ettt ettt st ettt e b e s bt e sheesaeesabeeabeenbeenbeesneesneeemees 23
8.1, ANAIISIS AEI SECEON ... .ttt et st e bt e e st e s b e e et e s re e e eneeesareeeas 23
8.2. ANAIISIS eI MEICATO ..uveeiiiieiiie ettt e s e et e e st e s bt e e sabe e sbeeesabeesabeeesnbeesabeeans 25

L I N VI AT Yol o T o o [l o [T ot o [o 1y USSR 26

L T8 O T oo o <IN g V=T == ol o o WU STRR 26
8.3.2. Definicidn de 12 POBIACION ......eeiii e e e e e a e e e e s 27
S RS T 1Y [ 1=y o - IO PP OPPPI 27
8.3.2. Instrumentos utilizados para recolectar la informacion .........cccceeeeeciiiveeeee e, 28
8.3.2.5. Analisis ¥ SiSTEMATIZACION ..cc.evvieeiiiiie e et e e e bre e e et e e e ae e e anees 29
8.3.2.6. Conclusiones del estudio de Mercado .........ccccecuiiriiiiiiiiiieee e 36
S O [T | T PP USPPPPTOPRRUPPON 38
8.5, COMPELENCIA 1iiiieiiiiiieeee ettt ettt e e e e s s s b be et e e e e e s s aabsbaeeeessessasbrabaaeeessensnsraaaeeeeens 38
N I I A L= o P I LIV o - PSSR 39
8.6.1. Concepto de ProduUCtO O SEIVICIO ...c.uuiiiiiiiiee it ettt e et e e e etae e e eebae e s s ebaee e senbaeeeenns 39
8.6.2. Estrategia de distribUCION...........oii it e et e e e e bae e e 42
T T o = 1 0=y < F= Y [ ] (Yol o TSR 43

8.6.4. Estrategia de ProMOCION ....cccccuiiiiiiiiieeccitie e ecttee ettt e e et e e e s stae e e ssabaeeesenbaeeessnbaeeesansaeeennns 43



8.6.5. Estrategia de COMUNICACION ......uiiiiiiiiei ettt e e e sbae e e senbae e e ssbaeeesenbaeeeenns 44

8.6.6. EStrategia & SEIVICIO .uiiivuiiieiiiiiie ittt et e et e e e et a e e e e eatae e e seabaeeesenbaeeessntaeeeesnsaeeennns 45
8.6.7. Presupuesto mezcla de MErCAdO .......ciiiciiieiiciiiee ettt e e e tre e e e sbae e e s nbaeeeeans 47
8.6.8. Estrategia de AprovisioNamiENTo .........uuiiiiii i e e e e 47
V[T Yo [0] fo J I D TN o Yo 1T =T o 1 FA PP ST 49
I8 B S 1ol o I T =Tl x-S P RSO S PP PRRPRRPRURPPN 49

1S I D TY Yol g o Yoi o] o Je [=] I o] o Yol 1Yo JOu USSR 50
9.3. EStado de deSArroll0.......cooueieiiieeieeeee e e s e 51
9.4, Plan de ProdUCCION .......viie ettt ettt e ettt e e et e e e et e e e ettt e e e e s abae e e e ataeeeeansaeeaeansteeesanssaeesansreeesannres 51
9.5, PrOYECCION 0B VENTAS. . uuiiiiiiiiieeiiiiteeettee e sttt e e st e e s st e e e s b e e e ssabeeeesasbteeesssseeeeesssteessanseaaesssssenessnsees 51
9.6. Requerimientos A& INVEISION .........iiiiciviiieiiiee ettt ecre e et e e e ae e e e stre e e e bae e e e s abaeeeesnsbaeeesasteeesannees 52

S B T B MU= T e [N o 1T =T o 1  F USRI 52
9.6.2. Requerimientos de maquinaria, planta y qQUIPO.....cceeeiiecciiiieee e 52

B S 1 o LR oo Y11 ] - T SRR 53
V[T Yo [0] fo T X0 B DTN oY ==Y 7.4 Yol o ] o [PPSR 55
10.1. Estrategia Organizacional .........eiccuiiei ittt e e e e e st e e e e et it e e e e e baee e earaeaeeans 55
10.2. MAEFZ DOFA ..ottt ba e e s s a e e e s a e e e s ba e e e s era e e san 56
ORI 0 ¢ Y g o e [I=T 0T 1Yo USSR 57
10.4. EStructura 0rganizacional........ccivciiiei it e e et e e s bre e e enraeeeeaes 57
O X o 1Yot o L [T == | LTRSS 59
10.6. COStOS AAMINISTIAtiVOS....ciiiiiiiiiiiiiiie ettt s s e s smee e saree e 61
MOAUIO 11, FINANCIEIO w.eeiviiiiiieiieeeitee sttt sttt sttt st st e st e s b e e be e e smb e e s meeesaneesaneeesmneesareeennes 63
0 R o o Y ool (o Wo [N T = 1Y LSRR 63
11.2. Proyeccion de egresos (COSTOS Y ASTOS) .ovuuiiivierriiieeriieeeitreesieeesteesreeesaeessseesseeessseesnsaeasssesssesennns 64
i R 0T oY1 =1 e [ A =] o Y- ] o SR PSPUSPR 65
i S YT T Tl ==Y = - | U URPPR 66
11.5. EStad0 de reSUITATOS ..ccuveeiiiieeiee ettt ettt st e s re e e snr e e sre e e smneesareeennee 67
O ST W T o N [ =T [0 1] 1 o Lo TSR 68
3 o (V] o e [N of- | - ISP 70
11.8. Conclusiones financieras y evaluacidn de viabilidad............cccceieiiiiinciiii e 71

1Y T Yo [0] Fo T8 57200 T Yo - [o1 o L3RS 74
720 W 15 o o = Yot o J ol T 5 Y ol USSR 74

N 4 oo T ot do T 2= = To ] - | SR PSPRSPUSP 74



I B [ 0 o =Tt o I Yo Lol - | OSSPSR 74

12.4. IMPACtO AMDIENTAL..cciieiiiii e e e et e e et r e e e e et e e e eentr e e e eetaeeeeanraeeeeans 75
MOdUIO 13. RESUMEN EJECULIVO ...uvviieieiiiiieciiiee e ettt e e ettt e e e rite e e et re e e e sabae e e e abaeeeesnsaeeeennssaeesanssesesanssaeesannsns 76
14. Referencias biblOgIrafiCas. . .....cuiii i e e st e e et e e e are e e e atee e e ennees 78

F Y 1) (o LI TRPR 79



indice de tablas

Tabla 1 TiP0 € SEIVICIO ...cueeiieeieciieiie ettt te e sreesteeneesneenne s 29
Tabla 2 Ubicacion Y adBCUACIONES .........cecveeeieieiesiesie e ste e e e sae sttt sre e re e eneenees 30
Tabla 3 Cantidad de vehiculos diferentes que visitan el taller semanalmente.................... 31
Tabla 4 Precios @l CHENTE. .........oui ettt nre s 32
Tabla 5 SatisfacCion del CHENTE..........c.cvcviiiecee s 33
Tabla 6 Garantia del SEIVICIO........ccvieiiiiiieieieie et 34
Tabla 7 Control de calidad del SErVICIO..........ccviiiiiiiicieee e 35
Tabla 8 Talleres MUunNICIPIO 08 NEIVA .......ccuiiiieiiieiesiere s 39
Tabla 9 Presupuesto Mezcla de Mercado ..........cccevveieiienieieiie e 47
TaDIA 10 PrOVEEUOIES ......eeveeieeiee ettt sttt e sttt e teestesmeesreeneesreenteeneesneenneas 48
Tabla 11 FICNA tECNICA. . ...cveieieieee ettt e e e eneeneas 49
Tabla 12 Descripcion del proceso de latoneria, pintura 'y polichado .............cccoocieennnee. 50
Tabla 13 Plan de produccion incremento anual 5% ..........cccoveveieeiiereneneiese e 51
Tabla 14 Proyeccion de ventas incremento anual 5%...........ccooeveveieviieie i 51
Tabla 15 Requerimientos de Maquinaria, Plantay EQUIPO ........cceoeieriiciiniiiiecceeees 52
Tabla 16 Plan de COMPIaS. .....c.ooviiiiiiiiiiiiei ettt 53
Tabla 17 ANALISIS DOFA ...ttt sre e re e eneenees 56

Tabla 18 Estructura OrganizaCional ..............ccooeieiiiiieiiieseeee s 58



Tabla 19 Costos AAMINISTIATIVOS .....cooeeeeeeeeeeeeeeee e 61

Tabla 20 Costos de produccidn mano de ODra...........cccceivieiieieeiece e 62
Tabla 21 ProyecCion A8 INQIESO0S........evaereieerierieeerestesieeere e e reste e esse e see e sresseeesessens 63
Tabla 22 ProyecCion A8 EQreSOS.......couuieiirieeiirieieiste ettt sne e snens 64
Tabla 23 Capital de trabajO..........cooeiiiiiiiie s 65
Tabla 24 Balance GENEral ............cccoiiiiiiiiiee s 66
Tabla 25 Estado de RESUITAAODS..........cccciiiiiiiiccc s 67
Tabla 26 Punto de EQUITIDIIO. .......ccoiiiiiiiiceeee s 68
TADIA 27 SEIVICIOS ...ttt bbbt 68
Tabla 28 FIUJO 08 CaJa ....cveueeiiieieiiesie et 70

Tabla 29 ConcluSioNES FINANCIEIAS .....cceeeeeeeee e 71



indice de figuras

FIQUIra 1 TIPO 0 SEIVICIO......iiuiiiiiiieiieiieiete sttt 29
Figura 2 Importancia de la ubicacion del taller ... 30
Figura 3 Cantidad de vehiculos diferentes que visitan el taller semanalmente.................. 31
Figura 4 Precios al CHIENTE ..........ooiiiee e 32
Figura 5 SatisfacCion del CHENTE.........c.ooiiiiie e 33
Figura 6. Garantia del SENVICIO ........vcveiiiieie et 34
Figura 7 Control de calidad del SErVICIO..........ooviiiiiiiiiie e 35
Figura 8 Diagrama & PrOCESOS ........ceveueruerterieriirieaiieseere et sttt e s b bbb neens 41
FIGUIA O LLOG0 1.ttt ettt 55

FIQUIa 10 Organigrama .....c..oiveiueiuieieeieieie sttt sttt e bbb bt ene e 57



indice de anexos

Anexo A. Modelo de la encuesta realizada. ...........cccooerieiieieiiienecese e 79
Anexo B. Fotografias encuetas realizadas para el estudio de mercado..............c.ccocevevennee. 80
Anexo C. Fotografias talleres (COMPEtENCIA) ........orveireririniieeise e 82

ANeX0 D. Maqueta - (PIaN0) .....cc.ooiiiiiiiiieee s 84



13

Modulo 1. Introduccién

El desarrollo de este proyecto esta enfocado principalmente a satisfacer la demanda en el
area de latoneria y pintura del sector automotriz, en el barrio siete de agosto de la ciudad de
Neiva, se busca mejorar los procesos en el mantenimiento Automotriz, creando estrategias de
innovacion a través de las tecnologias para cada uno de los procesos de mantenimientos y
renovacion en pinturas personalizadas, atendiendo los vehiculos de diferentes marcas, y
proporcionando satisfaccion a los clientes en general.

En el documento se evidencian aspectos relativos al médulo de mercado, destacandose el
andlisis del sector y el analisis del mercado de este servicio. Se realizo un estudio de mercado
aplicando instrumentos como encuestas, este proceso arrojo informacion que permite afirmar que
los talleres en condiciones normales tiene un ingreso de vehiculos elevados durante el mes;
comparado con la competencia del sector, las instalaciones son grandes, pero falta desarrollar un
proceso de distribucion adecuada que minimicen los recorridos y pérdida de tiempo, también se
puede mencionar que las areas de pintura no cuenta con instalaciones adecuadas para su
funcionamiento, ya que las particulas del ambiente podrian perjudicar el proceso de acabados en
la pintura. Lo anterior con el objeto de que al aplicar la propuesta en el proyecto habra mejoras en
los procesos y las condiciones medioambientales de las instalaciones de la empresa.

Basado en este estudio, se trazan estrategias para dar mayor satisfaccion a loa clientes,
mejorando la organizacion administrativa y operativa, a través de la implementacion de procesos
con tecnologias innovadoras en cada uno de ellos, con el objetivo de minimizar costos y tiempo
en la ejecucion de los procesos requeridos, se plantea para esta actividad productiva de latoneria
y pintura automotriz implementar estudios de capacitacion constante para cada uno de los
colaboradores, para que estén preparados y actualizados de nuevas tecnologias y su aplicacion, e

implementando procesos de seguridad industrial.
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El presente proyecto de grado entre otros aspectos presenta los requerimientos necesarios
como equipos, maquinas, herramientas, unido al ya descrito espacio fisico. La especial atencién
se ha prestado a la estrategia organizacional, trazada a partir del diagnéstico que proporciono la
matriz DOFA. De esta se desprende la estructura organizacional, ajustada a los aspectos legales.

Al finalizar se presenta el médulo financiero, que se toma como un tema de espacial
importancia para este trabajo, dada la formacion en Contaduria Pablica que tiene el autor.

El proyecto, es dirigido al mejoramiento en la calidad y en cada uno de los procesos que
requiere este servicio de latoneria y pintura automotriz, generando satisfaccion al cliente, y arribo
de més clientes, como resultado de aplicar una buena metodologia al realizar el mantenimiento y
restauracion de los vehiculos desde cero y los cuidados necesarios para obtener el mejor acabado
en la superficie de la pintura. La importancia de poseer conocimientos aprendidos a través de la
experiencia en el sector automotriz, complementado con conocimientos tedricos a través de la
Universidad, han aportado para desarrollar procesos de calidad, mejorar la planeacion y
organizacion de esta actividad productiva, de grandes impactos tanto en lo social, econémico,
ambiental, tecnoldgico, y laboral, que estd enfocada a implementarse en el taller automotriz CAR

DETAILING, para la satisfaccion de los clientes a través del mejor servicio.
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Modulo 2. Justificacion de la idea de emprendimiento

El sector automotor se encuentra en recuperacion en este afio 2024. El aumento en las
ventas de nuevos vehiculos da un parte de tranquilidad para la industria en todo el pais,
incluyendo una ciudad como Neiva, donde la contraccion de las ventas a inicio del afio preocupd
a los lideres del sector.

A un mayor nimero de vehiculos rodando, se suman los servicios que estos requieren, por
lo que un emprendimiento dedicado al mantenimiento y reparacion de estos vehiculos es una
oportunidad, en una ciudad en continuo desarrollo como Neiva.

La tendencia a la personalizacion de automoviles va en aumento. Cada vez se suman mas
vehiculos a los clubes automovilisticos que destacan marcas especificas y detrés de ello, esta la
industria de personalizacién y embellecimiento automotriz.

Por otra parte, el cuidado de vehiculos tanto nuevos como usados, hace que un
emprendimiento de este tipo sea una oportunidad de mercado interesante, para una ciudad de méas
de 30 mil vehiculos rodando por sus calles (Alcaldia de Neiva, 2020).

Esta idea de negocios surge por varias razones. Desde lo social, es importante hacer una
empresa que genere empleos estables a personas con conocimientos en el area automotriz, como
aprendices SENA y muchos mas, con la experiencia y certificacion. La idea es que este negocio
sea la fuente de ingresos de las familias de las personas que formen parte de él.

También esta la preocupacion por hacer una empresa que cumpla con todos los estandares
de calidad para el cliente, por lo que se plantea un negocio en pro de las necesidades del mismo,
basado en un estudio de mercado para brindar los servicios y productos que satisfagan sus
necesidades y que a la vez cumpla con todos los requerimientos que exige la ley, incluyendo el
componente ambiental, pues, dada las caracteristicas del emprendimiento, se tiene en cuenta que

producira residuos quimicos, por lo cual se iniciard con la adecuacion de las instalaciones,
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atendiendo a todas las normas relacionadas con la proteccion del medio ambiente, separando en
el sitio los residuos y realizando su correcta disposicion final, en los lugares definidos para estas
sustancias quimicas. También se desarrollaran periédicamente, actividades educativas con los
colaboradores sobre el tratamiento responsable de los productos utilizados en los trabajos.

Por otro lado, se encuentra la pasion del emprendedor, por trabajar en lo que mas le gusta,
ademaés de aplicar todo lo aprendido a nivel profesional, en el area contable, y en lo
administrativo, con el direccionamiento de este proyecto de emprendimiento, que igual se

convierte en el proyecto de vida del autor.
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3. Objetivos

3.1. Objetivo general

Estructurar un plan de negocio para la creacién de un taller automotriz, especializado en
reparaciones de latoneria, pintura y mantenimiento de automdviles. ubicado en la comuna 5 de la
ciudad de Neiva, aplicando los conocimientos adquiridos durante la formacion profesional.
3.2. Objetivos especificos

Realizar el estudio de mercado para determinar el marketing del servicio que se plantea
ofrecer.

Proyectar los componentes del plan de negocio aspecto organizacional, legal, operacional.

Plantear el componente financiero del proyecto, ingresos, gastos y utilidades, que

establezcan la viabilidad financiera del proyecto.
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Modulo 4. Necesidad a resolver al cliente y consumidor

Neiva es una ciudad con méas de 30 mil vehiculos rodando, con un crecimiento en ventas
de vehiculos nuevos, que, aungque no se compara con el crecimiento del afio 2022, el descenso en
las tasas de interés y en la inflacion, ha desbloqueado las ventas del sector automotriz, haciendo
que sea una industria cada vez con mayor fuerza en la ciudad, lo que hace crecer su necesidad de
servicios automotores en general.

La carencia de talleres especializados en latoneria y pintura de autos, en la comuna cinco
de Neiva, son pocos los talleres especializados en reparacion de vehiculos o trabajos de latoneria
y pintura. Para dar solucidn a esta necesidad se brindaré a los propietarios de vehiculos, la
posibilidad de reparacion cuando presenten problemas o deterioro de la pintura de los mismos,
ocasionada por diferentes causas (choques, volcamientos, accidentes y deterioro por el pasar del
tiempo), se dispondra de un equipo técnico, con tecnologia actualizada, operada por un grupo de

personas expertas.
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Modulo 6. Valor agregado

Car Detailing es un taller especializado en la reparacion de latoneria y pintura de
vehiculos, de diferentes marcas y tipos, que se distingue de la competencia, por ser atendida
directamente por su propietario; utilizar materiales de calidad y excelentes acabados en sus
trabajos; servicios de trabajos especializados como enderezado de la pieza para luego dar un buen
alistado, culminando con un excelente acabado; se cuenta con tecnologia en procesos,
maquinaria, materiales y talento humano profesional; este se mantiene en constante capacitacion,
para que puedan estar actualizados con las practicas y materiales del mercado, garantizando
servicios de calidad.

La diferencia en el cumplimiento y garantia del trabajo, asi como en el compromiso, la
pasion y el amor que le pone cada uno de los colaboradores, hacen de Car Detailing un lugar de
preferencia para los clientes. Buscando el mejoramiento continuo, Car Detailing implementa un
sitio web, donde los clientes puedan consultar los servicios que ofrece la empresa y trabajos
realizados por la misma, ademés también podran agendar para cotizaciones y tengan una idea
acerca de lo que va a costar su servicio, en cuanto a medios de pagos, Car Detailing ofrece
diferentes medios de pago electrénicos de entidades diferentes como Nequi, Daviplata,
Bancolombia y entre otras, esto con el fin de facilitar al cliente su medio de pago y al mismo
tiempo evitar que se estén desplazando con sumas de dinero por temas de seguridad, en cuanto a
la empresa esta medida servird para cumplir con normativas vigentes en cuanto a temas de

bancarizacion.
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Modulo 7. Antecedentes

En Colombia hay gran variedad de talleres especializados en la reparacion de latoneria y
pintura automotriz y se caracterizan por sus servicios y tecnologia para la prestacion de este
servicio.

Los talleres de interés y de ejemplos a seguir en Colombia, corresponden a los nombres de
Sincromotors, que tiene como domicilio principal la ciudad de Bogoté en la calle n. 47 9 43.
Esta empresa fue constituida como sociedad por acciones simplificada y se dedica al Comercio y
reparacion de vehiculos automotores nuevos. Arautos SAS, con domicilio en la ciudad de Cali
en la carrera 5 norte 38 AN 75, dedicada a la asesoria y reconstruccién automotriz, la forma
juridica de la empresa es sociedad por acciones simplificada y pertenece al sector econémico con
cddigo CIU 4520 (mantenimiento y reparacion de vehiculos automotores) y cuenta con una
planta de 85 empleados aproximadamente. Comercializadora Homaz, ubicada en la ciudad de
Pereira en la Avenida 30 de agosto 94 165, dedicada al comercio de vehiculos automotores
nuevos, mantenimiento y reparacion de vehiculos automotores, comercio de vehiculos
automotores usados, comercio de partes piezas (autopartes) y accesorios (lujos) para vehiculos
automotores; fue constituida en 1998 y tiene 332 empleados a su servicio. En la ciudad de
Cartagena se encuentra Juanautos el Cerro SAS, en la calle 30 18a 104 pie del cerro ofrece a
sus clientes servicios y productos de alta calidad y confiabilidad del sector automotriz. Todos
estos talleres cuentan con reconocimiento y certificacion por la empresa Cesvi Colombia SAS,
empresa dedicada a la investigacion y la experimentacion en el area automotriz, que desarrolla
productos y servicios enfocados en las necesidades de la industria automotriz de Colombia y
Latinoamérica (Avendafio, 2022).

En el Huila, se encuentra la empresa Caliche latoneria y pintura automotriz,

exactamente en el municipio de Pitalito con direccion sur #12-51 TV 3, ofrece servicios de
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detallado, revision, reparacion y pintura automotriz cuentan con gran experiencia y trayectoria en
el mercado para la satisfaccion de los clientes. La empresa Serviautos Garzén ubicada en la
calle 5 sur 18 36 barrio Agua Azul en el municipio de Garzon — Huila, cuentan con una gran
variedad de servicios relacionados a la reparacion, mantenimiento, lavado y detallado de
vehiculos automotores, con experiencia de mas de 5 afios en el mercado y convirtiéndose en una
de las empresas méas grandes y reconocidas de centro del departamento del Huila.

En la ciudad de Neiva hay grandes y reconocidas empresas como lo es Autocentro Ltda,
con ubicacion en el centro de la ciudad, cuentan con una gran experiencia en el mercado
automotriz, especializados en la reparacion de motores, latoneria y pintura para automoéviles y
una gran variedad de servicios al publico en todo lo relacionado con el mantenimiento de
vehiculos. Esta empresa fue constituida como sociedad limitada y también se dedica al comercio
de partes piezas (autopartes) y accesorios (lujos) para vehiculos automotores, otra empresa muy
reconocida de la ciudad es Talleres Frank, se encuentra ubicada al sur de la ciudad con més de
10 aflos de experiencia en el mercado, una empresa especializada al detallado, mantenimiento,
reparacion, latoneria y pintura de vehiculos automotores, cuentan con personal profesional y
equipos especializados para la realizacion de los trabajos, Talleres Frank es muy reconocida por
sus clientes satisfechos producto del cumplimiento y la entrega de trabajos profesionales. Existe
otra empresa muy conocida llamada Rensa Autos cuenta con gran trayectoria en el mercado
automotriz, siendo reconocidos por sus servicios, e instalaciones, calidad y entrega de trabajos,
con una experiencia de mas de 8 afios en la industria automotriz, ubicada en la zona industrial de
la ciudad. Asi como estas empresas, existen muchas mas muy reconocidas y de gran
posicionamiento en la industria automotriz. Estas empresas son gran ejemplo de inspiracion,
motivacion y de superacion para crear empresa y poder competir en el mercado satisfaciendo las

necesidades de los consumidores.
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Esta idea de negocio nace gracias a la gran trayectoria de mi vida y experiencia laboral en
el sector automotriz conociendo el mercado y las preferencias de los consumidores de este
servicio, también gracias al conocimiento adquirido, y con el pasar del tiempo esto me ha
permitido conocer los clientes, materias primas, aplicaciones, procesos y preferencias con todo lo
relacionado a la prestacion de este servicio, queriendo asi desarrollar, ejecutar y crear empresa
partiendo del amor por el arte de reparar vehiculos, y con la idea de poder generar empleos a
personas interesadas y conocedoras de este arte.

Actualmente se viene desarrollando el proyecto o protocolo escrito, con el apoyo de

Centro Progresa Neiva.
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Modulo 8. De mercado
8.1. Analisis del Sector

La industria automotriz en el mundo no descansa a la hora de proponer nuevos desarrollos
en pro de la seguridad, el confort y el disefio, y como es de esperarse, las nuevas actualizaciones
generan una dinamica diferente, motivada por las crecientes necesidades y gustos de los usuarios
por los vehiculos.

“El sector automotor colombiano es un pilar importante de la economia del pais,
generando empleo y contribuyendo al crecimiento del PIB. En 2022, se vendieron 250.497
vehiculos en Colombia, un aumento del 33% con respecto al afio anterior” (Educatyba, 2023).

El mercado colombiano est& en un punto de cambio, unido a lo tradicional con lo
tecnoldgico, métodos de reparacién como los de conformacion de chapa que conservan técnicas
artesanales usadas por afios, que contrastan con el desarrollo de materiales en la carroceria como
aleaciones e introduccion de fibras. Las ultimas innovaciones tecnoldgicas con sistemas ADAS,
naturalmente ocasionan que quienes quieran estar a la vanguardia del mercado, opten por
actualizaciones de formacion, equipamiento y software indispensables para la reparacion, ademas
de exigir al personal del taller los conocimientos técnicos requeridos por los vehiculos de nueva
generacion, por lo cual antes era inimaginable.

El sector automotriz en Colombia viene experimentando diferentes momentos y
situaciones durante los ultimos afos. Si bien, durante 2023 se presentd una caida representativa
en las ventas del 29%, respecto al 2022, se espera que para 2024 haya un crecimiento leve en el
sector; gracias a factores como la disminucion de las tasas de interés y la inflacion. Segln
estimaciones de la Andi y Fenalco, se espera que durante 2024 se matriculen entre 180 mil y 190

mil vehiculos (Alpopular, 2024).
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Actualmente en el Huila existen talleres de pintura automotriz, la mayoria no estan
constituidos legalmente, muy pocos garantizados y que ofrecen trabajos de calidad, los precios
por reparaciones varian segun el estado en que lleguen los vehiculos, cuando es reparacién por
pieza tiene un costo aproximado de 300 mil por cada una, y en ocasiones las piezas tienen que ser
reemplazadas por la magnitud del dafio. En algunos lugares los precios varian de acuerdo con la
calidad y garantia de los trabajos. Hay que aclarar que en muchos de estos sitios ofrecen precios
coémodos, pero estos son por la utilizacion de productos y procesos que no ofrecen garantia
alguna. En Neiva existen aproximadamente 500 talleres, que llevan a cabo esta practica y no
cuenta con instalaciones adecuadas, tecnologia y actualizacion suficientes para ofrecer trabajos
de calidad.

Neiva cuenta con més de 35 mil vehiculos matriculados en la ciudad (Alcaldia de Neiva,
2020). Esto favorece la industria automotriz generando oportunidades de uso de los servicios, de
igual manera que los accidentes de transito, como otra causal por la que se incrementa la
demanda de estos servicios en los talleres automotrices. Los precios de estos trabajos dependen
de las tecnologias e instalaciones con las que cuentan estos talleres; estos precios varian de
acuerdo con el tipo de trabajo que se vaya a realizar, se ofrecen desde pintura general,
reparaciones, cambio de piezas, siniestros entre otros, en el mercado se pueden ver precios de
pintura general entre 1.500.000 y 3.000.000 de pesos y las reparaciones por piezas oscilan entre
los 200 mil a 300 mil pesos. Todos estos servicios varian de acuerdo al tipo de pintura utilizada, a
los procesos, personal capacitado y profesional para la realizacion de estos, también se tiene en
cuenta las instalaciones y adecuaciones con los que estos cuentan, y ofrecen desde la pintada en

cabinas de pintura hasta talleres que realizan esta practica al aire libre.
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8.2. Analisis del Mercado

Actualmente la industria automotriz avanza de manera significativa en cuanto a reformas
tecnoldgicas, avances en los disefios que vienen directamente de fabrica, modelos, estilos y
colores a utilizar en los vehiculos. Se considera que para el 2025, estas nuevas tecnologias
emergentes tengan un impacto significativo en el sector automotriz en Colombia, sobre todo en lo
que tiene que ver con funcionamiento de los vehiculos (eléctricos, gasolina, ACPM etc.).

Los vehiculos eléctricos, son amigables con el medio ambiente ofrecen ventajas en
eficiencia y ahorro de combustible. Ademas, se espera que en Colombia esta infraestructura de
carga para vehiculos eléctricos se expanda; lo que facilitard ain mas su adopcion en el pais.

Una gran tecnologia emergente es la conduccion autdnoma. Aunque puede no estar
disponible en el 2024, se espera que los vehiculos con capacidad de conduccion autdnoma parcial
estén mas presentes en el mercado. Por otra parte, cobra mayor importancia la conectividad. Los
automaviles estaran equipados con tecnologia que les permitird conectarse a Internet y otros
dispositivos, lo que brindara acceso a servicios y aplicaciones en linea. Esto incluye desde
sistemas de navegacion avanzados hasta la posibilidad de controlar ciertas funciones del vehiculo
a través de dispositivos maviles.

Una de las principales preocupaciones en términos de sostenibilidad, es la reduccion de
las emisiones de gases contaminantes. Se prevé que, en 2025 aumente la demanda de vehiculos
eléctricos y con bajas emisiones en Colombia. Este cambio se debe a un mayor enfoque de
personas y empresas en la proteccion del ambiente, y a la implementacion de regulaciones mas
estrictas en cuanto a las emisiones de los vehiculos.

Ademas, se espera que marcas del sector adopten précticas mas sostenibles en la

produccion de vehiculos. Esto incluye, el uso de materiales que generen menos contaminacion, la
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reduccion de residuos y la implementacion de procesos de fabricacién mas eficientes en términos
de consumo de energia. (Alpopular, 2024)
8.3. Investigacion de mercados

Al desarrollar la presente investigacion de mercado para el proyecto CAR DETAILING,
se busca determinar caracteristicas poblacionales para determinar la viabilidad del

emprendimiento y la posicion frente a la competencia.

8.3.1. Tipo de investigacion

Se desarrollé un tipo descriptivo con enfoque mixto cuantitativo, cualitativo. Segln
Hernandez, Fernandez y Baptista (2006, pag. 117) “los estudios descriptivos buscan especificar
las propiedades, las caracteristicas y los perfiles de personas, grupos, comunidades, procesos,
objetos o cualquiera otro fendmeno que se someta a analisis”. Igualmente, para Hurtado (2010,
pag. 133) la investigacion descriptiva “consiste en la identificacion de las caracteristicas del
evento en estudio”. Se trata entonces de determinar con detalle los rasgos caracteristicos de un
hecho o situacion particular.

La metodologia de investigacion cuantitativa toma las teorias generadas a partir de los
resultados cualitativos para recopilar datos cuantitativos que puedan utilizarse para medir un
concepto o fendmeno a escala.

En ultima instancia, los nimeros y los valores informan los procesos de toma de
decisiones en muchos contextos. Los resultados cuantitativos son Utiles en ambitos de
investigacion en los que se valora o exige precision. También se usan en la investigacion social y
conductual para describir numéricamente fendmenos que pueden no parecer cuantificables de

forma natural.
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8.3.2. Definicién de la poblacién

Como poblacion objetivo, se toman los talleres que prestan servicios de latoneria y pintura
ubicados en la comuna cuatro y la zona industrial de Neiva; por ser en estos sectores, donde se
concentra la mayor cantidad de ellos, segun el POT (plan de ordenamiento territorial) actual.
Segln un proceso de observacién directa y conteo realizado, por el autor, en la actualidad son 20
talleres de latoneria y pintura en la comuna 4 y en la zona industrial se encuentran ubicados 35
talleres dedicados al servicio de la latoneria y pintura, para un total de 55 talleres, como se pudo

evidenciar en la dependencia de industria y comercio de la alcaldia de Neiva.

COMUNA |ZONA
4 CENTRO |INDUSTRIAL | TOTAL, DE
DE NEIVA | DE NEIVA TALLERES

NUMERO DE
TALLERES 20 35 55

8.3.3. Muestra

Para determinar la muestra de la poblacion objetivo uno, cuyo total es 55 empresas; se
define tomar el 60% de estas, atendiendo que es una poblacién finita pequefia y por consiguiente
la estimacion efectuada se ajusta a la realidad. Se obtienen los siguientes resultados:

Poblacion = 55 el 100%

Muestra = 33 el 60%
Por lo tanto, la muestra es 33 talleres, que se seleccionaran al azar, tanto en la comuna 4 como en

la zona industrial de la ciudad de Neiva.
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8.3.2. Instrumentos utilizados para recolectar la informacion

Para el desarrollo de la investigacion el instrumento utilizado es la encuesta, realizada a
los propietarios de los diferentes talleres ubicados en la comuna 4 y zona industrial de la ciudad
de Neiva.

La encuesta “es aquella que permite dar respuestas a problemas en términos descriptivos
como de relacion de variables, tras la recogida sistematica de informacion segln un disefio
previamente establecido que asegure el rigor de la informacion obtenida (Tamayo y Tamayo,
2008).

ENCUESTA

CORPORACION UNIVERSITARIA MINUTO DE DIOS R.CS.
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y CONTABLES
PROGRAMA DE CONTADURIA PUBLICA
CENTRO PROGRESA E.P.E.

Encuesta a competidores (TALLERES)

Somos un grupo de estudiantes de UNIMINUTO Neiva, que estamos realizando un estudio

de mercado en este sector para un emprendimiento, solicitamos su apoyo si lo estima conveniente
dando respuesta a estas preguntas, esta informacion se utilizara solo para fines académicos.

1. INFORMACION GENERAL.:
Nombre. ubicacion............. antigtedad.........

2. Presta el servicio de latoneria......pintura...polichado.....otro.........

3. ¢ Considera importante la ubicacién y las adecuaciones del lugar, para

ofrecer el servicio? Si....no....
4. (cuantos autos visitan el taller de latoneria y pintura en una semana?....

5. [cuales son los precios que manejan al cliente? Del mercado.... por debajo
del mercado.... por encima del mercado.... especiales........

6. ¢porgue considera que los clientes recomiendan este taller?
Calidad del servicio... precios.... calidad de repuestos...calidad de
pinturas...cumplimiento...garantia....

7. ¢Cual es la garantia de garantia que ofrece el taller?.........
8. ¢como establece el control de calidad de los servicios?............

GRACIAS.



8.3.2.5. Analisis y sistematizacion

Se realiza un andlisis cuantitativo (tabulacion), gréfico y descriptivo de cada una de las
respuestas obtenidas.

Anélisis instrumento encuesta.
Respuesta a pregunta No 1
Tabla 1 Tipo de servicio

Tipo de servicio

Servicio cantidad %
Latoneria 16 49
Pintura 9 27
Polichado 4 12
Otros 4 12
Total 33 100

FUENTE: propia

Figura 1 Tipo de servicio

M Latoneria
M Pintura
H Polichado

Otro

FUENTE: propia - Word
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De acuerdo con los servicios que prestan las empresas, podemos concluir que el servicio de

latoneria equivale al 49% de las actividades que tiene gran importancia en el desarrollo de sus

procesos, junto con el proceso de pintura (27%) que es una actividad complementaria.

Respuesta a pregunta No 2

Tabla 2 Ubicacion y adecuaciones

Importancia cantidad %
Si 33 100
No 0 0
Indiferente 0 0
Total 33 100

FUENTE: propia

Figura 2 Importancia de la ubicacion del taller

FUENTE: propia - Word

uS|

= NO
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Como se puede evidenciar en esta grafica, para el 100% de los encuestados es muy

importante la ubicacion que tiene la empresa para el desarrollo de sus actividades.

Respuesta pregunta No 3

Tabla 3 Cantidad de vehiculos diferentes que visitan el taller ssmanalmente

Frecuencia cantidad %
1-6 14 42
7-12 19 58
Total 33 100

FUENTE: propia

Figura 3 Cantidad de vehiculos diferentes que visitan el taller semanalmente

B uno a seis

M Siete a Doce

FUENTE: propia - Word

Los resultados arrojaron que semanalmente al taller en su mayoria ingresan entre 7 y 12

vehiculos solicitando servicios de reparacion; lo que equivale a decir que un 42 % de vehiculos

ingresan entre 1 y 6 veces en una semana, solicitando servicios. De esta forma se evidencia que

minimo en una semana se tienen mas de seis vehiculos en reparacion.



Respuesta pregunta No 4

Tabla 4 Precios al cliente

Precios al cliente

32

Precios cantidad %
Del mercado 8 24
Por debajo del mercado 6 18
Por encima del mercado 12 37
Especiales 7 21
Total 33 100

Figura 4 Precios al cliente

Precios al cliente

Los resultados de la entrevista arrojan que la mayoria de los precios que manejan estas

FUENTE: propia

B Del mercado
B Debajo mercado
Encima Mercado

Especiales

FUENTE: propia — Word

empresas en sus servicios ofrecidos estan por encima del valor de mercado y que corresponde al

44%, y siendo el de menos relevancia los talleres que ofrecen precios especiales.
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Respuesta Pregunta No 5
Tabla 5 Satisfaccion del cliente

Satisfaccion del cliente

satisfaccion cantidad %
Calidad del servicio 6 18
Precios 6 18
Calidad en repuestos 6 18
Calidad en pinturas 8 25
Cumplimiento 4 12
Garantia 3 9
Total 33 100

FUENTE: propia
Figura 5 Satisfaccion del cliente

Satisfaccion del cliente

B Calidad servicio

M Precios

W Calidad repuestos
Calidad Pintura

B Cumplimiento

B Garantia

FUENTE: propia - Word
Los resultados arrojan la importancia y preferencia que tienen para los clientes, en la

calidad de la pintura ofrecida cuando envian a reparar sus vehiculos, lo cual corresponde al 25%,
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seguido de los precios, calidad en el servicio y calidad en los repuestos, siendo estos equivalentes
al 18%.

Respuesta pregunta No 6

Tabla 6 Garantia del servicio

Garantia del servicio

Tipo de garantia cantidad %
Cumplimiento 24 72
Calidad 12 28
Total 33 100

FUENTE: propia

Figura 6. Garantia del servicio

Garantia del servicio

B Cumplimiento

M Calidad

FUENTE: propia - Word
Para las empresas es muy importante el cumplimiento del servicio que ofrecen estas
empresas a ellos arrojando un porcentaje del 72%, y sin menos importante la calidad del servicio

ofrecido representado en el 28%.



Respuesta pregunta No 7
Tabla 7 Control de calidad del servicio

Control de calidad del servicio

35

Controles cantidad %
Inspeccion 26 79
Capacitacion del personal 7 21
Total 33 100

FUENTE: propia
Figura 7 Control de calidad del servicio

Control de calidad del servicio

M Inspeccion

M Capacitacion del
personal

FUENTE: propia - Word
Para las empresas es muy importante la inspeccion de calidad, para garantizar un buen
trabajo y la satisfaccion del cliente, arrojando un porcentaje del 79%, sin dejar de lado que el

21% corresponde a capacitacion del personal.
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8.3.2.6. Conclusiones del estudio de mercado

El estudio de mercado realizado identifica en la zona donde se desarrollo la gran oferta
disponible, la cual constituye la competencia directa en el sector de alistamiento de vehiculos, asi
como en el suministro de piezas para la reparacion de estos. También implica la demanda, y la
cantidad de vehiculos que semanalmente requieren los servicios de taller, siendo en promedio
seis vehiculos; estos en una proporcién de 49% solicitan servicios de latoneria 'y un 27%
servicios de pintura. Se puede afirmar que la afluencia de vehiculos se debe a la ubicacion y
disposiciones del taller. A la buena imagen que se tiene entre la clientela dada la calidad de los
trabajos que se realizan, producto de un proceso de supervision y control, apoyado también por el
conocimiento y experiencia del talento humano que labora en la empresa.

Existen otros servicios poco explotados y con una alta rentabilidad como pueden ser las
personalizaciones del vehiculo.

El emprendimiento esta ubicado en la comuna 5 en barrio siete de agosto de la ciudad de
Neiva, siendo favorable estratégicamente para el cumplimiento de los objetivos, considerando
que esta ubicada en una zona reconocida por este aspecto y facilitando la rapida ubicacion para el
cliente.

Otro aspecto destacado del mercado es el tamafio de la demanda. De acuerdo con la
encuesta, semanalmente se atienden entre 7 y 12 vehiculos, lo que significa que al menos un
vehiculo diario solicitaria los servicios del taller. Si bien, este nUmero no es excesivo, si es una
base sélida para iniciar, si se tiene en cuenta que el emprendimiento tendra otros servicios como
la personalizacion y el polichado, siendo este Gltimo un servicio rapido y de rotacién mayor, que

puede generar un incremento en el tamafo de la demanda para el taller.
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De la misma manera, el precio es uno de los aspectos de mercado indispensables en el
estudio de producto, incluido dentro de las 4Ps del marketing. Si bien, con en el analisis de
mercado realizado antes de la encuesta, se pueden conocer los rangos de precios de los servicios,
el estudio ademas arrojo que, los servicios objeto de este estudio se encuentran por encima de los
precios del mercado general, lo que sigue representando una oportunidad de estabilizacién de la
rentabilidad y la posibilidad de incursionar con promociones que den a conocer el taller, sin
sacrificar el margen de ganancia.

Por otra parte, el grado de calidad del servicio evidenciado en la investigacién, determino
como las empresas dan mucha importancia y relevancia a la forma de como se ofrecen los
servicios de calidad, para generar la satisfaccion del cliente al recibir un buen servicio. La
investigacion tuvo como referencia la calidad de los productos como latoneria, pintura,
cumplimiento, precios, garantia; generando un porcentaje similar en todos los servicios,
considerando que el cliente hace mucho énfasis en un buen servicio en general.

En las encuestas se evidencia que, la mayor importancia que el cliente da a la hora de
obtener un servicio de latoneria, pintura y otros, es el cumplimiento, el buen servicio y calidad en
los productos o materiales. Conocer a los competidores, su participacion en el mercado y las
estrategias que emplean proporciona informacion valiosa para posicionar la empresa ofreciendo

un buen servicio de calidad adecuadamente a cada uno de los clientes.
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8.4. Clientes

Los potenciales clientes valoran un buen servicio, donde hay calidad, cumplimiento,
garantia y por su puesto el precio, la satisfaccion del cliente es que el servicio obtenido sea de alta
calidad y obtener garantia por los servicios brindados en el mantenimiento de su vehiculo sin
tener que recurrir a sobrecostos.

Los clientes a los que la empresa proyecta dirigir sus servicios son personas naturales o
juridicas privadas o publicas, que tengan dentro de sus bienes un vehiculo automotor.

Aungue no es un determinante excluyente el estrato socioeconémico, si es importante que
el cliente tenga un poder adquisitivo medio o alto, dado que estos servicios no son considerados
dentro de la canasta de productos basicos o necesarios, mas bien estan catalogados como “lujos”
y son prescindibles en una situacion econémica precaria.

Para la atencion de estos clientes, es primordial establecer un sistema de comunicacion
que sea rapido y efectivo, que facilite al cliente expresar sus inquietudes en cualquier etapa del
servicio.

8.5. Competencia

En la visita realizada a los diferentes talleres de latoneria y pintura localizados en la
ciudad de Neiva, se logré identificar que, en algunos, las instalaciones donde se prestan los
servicios son insuficientes, creando inconformismo en los clientes. También se evidencio que
otros talleres, no tienen una buena distribucidn, ni se implementan sistemas de seguridad en sus
locaciones.

Teniendo en cuenta estos factores, la empresa ha disefiado un plano de distribucion de las
instalaciones, con personal calificado, innovacién de los equipos, maquinaria y herramientas que

se utilizarén para desarrollar los procesos. Se tendra tecnologia administrativa con programas
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técnicos adecuados que faciliten la comprension de los procesos por parte del cliente, buscando la

satisfaccion y entrega oportuna de los servicios ofrecidos.

Tabla 8 Talleres Municipio de Neiva

Talleres Municipio de Neiva

Taller Direccion Funcién Tipo sociedad
Auto chispas Cll 122502 loc 1 Latoneria y pintura Persona natural
El taller Cll 12 2502 loc 2 Latoneria y pintura Persona natural

Mecénica automotriz Crr 127 34
Calderén

Talleres Frank Zona industrial

Mecénica

Latoneria y pintura

Persona natural

Persona natural

FUENTE: propia

Teniendo en cuenta los diferentes talleres, no todos estan especializados en ofrecer los

servicios, lo que también puede significar una ventaja para la creacion de la empresa y ofrecer los

servicios a nivel local y regional.

8.6. Estrategias de venta

De acuerdo con el perfil del cliente, se pueden crear estrategias de venta que tengan las

siguientes caracteristicas.

8.6.1. Concepto de Producto o servicio

En el taller de latoneria y pintura automotriz es muy importante que los clientes actuales y

futuros sepan cuales son los servicios que ofrece la empresa, estos productos seran ofrecidos por

medio de redes sociales, publicidad en el lugar de la empresa de forma visual bien Ilamativa para
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buscar el interés de los clientes. Utilizando letreros de cada uno de estos servicios que puede

tener un taller de pintura automotriz:

PROCESO DEL SERVICIO
1. Ingresar el Auto

Se le da ingreso al vehiculo para su respectiva diagnostico
2. Evaluary reparar golpes y abolladuras

Se deduce y arregla el dafio total causado por un accidente, para saber hasta donde llega la
afeccidn, es decir, si solo es superficial o tuvo consecuencias estructurales, y asi saber qué se
tendré que hacer para su reparacion.

3. Se latonea o solda la parte afectada

Después de revisado procede a latonear (enderezar) la parte afectada, y procede a darle una
capa de masilla.

4. Enmasillar la parte Afectada

Se enmasilla la parte mas expuesta al dafio causado, se procede dejar un tiempo de 15
minutos para revisar y pulir la masilla colocada en el vehiculo.

5. Se lija la masilla en la parte afectada

Se hace una limpieza y se lija la masilla instalada en la parte afecta o dafio del vehiculo. La
pintura del vehiculo debe conservarse por lo que se sugiere pulir el carro y hacer una
descontaminacion hara que la estética del auto se mantenga en buenas condiciones.

6. Corregir pintura

Recuérdale a tu cliente que es valioso que tome en cuenta la calidad del trabajo antes que

el precio, pues cuando se hace una pintada econdmica, esta puede ser mala, ya sea que el tono no
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se haya igualado correctamente o que con un pequefio golpe se empiece a descarapelar; por lo
que en tu taller puedes tener este servicio para corregir estos problemas.

7. Puliry restaurar pintura vehiculo

Los faros y calaveras también necesitan un mantenimiento para que asi los conductores
puedan ver bien al momento de prender las luces, por lo que a veces es necesario realizar un
pulido, cambio o restauracion de estas zonas para que realicen bien su funcion.

8. Aplicar lavado y recubrimiento de superficies

Hacer un recubrimiento de superficies por medio de un pulimento o de cera para autos es
fundamental dentro del mundo de la estética automotriz, pues ayudan a que la pintura se proteja y
su tiempo de vida se alargue, ademas de qué origina una capa de proteccion en el vehiculo.

9. Entrega vehiculo

Después de haber realizado el proceso completo de arreglo y mantenimiento del vehiculo
a satisfaccion del cliente, se hace entrega del vehiculo.

Figura 8 Diagrama de procesos

Proceso de Latoneria y Pintura

v

Ingreso del Vehiculo

Diagnostico (se
desarma)
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X
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Se lijala
masilla y se

Y

NO

Se reviso para pasar a pintura

r.

Se Pinta el Vehiculo

Y

3 Hr.

v

Se lija y brilla
vehiculo

v

Se lava y limpia

v

Se Entrega

FIN

FUENTE: propia - Word
8.6.2. Estrategia de distribucion

La estrategia de distribucion se fundamenta en la atencidn al cliente de forma directa en el
punto donde se encuentra ubicada la empresa, es decir la Comuna 5, barrio Siete de Agosto,
donde estan los talleres y oficina principal, en el lugar de desarrollo del proyecto.

Como el principal objetivo es la atencion del cliente en el lugar de la empresa, siendo un
sitio de facil acceso y visible para los clientes potenciales. Esto permitiria a los clientes ver la
calidad como se trabaja y los servicios y productos que ofrecemos a cada persona.

Se Tendra el manejo de redes sociales y pagina web de la empresa donde se estara

informando al cliente sobre el avance de la obra contratada.
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8.6.3. Estrategia de precio

De acuerdo con la investigacion efectuada en las encuestas, el cliente prioriza el precio,
por ello es fundamental que la estrategia de servicios de latoneria y pintura se enfoque en ofrecer
precios competitivos que hagan la diferencia frente a los demas competidores en el mercado, un
buen precio debe ser competitivo, tendiendo siempre en cuenta la calidad del servicio y garantia
de sus reparaciones. Los clientes de la empresa deben quedar satisfechos con el servicio prestado
de calidad y con los precios ofrecidos por la empresa. De esta manera el precio final sea atractivo
para nuestros clientes potenciales, pero también deben ser justos para cubrir los costos de los
procesos y obtener utilidades. Finalmente, en esta estrategia se tiene en cuenta la competencia,
por los precios puesto que en el mercado la estrategia ha estado encaminada principalmente en el
costo/utilidad de los procesos Latoneria y pintura. Esta estrategia estara mayormente relacionada
con la calidad, garantia y cumplimiento personalizado, respetando en torno al cuidado del medio

ambiente.; incluyendo servicios de asesoria en los procesos.

8.6.4. Estrategia de Promocién

Las actividades de promocidn sirven para estimular la posible llegada de mas clientes, y
hace que se puedan interesar en tomar el producto o servicio que ofrece la empresa.

La realizacion de campafias conjuntas ya sea entre empresas, organizaciones o individuos,
se deben tomar como una estrategia poderosa y beneficios para todas las partes involucradas que
permite Ilegar a una audiencia mas amplia al combinar las bases de clientes o seguidores de
ambas partes. Esto aumenta la visibilidad de la campafia y alcanza a nuevos publicos potenciales.

Se Participara en eventos comunitarios, como ferias y festivales, en los que se puedan

brindar promociones especiales por tiempo limitado a la duracién del evento; Se plantea
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descuentos del 10% a los primeros 10 clientes que lleguen a solicitar servicios, durante el evento.
con el fin de crear oportunidades y darse a conocer, para establecer conexiones estratégicas y
aumentar la visibilidad de la marca, estos eventos retnen a profesionales de distintos sectores,
proporcionando un entorno propicio para establecer relaciones comerciales claves.

Se buscaréa participar en eventos Virtuales, estos pueden ser una forma efectiva de llegar a
innumerables clientes y promocionar la empresa. Se organizara contenido y sesiones de preguntas
y respuestas en linea para interactuar con los clientes potenciales y durante ellos presentar
descuentos especiales por ser cliente nuevo.

8.6.5. Estrategia de comunicacion

La comunicaciéon frecuente con los clientes es clave para la satisfaccion del cliente y la
resolucion efectiva de problemas. Es importante proporcionar al cliente informacion clara sobre
el proceso y calidad de servicio a ofrecer. Ademas, la empresa debera mantener una
comunicacion con el cliente después del servicio para asegurarse de que este no presente ningun
imperfecto y se mantenga en buenas condiciones, para atender cualquier problema o inquietud
que surja después de la entrega.

Algunas estrategias de comunicacién que se utilizaran en la ejecucién de este proyecto
son:

Realizar Camparias de Publicidad efectivas a través de medios de comunicacién masivos
como las redes sociales, cufias radiales, se pautaran dos cufias radiales semanales por valor de
$150.000 estas deben dirigirse a la poblacion objetivo, enfatizando en la durabilidad, el ahorro a
largo plazo y la calidad del producto o servicio. Se utilizardn medios de comunicacion efectivos y
econdmicos, como 1000 folletos o volantes con un costo de $100.000. Las campafias publicitarias

desempefian un papel crucial para las empresas en el entorno empresarial actual.
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8.6.6. Estrategia de servicio

La prestacion del servicio post venta y las garantias de servicio son aspectos muy
importantes en cualquier negocio, incluyendo las empresas del sector automotriz. A continuacion,
se describen algunos de los procedimientos y politicas que la empresa implementara para
asegurar la satisfaccion del cliente y proteger su imagen.

*Proporcionar Servicios Postventa

Para mantener a los clientes satisfechos, se ofrece servicios postventa, como es el nuevo
mantenimiento y reparaciones en caso de mala calidad comprobada en el servicio prestado, por lo
cual se hace necesario. La provision de servicios postventa es la satisfaccion del cliente,
fundamental para la retencion y fidelidad a largo plazo.

*Testimonios de Clientes Satisfechos

Al utilizar testimonios de clientes satisfechos, se puede aumentar la credibilidad y
confianza en la marca. Se pueden utilizar recomendaciones de clientes satisfechos para atraer
nuevos clientes. Cuando los clientes potenciales ven que otras personas han tenido experiencias
positivas, es mas probable que confien en la empresa y se sientan seguros para tomar el servicio y
actan como una validacion de la calidad del producto o servicio ofrecido por la empresa. La
experiencia positiva compartida por otros clientes refuerza la idea que la empresa cumple con sus
promesas y ofrece soluciones efectivas.

*Control de Calidad

Es importante implementar un sistema de control de calidad durante la prestacion de este
servicio. Esto incluye inspecciones regulares de los materiales, procesos y productos terminados
para asegurar que cumplen con las especificaciones y los estandares de calidad requeridos.
Ademas, los empleados deben recibir capacitacion en los procedimientos de control de calidad y

en la deteccidn y correccion de posibles defectos.
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*Garantias del Servicio

Las garantias del servicio incluiran diferentes tipos de coberturas y plazos, dependiendo
del tipo de servicio ofrecido. Por ejemplo, una garantia puede cubrir los defectos de alistado y/o
los problemas en la aplicacion de las pinturas, Para ello, la empresa informara al cliente sobre las
garantias disponibles y este seré quien elija la opcién méas adecuada a sus necesidades.

Estas garantias brindan confianza al cliente al respaldar la calidad y la fiabilidad del bien
0 servicio. Saber que hay una garantia ofrece tranquilidad al cliente y reduce la percepcion de
riesgo asociada con la compra, también, proporciona a los clientes seguridad en su inversion.
Saber que, en caso de cualquier problema, tienen opciones para reparacion, reemplazos, y
aumenta la disposicion de los clientes para realizar la compra.

*Enfatizar en los Beneficios Ambientales y Durabilidad

El cliente valora el impacto ambiental del producto y su durabilidad a largo plazo. Por lo
tanto, es importante resaltar los beneficios ambientales del uso de materiales reciclables y la
durabilidad del servicio ofrecido.

Enfocarse en la comunicacion persuasiva es esencial. Las campafas publicitarias deben ser
disefiadas de manera que resalten los aspectos del servicio, como la durabilidad, el ahorro a largo
plazo y la calidad del servicio entregado. Esto implica la creacion de mensajes impactantes que
comuniquen estos beneficios de manera clara y convincente.

*Acceso a Recursos y Financiamiento.

La colaboracion con organizaciones locales puede facilitar el acceso a recursos
adicionales y posibles fuentes de financiamiento. Esto es especialmente valioso para ayudar en la
inversion de planta y equipo para optimizar la prestacion del servicio.

Gestionar recursos, ya sea para personal, tecnologia o instalaciones, puede ayudar a

reducir los costos operativos para todas las empresas.
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Aqui se relaciona el presupuesto y posibles gastos para la realizacion de cada una de las

estrategias que generan gastos.

Tabla 9 Presupuesto Mezcla de Mercado

Presupuesto Mezcla de Mercado

Estrategia Descripcion Cantidad Costo
Investigacion de Se realiza por medio 33 encuestas a 1.520.000
mercado de encuestas a diferentes talleres

diferentes talleres en
la ciudad de Neiva.
Desarrollo de Realizar proceso del 1 10.000.000
producto servicio producto
Distribucion y 1 20.000.000
logistica
Promocion y 12 12.000.000
publicidad
Post venta 12 12.000.000
Comunicacién Medios de 12 8.400.000
comunicacion y
distribucion folletos
Servicios Control calidad, 12 20.000.000
garantias, beneficios,
acceso
financiamiento
Total 97.600.000

FUENTE: propia

8.6.8. Estrategia de Aprovisionamiento

Para este proyecto, existen varios proveedores que desempefian un papel importante para

la adquisicion de materias primas necesarias, para poder llevar a cabo el desarrollo de este

proyecto de manera eficiente y garantizada, como son:

Proveedores de materias primas e insumos
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Estos son esenciales para adquirir materiales como masillas, thinner, solventes,
catalizadores, bases, pinturas y entre otros. Todos ellos con caracteristicas en comun, una de ellas
es que son proveedores con capacidad de abastecimiento al por mayor en caso de ser requerido,
también cuentan con despacho de la mercancia sin tener que ir directamente a sus instalaciones,
ofrecen descuentos por fidelidad del cliente y hay materiales que los ofrecen a mejores precios
sin la necesidad de desmejorar la calidad del producto a entregar.

Tabla 10 Proveedores

Proveedores
Proveedores Detalle

Ofrece gran variedad de pinturas, barniz y catalizadores de marca
Pinturas san pedro reconocidas y finas del mercado y son conocidos a nivel nacional

Ofrece todo tipo de materiales para el alistado y acabado automotriz, a
Pintecol precios asequibles

Ofrece amplia gama de productos para el alistado y acabado de
Disolpin pintura automotriz

Ofrece todo lo relacionado a materiales de alta calidad para la
Pinturas el rolo preparacion y acabado de pintura automotriz

Cuentan con preparadores, combinadores de pinturas para el acabado
Gama color automotriz.

FUENTE: propia



9.1. Ficha Técnica

Tabla 11 Ficha técnica

Ficha técnica
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Modulo 9. De operacion

items

Descripcion

Servicio especifico
Nombre comercial

Unidad de medida

Descripcion general

Condiciones especiales

Composicién

Latoneria, pintura y polichado automotriz

Car Detailing- detallando autos

Unidad (unidad de vehiculos reparados)

Car Detailing es un taller automotriz que ofrece servicios de
latoneria, pintura y polichado, ubicado en la ciudad de Neiva en
el barrio 7 de agosto y cuenta con instalaciones adecuadas y
personal capacitado para dar soluciones a las necesidades de los
clientes.

Car Detailing te ofrece desde reparaciones muy simples como
rayones, deterioro, sumiduras y abolladuras, hasta reparaciones
més complejas que van desde choques fuertes hasta
volcamientos y siniestros.

Para este tipo de trabajos Car Detailing dispone desde el
personal idoneo, herramientas necesarias y materiales de
excelente calidad que permiten perfectos acabados para dar

cumplimiento y garantia a los clientes.

FUENTE: propia
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9.2. Descripcion del proceso

Tabla 12 Descripcion del proceso de latoneria, pintura y polichado

Descripcidn del proceso de latoneria, pintura y polichado

Cargos Numero De

) ] Que Personas Equipos Y Maquinaria Que Se Utilizan. Capacidad De
o Tiempo Estimado o N o ]
Actividades Del Proceso o Participan Que Produccion Por Maquinaria (Cantidad De Producto/
De Realizacion ] ] )
EnLa Intervienen Unidad De Tiempo).

Actividad  Por Cargos

Diagnostico (Valoracion) 30 A 60 Minutos Gerente 1 N/A

Desarme De Partes De Las Latonero,

Piezas Afectadas 1-2 Horas Ayudante 2 Desarmadores, Llaves, Herramienta De Mano.

Enderezado De Las Piezas 2-4 Horas Latonero. 1 Pulidora, Taladro, Martillos, Aguantadores, Escofina.
Pintor,

Alistado Para Pintar 4-8 Horas Ayudante 2 Compresor, Espéatulas, Manguera, Pistolas.

Aplicacion De Pintura 1-2 Horas Pintor 1 Compresor, Manguera, Pistolas.

Armado De Partes De Las Latonero,

Piezas Pintadas 1-2 Horas Ayudante 2 Desarmadores, Llaves, Herramienta De Mano.

Polichado Y Acabado Para Pintor,

La Entrega 8-16 Horas Ayudante 2 Polichadora, Disco De Pulir (Pomo), Instalacion De Corriente.

Entregar Y Recibir Pago 30 A 60 Minutos Gerente 1 N/A

FUENTE: propia



9.3. Estado de desarrollo

51

Actualmente la empresa se encuentra en marcha, ejecutando y ofreciendo actividades de

servicio de latoneria y pintura, cuenta con personal idoneo y con experiencia en la realizacién de

esta actividad, se estan adelantando gestiones de constitucion, registro, permisos legales, licencias

y formalizacion, también trabaja en infraestructura y organizacién del personal para brindar

bienestar y estabilidad a sus colaboradores. Igualmente, se esta recibiendo asesoria técnica, para

la elaboracion del plan de negocios, por parte de Centro Progresa UNIMINUTO Neiva.

9.4. Plan de produccion

Tabla 13 Plan de produccion incremento anual 5%

Plan de produccion incremento anual 5%

Trabajo Cantidad x mes Cantidad afio 1 Cantidad afio 2-
5%
latoneria 13 156 164
pintura 23 276 290
polichado 8 96 101
Total 44 528 555
FUENTE: Propia
9.5. Proyeccidn de ventas
Tabla 14 Proyeccién de ventas incremento anual 5%
Proyeccion de ventas incremento anual 5%
Trabajo Cantida Valorxmes Cantida Valorxafio Cantidad Valor
d x mes d afo 1 ano 2
latoneria 13 $3.900.000 156 $46.800.000 164 $49.140.000
pintura 23 $8.050.000 276 $96.600.000 290 $101.430.000
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polichado 8 $1.600.000 96 $19.200.000

101

$20.160.000

Total 44 $13.550.000 528 $162.600.000

555

$170.730.000

FUENTE: propia

9.6. Requerimientos de inversion

9.6.1. Lugar de operacion

En la actualidad el taller se encuentra ubicado en el barrio 7 de agosto, comuna cinco,

calle 11 # 25-02 de la ciudad de Neiva, sobre la avenida principal del barrio, cuenta con un

espacio aproximado de 100 metros cuadrados, suficientes para albergar 10 carros y desarrollar los

trabajos requeridos.
9.6.2. Requerimientos de maquinaria, planta y equipo
Tabla 15 Requerimientos de Maquinaria, Planta y Equipo

Requerimientos de Maquinaria, Planta y Equipo

Cantid Requisitos
Tipo de activo  Descripcion ad Valor unitario técnicos Total
Infraestructura Local Area aprox 100
y adecuaciones comercial 1 700.000 m?2 700.000
Maquinaria y 100 librasde  1.500.00
equipo Compresor 1 1.500.000 presion 0
Taladro 1 300.000 110v 300.000
1.200.00
Pulidora 3 400.000 110v 0
Pistolas 5 100.000 Media presion  500.000
Equipo de 1.400.00
soldadura 1 1.400.000 110v 0
En acero con
mangos
gruesos para
Palancas 10 60.000 golpeo 600.000
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Cantid Requisitos
Tipo de activo  Descripcion ad Valor unitario técnicos Total
En acero
resistente al 1.400.00
Llaves 70 20.000 desgaste 0
Equipo de Ram 8gb-
comunicacion disco SSD 512
y computacion Computador 1 800.000 gb 800.000
Teléfono
movil 1 400.000 Bésico 400.000
Teléfono fijo 1 120.000 Linea fija 120.000
Resistencia
Muebles y Max de peso
enseres y otros  Sillas 4 50.000 90 kg 200.000
Silla de
escritorio 1 150.000 Silla ejecutiva  150.000
Resistencia
Max de peso
Escritorio 1 500.000 100 kg 500.000
Licenciasy
registros 2.000.000
Servicios
publicos 450.000
Gastos Cémara de
preoperativos  comercio 1 300.000

FUENTE: propia
9.7. Plan de compras
Se calcula los insumos para la semana, de acuerdo con el volumen de trabajo
Tabla 16 Plan de Compras

Plan de Compras

Materia prima unidad cantidad Valor
masilla cuarto 4 $140.000
lijas unidades 40 $80.000
Base cuarto 2 $70.000
fondo cuarto 4 $50.000
Thinner galén 3 $90.000
solvente galén 2 $150.000
barniz galén 1 $150.000
catalizador cuarto 2 $80.000
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Oxigeno (soldadura) libras 20 $50.000
carburo kilos 5 $60.000
rubi cuarto 1 $40.000
ceras unidades 5 $120.000
Total $1.080.000

FUENTE: propia
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Modulo 10. De organizacion
10.1. Estrategia organizacional
Misién:

Car Detailing es una empresa del sector automotriz que realiza trabajos de reparacion y
mantenimiento de latoneria y pintura, atendiendo a estandares de alta calidad que la hacen lider
en la realizacion de estos trabajos, en la ciudad de Neiva.

Vision:

Car Detailing, Se proyecta ser en el afio 2028 una empresa reconocida en el sur de
Colombia, para la realizacion de trabajos relacionados con la reparacion de autos en la linea de
latoneria y pintura, acorde con los avances de la industria automotriz.

Valores Corporativos:

La empresa practica entre sus clientes y colaboradores, valores como:

Responsabilidad, solidaridad, cumplimiento, calidad, experiencia, trabajo en equipo, comunicacién
asertiva.

Figura 9 Logo

logo

FUENTE: Diego Pajoy



56

10.2. Matriz DOFA
Nombre de la empresa: CAR DETAILING
Tabla 17 Anéalisis DOFA

Anélisis DOFA

Fortalezas:

Debilidades:

Personal altamente capacitado y con
experiencia

Experiencia Laboral y conocimiento
del mercado

Contratacion con empresas
Logistica y cumplimiento de los
trabajos

Personal capacitado

Ubicacion estratégica

Relaciones solidas con proveedores
Instalaciones y equipos modernos
Amplia gama de servicios ofrecidos

Falta de capacitacion o experiencia del
personal

Falta de personal para la atencion al
cliente

Falta de publicidad y propaganda
Incumplir con las entregas

Deficiencia en las instalaciones o
equipos

Problemas de gestion financiera

Oportunidades:

Amenazas:

La demanda de compra de autos, por
ende, aumentan los clientes

El indice de accidentalidad beneficia el
mercado

Ser unos de los mejores talleres del
sector

Hay pocos talleres en la zona
Aumento en la demanda de servicios y
reparacion de vehiculos

Convenios con aseguradoras y o
compaiiias privadas.

Costos elevados

Competencia fuerte

Innovaciones tecnologias

Cambios en la legislacion o normativas
ambientales

Temporada de lluvia.

Cambios en la normativa vigente

FUENTE: propia
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10.3. Organismos de apoyo

Actualmente con Centro Progresa, UNIMINUTO Neiva, se viene apoyando el proyecto,
mediante la asesoria técnica y financiera; igualmente el SENA con su programa fondo emprender
y capital semilla, ofreciendo asesorias y acompafiamiento para la ejecucion, formalizacion y
asignacion de los recursos para este proyecto.
También a la empresa el taller que ha sido de gran apoyo ayuda y guia, a empresas como
INCIHUILA, electrificadora del huila que creen en los trabajos y servicios que ofrece este
proyecto.
10.4. Estructura organizacional

Figura 10 Organigrama

organigrama
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Tabla 18 Estructura Organizacional

Estructura Organizacional
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Funcio

nes Forma
princip cion
ales

Nombr
e del
cargo

Experi Experi
encia  encia
genera especif
I ica
(afios) (afos)

Dedicacio

n de

tiempo Uni
(completo dad
, tiempo
parcial)

Remunera
cion
(pesos)

Tipo de
contrat
acion

Mes

vincul
acion

Atender
los
dferente
S
clientes
y
proveed
ores,
coordin
ary
asignar
funcion
es
compro
misos

Bachill
er

Gerent

Profesi
onal
univers
itario
titulo

Encarga
dodela
Contad contabil
or idad de
publico la de
empres contad
a or
publico
Dirigir
y -
supervi
sar las
tareas
asignad Bachill
as al er
persona
I
técnico
(pintore
S,

Jefe de
taller

10 afios 7 afios

2 afos 1 afio

15 afios 5 afios

Prestaci
on de
servicio
S

Tiempo Hor

completo as  1.700.000

Prestaci

6nde  Tiempo  Hor
servicio parcial as
S

1.000.000

Obra
labor

Tiempo Hor

completo as  1.600.000

Enero

Enero

Enero
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Experi Experi Dedicacio
Funcio P P . n de Mes
Nombr encia encia Tipode .. . Remunera
e del nes Fprma genera especif contrat tiempo uni cion d_e
princip cion ) . (completo dad vincul
cargo I ica acion : (pesos) .
ales ~ ~ , tiempo acion
(afios) (afos) )
parcial)
latonero
)
Desarm
€,
Latone armado Primari 3 afios 1 afio Obra Tiempo Hor Enero
ro Zn derez & labor completo as  1.500.000
ado de
piezas
Alistar,
. prepara Primari ~ ~ Obra Tiempo Hor
Pintor rydar a Sanos 2 anos labor completo as  1.600.000 Enero
acabado
Apoyar
Ayuda donde Primari lafo  1afo Obra Tiempo Hor Enero
nte se a labor completo as  $1.300.000
requiera

FUENTE: propia
10.5. Aspectos legales

Normatividad Comercial: Tipo de empresa PYME vy privada, codigo CIIU 4520, tipo de
sociedad SAS (sociedad por acciones simplificadas), dedicada a prestar servicio de latoneria,

pintura y polichado automotriz.
Los aspectos legales y normativos que debe cumplir la empresa son:
*Creacion y registro de estatutos, en la camara de comercio de Neiva.

*Licencia de funcionamiento en la alcaldia municipal.



*Inscripcion del RUT en las oficinas de la DIAN.

*Licencia ambiental y permisos de uso del suelo, CAM vy secretaria de planeacién y

ordenamiento.

Actualmente se esta adelantando tramites con todo lo relacionado a la normatividad

tributaria, laboral, técnica y ambiental que la reglamenta.
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10.6. Costos Administrativos

Tabla 19 Costos Administrativos

Costos Administrativos

Nombre del Enero Febrero  Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiemb Octubre Noviemb Diciembre Total_
cargo re re anualidad
Gerente 1.700.000 1.700.000 1.700.000 1.700.000 1.700.000 1.700.000 1.700.000 1.700.000 1.700.000 1.700.000 1.700.000 1.700.000 20.400.000
Contador

publico 1.000.000 1.000.000 1.000.000 1.000.000 1.000.000 1.000.000 1.000.000 1.000.000 1.000.000 1.000.000 1.000.000 1.000.000 12.000.000
Gastos

administrativ
0s

Arriendo

700.000 700.000  700.000 700.000 700.000 700.000 700.000 700.000 700.000 700.000 700.000 700.000 8.400.000
Agua 150.000 150.000 150.000 150.000 150.000 150.000 150.000 150.000 150.000 150.000 150.000  150.000 1.800.000
Energia 180.000 180.000 180.000 180.000 180.000 180.000 180.000 180.000 180.000 180.000 180.000  180.000 2.160.000
Internet 80.000 80.000 80.000 80.000 80.000 80.000 80.000 80.000 80.000 80.000 80.000 80.000 960.000
Registros y
licencias 2.000.000 2.000.000
Cémara de
comercio 200.000 200.000
Gastos de
investigacion 1.520.000 1.520.000

Total 49.440.000

FUENTE: propia
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Tabla 20 Costos de produccién mano de obra

Costos de produccién mano de obra

Septiemb Noviemb

Enero Febrero  Marzo abril Mayo Junio Julio Agosto re Octubre re Diciembre  Total afio

Latonero 1.500.000 1.500.000 1.500.000 1.500.000 1.500.000 1.500.000 1.500.000 1.500.000 1.500.000 1.500.000 1.500.000 1.500.000 18.000.000

Pintor 1.600.000 1.600.000 1.600.000 1.600.000 1.600.000 1.600.000 1.600.000 1.600.000 1.600.000 1.600.000 1.600.000 1.600.000 19.200.000

Ayudante 1.300.000 1.300.000 1.300.000 1.300.000 1.300.000 1.300.000 1.300.000 1.300.000 1.300.000 1.300.000 1.300.000 1.300.000 15.600.000

Total 52.800.000

FUENTE: propia



11.1. Proyeccion de ingresos

Tabla 21 Proyeccion de ingresos

Proyeccién de ingresos anuales

Modulo 11. Financiero
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Cant
idad Total
por Septiemb Noviemb Diciembr  ingresos
Trabajo mes  Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto re Octubre re e afo
Latoneria 13  3.900.000 3.900.000 3.900.000 3.900.000 3.900.000 3.900.000 3.900.000 3.900.000 3.900.000 3.900.000 3.900.000 3.900.000 46.800.000
Pintura 23 8.050.000 8.050.000 8.050.000 8.050.000 8.050.000 8.050.000 8.050.000 8.050.000 8.050.000 8.050.000 8.050.000 8.050.000 96.600.000
Polichados 8 1.600.000 1.600.000 1.600.000 1.600.000 1.600.000 1.600.000 1.600.000 1.600.000 1.600.000 1.600.000 1.600.000 1.600.000 19.200.000
162.600.00
0
Ingresos
adiciones **
Repuestos
(autopartes) 4 900.000 900.000  900.000  900.000  900.000  900.000 900.000 900.000  900.000 900.000  900.000  900.000  10.800.000
14.450.00 14.450.00 14.450.00 14.450.00 14.450.00 14.450.00 14.450.00 14.450.00 14.450.00 14.450.00 14.450.00 14.450.00 173.400.00
Total 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

** Se platea tener ingresos adicionales por comisiones entre el 10 y 20 % en vetas de repuestos.

FUENTE: propia



64

11.2. Proyeccion de egresos (costos y gastos)
Tabla 22 Proyeccion de Egresos

Proyeccién de Egresos anuales

Materia Septiemb Noviembr Diciembr
prima enero Febrero  Marzo abril Mayo Junio Julio Agosto re Octubre e e Total afio

Masillas ~ 560.000 560.000 560.000 560.000 560.000 560.000 560.000 560.000 560.000 560.000 560.000 560.000 6.720.000
Lijas 320.000 320.000 320.000 320.000 320.000 320.000 320.000 320.000 320.000 320.000 320.000 320.000 3.840.000
Base 280.000 280.000 280.000 280.000 280.000 280.000 280.000 280.000 280.000 280.000 280.000 280.000 3.360.000
Fondo 200.000 200.000 200.000 200.000 200.000 200.000 200.000 200.000 200.000 200.000 200.000 200.000 2.400.000
Thinner 360.000 360.000 360.000 360.000 360.000 360.000 360.000 360.000 360.000 360.000 360.000 360.000 4.320.000
Solvente  600.000 600.000 600.000 600.000 600.000 600.000 600.000 600.000 600.000 600.000 600.000 600.000 7.200.000

Barniz 600.000 600.000 600.000 600.000 600.000 600.000 600.000 600.000 600.000 600.000 600.000 600.000 7.200.000

Catalizado

r 320.000 320.000 320.000 320.000 320.000 320.000 320.000 320.000 320.000 320.000 320.000 320.000 3.840.000
Oxigeno

(soldadura

) 200.000 200.000 200.000 200.000 200.000 200.000 200.000 200.000 200.000 200.000 200.000 200.000 2.400.000

Carburo  240.000 240.000 240.000 240.000 240.000 240.000 240.000 240.000 240.000 240.000 240.000 240.000 2.880.000

Rubi 160.000 160.000 160.000 160.000 160.000 160.000 160.000 1.120.000
Ceras 480.000 480.000 480.000 480.000 480.000 480.000 480.000 3.360.000

48.640.00
Total 4.320.000 3.680.000 4.320.000 3.680.000 4.320.000 3.680.000 4.320.000 3.680.000 4.320.000 3.680.000 4.320.000 4.320.000 0

FUENTE: propia



11.3. Capital de trabajo
Tabla 23 Capital de trabajo

Capital de trabajo

Descripcion Valor
Aporte inicial del socio 15.000.000
Capital semilla fondo emprender (SENA) 100.000.000
Credito entidad financiera 20.000.000
135.000.000

Total

FUENTE

. propia
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11.4. Balance general

Tabla 24 Balance General

Balance General
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CAR DETAILING
NIT: 900556333-0

ESTADO DE LA SITUACION FINANCIERA A DICIEMBRE 31 DE 2025

ACTIVO
Banco Cta Cte 47.750.000
Diferido 100.000.000
Total Activo Corriente 147.750.000
Propiedad, Planta y Equipo 9.770.000
Total Activo no Corriente 9.770.000
TOTAL ACTIVOS 157.520.000
PASIVO
Pasivo Corriente
Obligaciones Financieras 4.000.000
Impuesto de renta 7.882.000
Ingresos diferidos 100.000.000
Total pasivo corriente 111.882.000
Pasivo no corriente
Obligaciones financieras 16.000.000
Total pasivo no corriente 16.000.000
TOTAL PASIVO 127.882.000
PATRIMONIO
Capital Social 15.000.000
Utilidad del ejercicio 14.638.000
TOTAL PATRIMONIO 29.638.000
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO 157.520.000

FUENTE: propia



11.5. Estado de resultados

Tabla 25 Estado de Resultados

Estado de Resultados

CAR DETAILING

NIT: 900556333-0
ESTADO DE RESULTADO INTEGRAL DE 1 ENERO A 31 DE DICIEMBRE DE 2025

INGRESOS

OPERACIONALES 162.600.000
Latoneria 46.800.000
Pintura 96.600.000
Polichado 19.200.000
TOTAL INGRESOS 162.600.000
COSTO DE VENTAS 101.440.000,00
Mano de obra 52.800.000

Materia prima 48.640.000

UTILIDAD OPERACIONAL 61.160.000,00
GASTOS ADMINISTRATIVOS

Honoratios 32.400.000

Arriendo 8.400.000

Servicios 4.920.000

Gastos legales 2.200.000

Gastos de investigacion 1.520.000

TOTAL GASTOS ADMINISTRATIVOS 49.440.000

Ingresos No Operacionales
Comisiones 10.800.000
TOTAL INGRESOS NO OPERACIONALES 10.800.000
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UTILIDAD DEL EJERCICIO ANTES DE IMPTOS 22.520.000
Impuesto de Renta 7.882.000
UTILIDAD DEL EJERCICIO INTEGRAL 14.638.000

FUENTE: propia

11.6. Punto de equilibrio
Tabla 26 Punto de Equilibrio

Punto de Equilibrio

Egresos anuales

Gastos anuales 49.440.000 ‘
Costos anuales 101.440.000 "
Total egresos anuales 150.880.000

Ingresos esperados en el afio 162.600.000 f

Segun los egresos proyectados para el primer afio, se calcula que la empresa debe
generar ingresos en el afio de 150.880.000 millones para estar en su punto de
equilibrio

FUENTE: propia

Tabla 27 Servicios aproximados por afo

Servicios

Servicios
Precio aproximado de latoneria 300.000
Cf/p-cv cantidades a vender 503
Total ventas en pesos 150.880.000

Para estar en puto de equilibrio la empresa debera vender en el afio aproximadamente 503
unidades de servicio de latoneria en el afio.

Precio aproximado de pintura por pieza 350.000

Cantidades a vender 431



Total ventas en pesos 150.880.000
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Para estar en punto de equilibrio la empresa debera vender en el afio aproximadamente 431
unidades de servicio de pintura por pieza

Precio aproximado pintura general 2.200.000
Cantidades a vender 69
Total ventas en pesos 150.880.000

Para estar en punto de equilibrio la empresa debera vender en el afio aproximadamente 69
unidades de servicio de pintura general

Precio aproximado polichado 200.000
Cantidades a vender 754
Total ventas en pesos 150.880.000

Para estar en punto de equilibrio la empresa debera vender en el afio aproximadamente 754
unidades de servicio de polichado

FUENTE: propia



11.7. Flujo de caja
Tabla 28 Flujo de Caja

Flujo de Caja
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CAR DETAILING
NIT.900556333-0
ESTADO DE FLUJO DE EFECTIVO A 31 DE DICIEMBRE 2025
METODO INDIRECTO

ACTIVIDADES DE OPERACION

Utilidad neta 14.638.000
Diferido - 100.000.000
Impuesto de renta 7.882.000
Flujos de efectivo por actividades de operacion - 77.480.000
ACTIVIDADES DE INVERSION
Maquinaria y equipo - 6.900.000
Equipo de oficina - 850.000
Equipo de computo - 1.320.000
Adecuaciones - 700.000
Flujo neto de efectivo por inversion - 9.770.000
ACTIVIDADES DE FINANCIAMIENTO
Obligaciones Financieras 20.000.000
ingresos diferidos 100.000.000
Capital Social 15.000.000
Flujo neto por financiamiento 135.000.000
Variacion en flujo 47.750.000
Efectivo (banco) 47.750.000
Flujo de efectivo al final del periodo 47.750.000

FUENTE: propia
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11.8. Conclusiones financieras y evaluacion de viabilidad
Tabla 29 Conclusiones Financieras

Conclusiones Financieras

INDICADORES FINANCIEROS

LIQUIDEZ LIQUIDEZ CORRIENTE Activo Corriente / Pasivo Corriente 132%
PRUEBA ACIDA Activo Corriente — Inventarios / Pasivo Corriente 132%
SOLVENCIA 1. Endeudamiento del Activo Pasivo Total / Activo Total 81%
2. Endeudamiento Patrimonial Pasivo Total / Patrimonio 437%
3. Endeudamiento del Activo Fijo Patrimonio / Activo Fijo Neto 299%
4. Apalancamiento Activo Total / Patrimonio 537%
5. Apalancamiento Financiero (UAI / Patrimonio) / (UAII / Activos Totales) 537%
RENTABILIDAD 1. Margen Operacional Utilidad Operacional / Ventas 37%
4. Rentabilidad Neta de Ventas
(Margen Neto) Utilidad Neta / Ventas 8%
5. Rentabilidad Operacional del
Patrimonio (Utilidad Operacional / Patrimonio) 207%
ROE UTIL NETA/ ACTIVOS 9%

FUENTE: propia

De acuerdo con el estudio de mercado, la oferta y demanda de vehiculos que se presenta
en la actualidad en la ciudad de Neiva y el departamento del Huila se busca la formalizacion y
creacion de la empresa CAR DETAILIN- DETALLANDO AUTOS, la cual brindara los
servicios de latoneria, pintura en general y polichado automotriz.

La empresa preparara sus estados financieros conforme a practicas contables vigentes y la
normatividad tributaria actual.

Para su primer afio se enfocara en la organizacion y formalizacion a través de la creacion
y puesta en marcha de objeto social, estableciendo un local totalmente adecuado a las necesidades

comerciales, por lo cual el margen de utilidad en su primer afio no es el esperado, pero si
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cumpliendo con su punto de equilibrio ya que como resultado total muestra utilidad, como se
evidencia el indicador de rentabilidad que esta por encima del 5%, lo que traduce la rentabilidad
que esta produce en relacion de su capital invertido, se espera que para los siguientes afios
experimente un crecimiento exponencial, enfocandose en implementar estrategias de mercadeo
agresivas con publicidad y buen servicio que generen reconocimiento y posicionamiento, para
atraer clientes.

También se espera sacar el maximo beneficio de las materias primas y los procedimientos
de produccion para asegurar que se aprovechen al méximo.

Para sus prop0sitos se presenta un capital de trabajo, indicando sus principales fuentes de
financiamiento las cuales comienzan con su capital semilla (aporte del socio), con el cual se
puede dar comienzo a la operacion, adicionalmente, buscando el apoyo del fondo emprender
siendo el principal aliado, la tercera fuente de financiamiento y no menos descartada es la Banca
Financiera.

El estado de flujos de efectivo es elaborado utilizando el método indirecto mostrando
tanto sus actividades de operacion, como de inversion y financiacion.

Para el primer afio segun lo proyectado se presenta una rentabilidad positiva, por encima
del 5%, debido a su enfoque de iniciar y organizar la empresa, pero se estima que para los
siguientes afios la empresa sea mas eficiente y rentable gracias a la obtencion de nuevos y
clientes y el mejoramiento continuo de los procesos y procedimientos de produccion, ademas de
la utilizacion al maximo de las maquinarias y materias primas. La viabilidad financiera del
proyecto se centra en conocimiento del sector, en la organizacion locativa y de talento humano, la
prestacion de un buen servicio al cliente, en la alianza con proveedores de materia prima y
gremio del mercado automotriz que fidelicen a los clientes, logrando un beneficio comun para

todos.
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Utilidad proyectada para el primer afio 9%
utilidad proyectada para el segundo afio mas 5%
Utilidad proyectada para el tercer afio mas 9%
INVERSION
PROYECCION DE INICIAL INVERSION PROYECCION DE
UTILIDAD PROYECCION INICIAL SOCIO UTILIDAD TIR
ANO 0 - 135,000,000 - 135,000,000 15,000,000 - 15,000,000
PRIMER ANO 14,248,000 14,248,000 -5%
SEGUNDO ANO MAS 5% 14,960,400 14,960,400 58%
TERCER ANO MAS 9% 16,306,836 16,306,836 82%
CUARTO ANO MAS 10% 17,937,520
QUINTO ANO MAS 10% 19,731,272
SEXTO ANO MAS 10% 21,704,400 -6%
SEPTIMO ANO MAS 10% 23,874,840 -1%

OCTAVO ANO MAS 10% 26,874,840

3%



74

Mddulo 12. Impactos

12.1. Impacto Econémico

El impacto econdmico de este proyecto es, la generacion de ingresos por la prestacion de
servicios de latoneria y pintura de vehiculos, igualmente se estara generando rentas al municipio
por concepto de pago de impuestos, como también se espera hacer parte de la dindmica del
mercado local, comercializando materiales e insumos para la realizacion de los trabajos a los
vehiculos.
12.2. Impacto Regional

Dar a conocer este negocio a nivel departamental, ofreciéndole una alternativa a los
habitantes de los diferentes municipios, que requieran de un trabajo especializado y de calidad
para la refaccion de sus vehiculos, Se espera generar una dinamica en el sector por cuanto
encontraran en Car Detailing, la empresa ideal, donde se sentirdn motivados a realizar sus
respectivos trabajos. Dada la calidad, eficiencia de la empresa, asi como la satisfaccion del
cliente, seréd posible a futuro seguir mejorando en el servicio que se presta, logrando que mas
clientes de los diferentes municipios lleguen a solicitar el servicio.
12.3. Impacto Social

Contribuir con la sociedad neivana y en general, mediante la generacion de nuevos
empleos directos, que mejoraran el sustento de familias, ademas se aportara a la disminucion de
la tasa de desempleo en Neiva, se generaran nuevas oportunidades comerciales directas e
indirectas con personas que se dediquen a actividades relacionadas al sector del cual pertenece

este proyecto.



75

12.4. Impacto Ambiental

Al desarrollar este proyecto, se espera aportar al medio ambiente, desarrollando una
cultura ambientalista, que iniciara con la clasificacion responsable y constante de los residuos,
ubicandolos debidamente donde corresponde, de igual forma, se realizaran las adecuaciones
necesarias para la purificacion de las sustancias que se expanden al aire y deterioran la calidad
del oxigeno, con este espacio adaptado y dispositivos anexos, se busca reducir el impacto
contaminador; otra medida que se plantea realizar es la siembra y cuidado de arboles, para que

estos ayuden con la purificacion del aire.
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Modulo 13. Resumen ejecutivo

Car Detailing es un emprendimiento que esta ubicado en la ciudad de Neiva, en el barrio 7
de agosto en la calle 11 #25-02, dedicada a la reparacién, acabados y embellecimiento de
vehiculos que hacen parte de la industria automotriz; tiene como finalidad ofrecer a sus clientes
soluciones oportunas ante inconvenientes que presenten sus vehiculos en cuanto a desperfectos
en la latoneria y pintura.

Las razones més importantes que justifican esta idea de negocio son gracias a la trayectoria y
experiencia recorrida de varios afios, siendo mi sustento de vida y por esta razén considero que es
una idea de negocio llamativa, ademas gracias a este proyecto se ha podido generar empleos para
los sustentos de otras familias.

Car Detailing como empresa de servicios se diferencia de sus competidores por la calidad,
conocimiento y experiencia de sus colaboradores, los cuales cuentan con capacitacion continua
en estos procesos, para garantizarle al cliente trabajos de calidad, también se caracteriza por usar
insumos o productos de marcas reconocidas que garantizan la durabilidad de los trabajos
realizados. Cuenta con personal idoneo para atender sus necesidades y brindar asesoria, cuenta
con instalaciones adecuadas y equipos de tecnologia que facilitan y ayudan a dar cumplimiento
oportuno de los trabajos.

Gracias al estudio de mercado se puede detectar las falencias que la competencia tiene,
para poder priorizar y aplicarlas en este proyecto y poder tener componentes que hagan la
diferencia y preferencia de los clientes al momento de elegir donde llevar su auto a reparar.
Segun la proyeccidn financiera de este emprendimiento se puede llevar a cabo con muy poco
capital, también se proyectan unas ventas para el primer afio de puesta en marcha, se le apuesta al

financiamiento con programas del fondo emprender del SENA, para la obtencion de recursos y



realizar inversiones donde se tiene ya identificada las &reas a mejorar con estos recursos, con el
fin de brindar mejores servicios en cuanto a calidad, cumplimiento y garantia.

Para el primer afio segun lo proyectado no promete la rentabilidad esperada, debido a su
enfoque de iniciar y organizar la empresa, pero si se estima que para los siguientes afios la
empresa sea mas eficiente y rentable gracias a la obtencién de nuevos y clientes y el trabo de
mejorar los procedimientos de produccion y la utilizacion al méaximo de las maquinarias y

materias primas.
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Una de las principales estrategias y mas importantes es el trabajo de marketing, publicidad

y elementos de tecnologia, para crear contenido y llamar la atencion de nuevos clientes.

Car Detailing contara con un equipo de trabajo liderado y administrado por Julian
Sanchez creador de este proyecto y mi hermano Andrés Sanchez, quienes contamos con la
experiencia, conocimiento y trayectoria de mas de 10 afios, seguido contaremos con el personal
operativo, como el latonero, pintores y ayudantes; Car Detailing se compromete a ofrecer
capacitacion y orientacién de sus colaboradores con el fin de ofrecer los mejores servicios,
también estara comprometido a brindar trabajo digno y que ofrecer todas las garantias y
beneficios estipuladas por la ley.

Car Detailing estara comprometido tomando y adoptando todas las medidas necesarias

para contribuir al cuidado del medio ambiente.

En conclusion, este arte es y ha sido mi sustento de vida por mucho tiempo, de esta manera puedo

asegurar que es un negocio el cual se puede explotar y obtener mejores beneficios si se organiza 'y

se administra de la mejor manera con ayuda de todos los recursos que se requieran tanto como de

personal y econémico, y va de la mano de esfuerzo, sacrificio y dedicacion.
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ANexos

Anexo A. Modelo de la encuesta realizada.
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CORPORACION UNIVERSITARIA MINUTO DE DIOS R.CS.
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y CONTABLES
PROGRAMA DE CONTADURIA PUBLICA
CENTRO PROGRESA E.P.E.

Encuesta a potenciales competidores (TALLERES)

Somos un grupo de estudiantes de UNIMINUTO Neiva, que estamos realizando un estudio de mercado en este sector
para un emprendimiento, solicitamos su apoyo si lo estima conveniente dando respuesta a estas preguntas, esta informacion se

utilizara solo para fines académicos.

INFORMACION GENERAL: Nombre. Ubicacion............. antigliedad.........

1.Presta servicio de Latoneria Pintura Polichado
Otro

2. ¢ Considera importante la ubicacion y las Si No

adecuaciones del lugar, para ofrecer el servicio?

3.¢cudntos autos visitan el taller de latoneria y pintura 1-6 7-12

en una semana?

4.¢cuales son los precios que manejan al cliente? Del Mercado_____ Por debajo mercado por encima
del mercado Especiales

5. ¢ porque considera que los clientes recomiendan este | Calidad servicio___ Precios calidad

taller? repuestos
Calidad pintura Cumplimiento
Garantia

6.¢cual es la garantia que ofrece el taller? Cumplimiento Calidad

7.éicomo establece el control de calidad de los servicios? Inspeccidon Capacitacion personal

FUENTE: propia



Anexo B. Fotografias encuetas realizadas para el estudio de mercado
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Anexo C. Fotografias talleres (competencia)
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TALLER BE: (ATONERIA - PINTURA
Y MECANICA EN BENERAL - ELECTRI
PRIMER
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Anexo D. MAQUETA - (PLANO)

Contiene la distribucion proyectada para las areas de trabajo.

-1 Valoracion de dafios

2. Pre-Desarme de golpes leves
3. Alistamiento pre-pintura golpes
leves
Elevador de vehiculos

Desarme de golpes fuertes

Desarme de golpes fuertes

Banco chasis

Armado y arreglo de piezas

Armado y arreglo de piezas

0. Alistamiento pre-pintura golpes
fuertes

11. Brillado de pintura

12. Trabajos mecanicos (motor y caja)

13. Alistamiento pre-entrega

AC- Area de Chatarra

LR - Lobby y Recepcion

0 A - Oficinas Administrativas
AR - Almacén de Repuestos

(C P - Cabina de Pintura




