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1 GENERALIDADES

1.1 ORIGEN Y MOTIVACION DEL PROYECTO

La motivacion para el desarrollo de este proyecto es en primera instancia
brindarles a los habitantes de Sabana Centro” el servicio de mantenimiento
automotriz integral con la calidad igual o mejor a los centros especializados que se
encuentran en la capital de pais eliminando el paradigma de que Unicamente en
Bogota se puede encontrar un buen servicio de mantenimiento para vehiculos. Por
otra parte, la oportunidad de negocio y la independencia laboral alimentan la
motivacion para el desarrollo de este proyecto. A esto se suma el contribuir con el
desarrollo de la Sabana Centro, y proporcionar a los ciudadanos el mejor servicio
de mantenimiento en el sector automotriz con miras a un servicio innovador dentro
del marco de la satisfaccion del cliente.

También es muy motivante, que éste modelo de negocio permite la aplicacion de
ramas de la Ingenieria Mecanica tales como mantenimiento industrial, frecuencias
de mantenimiento, gestiébn de servicios publicos, planeacién y balanceo de
recursos, vanguardia normativa y regulatoria, nuevas tecnologias y resiliencia
operacional.

Otra motivacion al desarrollo de este proyecto, es que indagando sobre la
informacion que se puede obtener, se identificO que existen varias herramientas y
recursos para acceso a esta tales como las visitas en piso, la informacién en
internet, personas relacionadas con el medio que pueden brindar informacion,
estadisticas del DANE con respecto al crecimiento del parque motor, documentos
del plan de desarrollo de Cundinamarca entre otras.

1.2 IMPACTOS

Tabla 1. Presentacion de impactos social, humanisticos y ambientales para el
desarrollo de este proyecto

1. Adquisicion de habilidades administrativas para ejecucion de labores
integrales con la ingenieria

2. El desarrollo del proyecto permitira optar y lograr el titulo de Ingeniero
Mecéanico de la Universidad Santo Tomas por medio de la modalidad de plan

! Region del Departamento de Cundinamarca



de negocio para creacion de empresa

3. Generacién de empleo e independencia laboral

4. Ofrecer un servicio en un centro automotriz integral a los habitantes de la
Sabana Centro al alcance sin necesidad de viajar hasta Bogota

5. Habilidad para la construccién y desarrollo de proyectos en cualquier ambito,
profesional o académico en futuras oportunidades.

1. Capacitacion al personal técnico sobre mejoras continuas de acuerdo al
desarrollo de este proyecto.

2. Desarrollo personal y profesional de los técnicos contratados por medio de
talleres de motivacion y de felicidad

3. Todas las operaciones deberan ser seguras protegiendo la integridad y
salubilidad del ser humano.

4. Todos los equipos y puestos de trabajo serdn desarrollados dentro de los
principios y conceptos propios de la ergonomia

5. El ser humano sera visto como unidad integral teniendo en cuenta aspectos
tales como lo sicolégico, fisioldégico, ambiental y fisico.

1. Tener en cuenta que los residuos de los mantenimientos deben ser
clasificados para su disposicion final segun norma ICONTEC GTC24

2. Gestion para la disposicion de aceites usados

3. Disposicion final de aguas residuales

4. Disposicion final de desechos

5. Mantener en buen estado equipos y herramientas para evitar contaminacion

visual y auditiva

Fuente: Autor

1.2.1 MANEJO DE RESIDUOS

Con el fin de realizar el adecuado manejo de los residuos y dando cumplimiento a
la legislacion ambiental vigente, Servitech-Sabana, ademas de contar con canecas
recolectoras de residuos en el area administrativa, sala de espera y area de
trabajo, clasificara y dispondra las fuentes de la siguiente manera:

Tabla 2. Manejo de residuos




- RECURSOS Y -
CASIFICACION MATERIALES DISPOSICION
Residuos Aceites  usados, | Uso de recipientes para almacenar
peligrosos grasas, lubricantes | el aceite proveniente del goteo de
y combustibles, | los vehiculos y del drenaje de los
filtros de aceites. filtros, debidamente rotulados, para
luego ser entregados a la entidad
autorizada.
Residuos Baterias, bujias, | Estardn  ubicadas en  zonas
peligrosos cables eléctricos. especiales de almacenamiento, para
luego ser entregadas a la entidad
autorizada para su disposicion o
recuperacion
Residuos Trapos, cartones | Segregados en contenedores para
peligrosos que han estado en | luego ser entregados a la entidad
contacto con | autorizada para su incineracion con
aceites y grasas | emisiones de gases controlados.
usadas.
Residuos Piezas de | Segregados en contenedores para
especiales carroceria, piezas | luego ser entregados a la entidad
metélicas, piezas | autorizada.
plasticas.
Residuos Neumaticos y | Almacenamiento en pilas verticales,
especiales llantas. usadas en un lugar cubierto hasta ser
entregadas a la empresa autorizada
para su recuperacion o]
transformacion.
Residuos Frascos de | Seran segregados bolsas de colores
reciclables plastico  limpios, | clasificados como  papel/carton
papel de archivo, | (azul), organicos (verde) y plasticos
carton, bolsas, | (gris); entregados al ente de
desechos recoleccion de desechos.
alimenticios.

Fuente: Restrepo, M. et al., 2008.

Adicionalmente, para dar disposicion final al aceite y filtros usados, se puede
tramitar este certificado con la empresa ECOLCIN SAS el cual da unas tarifas que

se relacionan a continuacion.

Figura 1. Tarifas para disposicion final de aceites




ECOLCIN SAS
Nit 900128917-4 COTIZACION DE SERVICIO @
Pl

Gestion Integral de Residuos Peligroso y Especiales
Tel:3153824112

Mayo - 2016 V.13 A

s Otros residuos contaminados
“**Solventes, Tiner, Solubles, Amoniaco
(***Solo incineracion).

Observacion: Los costos asociados a este recuadro se cancelan de contado.
LISTA DE PRECIOS BOGOTA PARA COMPRA DE ACEITE Y BATERIA

Tratamiento - Disposicion Tarifa de Pago
Aceite Usado — planta de proceso $ 700 galén cantidad menor a 55 no se paga
22F y maletin $ 7.000 X Unidad
Tipo Baterias 24, en adelante $12.000 X Unidad
Bateria Seca $ 200 K

MANEJO DE OTROS RESIDUOS ESPECIALES RECOLECION SUPERIOR A 401 KG

Residuos a Disponer Disposicion — Tratamiento

Lodos provenientes de PTAR, PTARI, Tratamiento Biolégico ylo

de[r:ramesi en_tre otro, Humedz_ag menor del $800 Celda de seguridad

15% se requiere caracterizacion.

Filtros Metalicos $450 + VA | Desmantelamiento

Borras y aguas contaminadas con $550 + IVA Tratamiento fisico quimico

hidrocarburos. Celda de seguridad

Llantas Rin 12-13 -17 hasta Rin 22 5 $1.000 Desmantelamiento.

Llantas montacargas y extradimencional $2.000 Desmantelamiento.
$3.000 Celdas de seguridad

Luminarias Postconsumo (Actas prom.6
$1.200 meses)

Raes y/o Equipos de Computo, cartuchos de 5

impresora, Toner, Pilas $1.200 Celdas de seguridad

Agua y Lodos organicos o pozos septico $ 300 Humificacion — compost.

SERVICIO DE VACTOR Capacidad 7,5 Mt3 $800.000 2 Hr | Hora Adicional $350.000
a) Tarifas con transporte Incluido

Fuente: ECOLCIN SAS

1.3 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Diversos factores han llevado a que familias bogotanas migren a municipios de la
Sabana Centro. Entre los principales factores que originaron este fenbmeno se
encuentran: el aumento exponencial del parque automotriz de Bogota, de 590.000



particulares para el afio 2002 pas6 a 1.455.000 vehiculos para el afio 2011; el
aumento de la industria en la Sabana con grandes empresas ubicadas en la
region, tales como: Alpina, Diaco - Gerdau, Ceramicas San Lorenzo, Colpapel,
Kimberly, Belcorp, Quala y Bavaria; y la conurbacién?. Los principales municipios a
los cuales migran estas familias son: Cajica, Chia, Zipaquira, Tocancipa, Sopo,
entre otros. Como consecuencia del aumento del parque motor en Bogota, la
movilidad en la capital se ha convertido en un problema para los ciudadanos, bien
sea en transporte publico o particular. Adicionalmente, por el aumento de la
industria, las familias han buscado vivienda en la Sabana en pro de una mejor
calidad de vida y mayor cercania y accesibilidad a sus lugares de trabajo.

Figural. Municipios pertenecientes a la Sabana Centro

Y

Cogua

Zipaquira

Tabio

Cajica

Sopd

Tenjo Chia

Cota

Fuente: www.zipaquira-cundinamarca.goVv.co

2 . .. . . . . ~
Fendmeno en la cual los municipios comienzan a ser parte de una ciudad principal aledafia
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También hay un factor que ha hecho que nuevas familias busquen vivienda en las
afueras de la ciudad y es el alto costo de la finca raiz en la capital; haciendo un
sondeo en la localidad de Usaquén, el metro cuadrado construido tiene un valor
promedio de $4.700.000, mientras que, en municipios como Chia, Cajica y
Zipaquirad, se encuentran valores entre $2.500.000 y $3.000.000 por metro
cuadrado construido. Por dicha razén, el aumento de la poblacion en la Sabana
Centro genera condiciones de desarrollo y necesidades generales.

Por lo anteriormente expuesto, se hace necesario que las familias y ciudadanos
qgque migran a dichos municipios, tengan los mismos servicios en el sector
econdémico, salud, vivienda y entretenimiento que ofrece Bogota para suplir sus
necesidades basicas traducido en sucursales de bancos, EPS’s, clinicas, centros
de mantenimiento automotriz, colegios, universidades, centros comerciales entre
otros.

Tabla 2: Registro historico de la poblacién en los municipios de la sabana centro

2005 419.000
2006 424.458
2007 429.916
2008 435.374
2009 440.832
2010 446.290
2011 451.748
2012 457.206
2013 462.664
2014 468.122
2015 473.580

Fuente: Mesa de Planificacion Nacional Regional Bogota-Cundinamarca hasta
2020 y proyecciones propias entre 2021 y 2025 utilizando la tasa de crecimiento
de tendencia. DANE Censo 2005. Gobernacion de Cundinamarca

Tabla 3: Proyecciones de poblacion municipios de Sabana Centro

2016 479.038
2017 484.496
2018 489.954
2019 495.412
2020 500.870

11



Fuente: Mesa de Planificacion Nacional Regional Bogota-Cundinamarca hasta
2020 y proyecciones propias entre 2021 y 2025 utilizando la tasa de crecimiento
de tendencia. DANE Censo 2005. Gobernacion de Cundinamarca

Grafica 1: Comportamiento y tendencia de crecimiento poblacion Sabana Centro
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Fuente: Mesa de Planificacion Nacional Regional Bogota-Cundinamarca hasta
2020 y proyecciones propias entre 2021 y 2025 utilizando la tasa de crecimiento
de tendencia. DANE Censo 2005. Gobernacion de Cundinamarca

Adicional a lo anterior, de acuerdo a las cifras que se mostraran en la tabla 3 y
grafica 2, se evidencia que la economia en la Sabana Centro ha ido en aumento
en los ultimos afos por los indicadores del Producto Interno Bruto (PIB).
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Grafica 2. Tendencia de PIB en la Provincia de Sabana Centro
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Tabla 4. Analisis y proyeccién de PIB provincia de Sabana Centro

2004 | 16,815,000 3,228,480

2005| 17,877,000 3,432,384 6.32%
2006, 18,691,000 3,588,672 4.55%
2007| 20,161,000 3,870,912 7.86%
2008| 21,153,000 4,061,376 4.92%
2009| 21,358,000 4,100,736 0.97%
2010| 22,276,000 4,276,992 4.30%
2011| 23,438,000 4,500,096 5.22%
2012 24,364,821 4,678,046 3.95%
2013| 25,285,643 4,854,843 3.78%
2014| 26,206,464 5,031,641 3.64%
2015| 27,127,286 5,208,439 3.51%
2016| 28,048,107 5,385,237 3.39%
2017| 28,968,929 5,562,034 3.28%
2018| 29,889,750 5,738,832 3.18%
2019| 30,810,571 5,915,630 3.08%
2020 31,731,393 6,092,427 2.99%

Fuente: DANE. Calculos -Secretaria de Planeacion — OSIAE y autor
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1.4 JUSTIFICACION

La realizacion de este proyecto permite la generacion de un plan de accion para la
implementacion de un negocio que suplira en parte la demanda del servicio en la
Sabana Centro de acuerdo a las cifras mostradas en el planteamiento del
problema tanto de crecimiento poblacional como vehicular. Adicionalmente se
suplen las necesidades de independencia laboral, generacion de empleo y
desarrollo de la economia de escala en la region, donde aun hay oportunidad de
mejora. También se busca beneficiar la poblacion de la Sabana Centro con un
servicio integral automotriz calificado donde la satisfaccion del cliente sera la
definicion de la Misién para la empresa.

Es muy importante resaltar la labor administrativa de los Ingenieros Mecéanicos, en
este proyecto, donde se cumplird dicha labor de administrador de recursos, es
importante revisar que se tiene estigmatizado al ingeniero, en su labor profesional,
como la persona que Unicamente ejecuta tareas de ingenieria, pero se debe tener
en cuenta que debe existir un equilibrio y una integridad con las labores
administrativas. Aun asi, dentro de las labores de ingenieria que se emplearian
para este proyecto estan la aplicacion de QFD (Despliegue de funcién de calidad)
el cual servirda para escuchar la voz del cliente, conocer las debilidades de la
competencia, conocer sus fortaleza, especificaciones técnicas del servicio, valor
agregado entre otras; también se realizara disefio de redes hidraulicas y
neumaticas, seleccion técnica de equipos industriales y plan de mantenimiento
preventivo para dichos equipos, plan de mantenimiento preventivo para los
vehiculos de los usuarios y andlisis de aceites para los usuarios que tomen el
servicio de cambio de aceite. De igual forma dentro de las labores administrativas
de un ingeniero se encuentra la gestién y administracion de activos fijos, acciones
correctivas y preventivas, control de inventarios, benchmark de competitividad
industrial, certificacion de competencias para ejecucion, ciclo de compras y
adquisiciones, auditorias, evaluacion y desarrollo de proveedores y administracion
documental, entre otras. Todo lo mencionado anteriormente encaja cabalmente
dentro del ciclo de creacion y acreditacion de un negocio o empresa; y con dicha
integridad del ingeniero, las labores administrativas y de ingenieria son posibles de
ejecutar paralelamente con el conocimiento adquirido por el profesional.

Ademas, la existencia del peaje ubicado en la autopista norte, hacia la salida de
Bogota, es un factor en contra de los habitantes de la Sabana Centro puesto que,
si un usuario acude usualmente a un centro automotriz integral de confianza en
Bogota, de regreso a su lugar de origen, debe pagar $7.700. Por tanto, es
importante acreditar un centro automotriz donde el servicio genere la confianza
suficiente para que los usuarios referencien este establecimiento como punto de
mantenimiento habitual para sus vehiculos.

14



1.5 OBJETIVOS

Objetivo General
Disefiar un plan de negocio que permita determinar la factibilidad para la creacion
de un centro de servicio automotriz integral, en la Sabana Centro.

Objetivos Especificos

Desarrollar un estudio de mercados que permita conocer la viabilidad para la
creacion de un centro de servicio automotriz integral, en la Sabana Centro.
Realizar el estudio técnico, que responda a las expectativas propias del
proyecto, el que involucra:

La Ingenieria del proyecto,

El Tamafio del proyecto y

La Localizaciéon del proyecto.

Hacer un planteamiento de orden administrativo y legal que responda a las
expectativas propias del proyecto.

Realizar estudio, analisis y evaluacién financiera del proyecto.

Plantear una minuta de constitucion de la empresa.

Presentar un plan de implementacién del proyecto para la puesta en marcha
del mismo.

1.6 ALCANCE Y LIMITACIONES

Alcance

Equipos necesarios para la prestacion del servicio

Equipo de alineacién

Equipo de balanceo

Elevador

Maquina de montaje de llantas
Compresor de aire

Herramienta de mano

Equipo de alineacion de luces
Bomba para adicién de aceite motor

Servicios incluidos en el mantenimiento

Inspeccion de llantas: Es importante inspeccionar el minimo labrado
permitido causado por el desgaste normal en el rozamiento de la banda de
caucho contra el piso. Este se evidencia porque el labrado ha llegado al
mismo nivel de los testigos de desgaste, los cuales se encuentran ubicados
dentro de los surcos que posee la llanta a 1,6 milimetros de altura. La presion
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de inflado de las llantas se debe revisar semanalmente cuando éstas se
encuentren frias, incluyendo la llanta de repuesto. La presion no debe estar
por encima ni por debajo de los niveles recomendados por el fabricante.
Inspeccion en la direccion: La forma técnica para verificar si el sistema de la
direccion esta funcionando correctamente es realizar periédicamente una
medicion por la geometria de la alineacion. Esta inspeccion se realiza de
acuerdo a la periodicidad que sugiera el fabricante. Una forma de revisar si el
sistema de direccion se estd comportando de manera adecuada, es soltar el
timon durante la marcha por un espacio corto: si el vehiculo tiende a
desplazarse hacia los lados, es indicio de que alguno de los elementos que la
componen esta fallando. Cuando se realiza una inspeccién visual a la llanta y
ésta presenta un desgaste irregular, es hora de realizar una revision a todos
los elementos de la direccion, aunque se anticipe al tiempo recomendado por
el fabricante.

Inspeccién de frenos: Lo primero por revisar es el nivel del liquido de frenos
(cada 2.000 km. de recorrido), el cual debe estar siempre entre los niveles
minimo y méaximo que se indican. El conductor responsable deberia hacer una
revision anual de mantenimiento preventivo. Actualmente en los vehiculos
existen diferentes sistemas de frenos, dentro de los cuales estan los de
discos-pastillas y tambores-zapatas; para determinar en qué estado se
encuentra cada uno de ellos es recomendable realizar una inspeccion cada 6
meses.

Inspeccion de la suspensiéon: Se deben inspeccionar los amortiguadores
balanceando puntualmente el vehiculo con presion hacia abajo, de tal forma
qgue si existen ruidos o si al soltarlo el balanceo permanece por mas de dos
oscilaciones, es hora de cambiarlos. En estos casos es recomendable
cambiarlos por parejas (delanteros o traseros), asi uno de los dos esté todavia
en buenas condiciones. ElI cambio de los amortiguadores fluctia entre 40.000
km. o a los 2 afios de uso, dependiendo del correcto y adecuado manejo que
se le dé al vehiculo. Algunos sintomas adicionales por mal funcionamiento
son: rebote excesivo del vehiculo en la marcha incluso en carreteras con buen
estado y fugas de liquido en los amortiguadores.

La comprobacion del estado de los amortiguadores se debe realizar siempre
en caliente, después de un viaje minimo de 50 km., con el fin de que el aceite
interno esté a una temperatura idénea.

Inspeccion del sistema de alumbrado: El correcto funcionamiento de todas
las lamparas del vehiculo debe revisarse, de ser posible, cada vez que pone
su vehiculo en marcha, sustituyendo inmediatamente los bombillos que no
funcionen o aquellos que no alcancen el minimo poder luminico. Se debe
ajustar siempre el reglaje o altura correspondiente de las farolas cada vez que
se sustituya uno de los bombillos. La manera sencilla y practica de verificacion
es la siguiente: acerque el vehiculo contra la pared hasta que las luces estén a
una distancia de 10 cm. Aproximadamente; luego, marque el centro de ambas
farolas; ahora, dé marcha atras al vehiculo hasta unos 7 metros; en esta
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posicion los centros de las farolas deben situarse 5 cm. Por debajo de las
marcas iniciales y distanciadas 4 cm. mas a cada lado, equidistante al eje
longitudinal del vehiculo.”

Segun la encuesta relacionada en la Tabla 3, se evidencian los servicios a los que
mas recurren los usuarios, como se puede observar, el balanceo y el lavado son
los rubros de mas alta demanda mientras que la sincronizacion es el servicio al
gue menos acuden los usuarios.

Tabla 5. Encuesta de opcidn de servicio a tomar por usuarios

Balanceo 110 | 99
Alineacion 107 | 96
Sincronizacion 21| 19
Suspension, frenos 100 | 90
Control gases 103 | 93
Lavado 111 | 100
Montaje de llantas 109 | 98
TOTAL ENCUESTAS 111

Fuente: Trabajo de grado para optar al titulo de Profesional en Gestidon
Empresarial de la Universidad industrial de Santander

Finalmente, es necesario desarrollar el valor agregado de esta propuesta el cual
esta debidamente expresado en el desglose metodolégico donde se abordaran
tres puntos:

e Apertura de hoja de vida para cada vehiculo con el servicio de “llamada de
alerta” para avisar al usuario cuando debe realizar su préximo mantenimiento.

e Andlisis de aceite motor para clientes potenciales. El usuario que haga su
cambio de aceite por segunda vez, se le realizara un analisis de aceite sin
costo adicional

e Definir mediante el QFD, un servicio de mantenimiento a domicilio, es decir,
recoger el vehiculo del cliente, realizar el mantenimiento en el centro de
servicio y retornar el vehiculo al lugar donde se recogi6

Es importante, que desarrollando lo anterior se cumplan los tres beneficios que
menciona Philip Kotler en su teoria de satisfaccion de clientes el cual son: 1. El
cliente satisfecho vuelve a comprar. 2. El cliente satisfecho comunica sus
experiencias por tanto tiene una difusion gratuita de voz a voz. 3. El cliente
satisfecho deja de un lado la competencia y se genera fidelidad del cliente con el
negocio.
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Limitaciones

Las limitaciones para este proyecto son la localizacion el cual incluye los seis
municipios Chia, Cota, Cajica, Tocancipd, Sop6 y Zipaquird y la prestacion
inicialmente Unicamente de los servicios mencionados anteriormente en el
alcance.

1.7 MARCO REFERENCIAL

Empresa es una “entidad que, mediante la organizacion de elementos humanos,
materiales, técnicos y financieros proporciona bienes o servicios a cambio de un
precio que le permite la reposicion de los recursos empleados y la consecucién de
unos objetivos determinados”™

Toda organizacién, independiente de su labor de ofrecer un servicio o producto,
debe tener una estructura muy soélida en temas de gestion humana, gestion de
activos, seguridad, control de calidad, infraestructura entre otros; aun asi, una en
las que mas se hace énfasis es tanto la valorizacion del negocio como lo rentable
que este sea. Michael Porter, uno de los economistas mas importantes de
Norteamérica en la dltima mitad de siglo, aporta un concepto de negocio por
medio del cual se logra superar la competencia y hacer el uso efectivo de
recursos. Este concepto llamado “las 5 fuerzas de Porter’” apunta a un plan
estratégico para sobrevivir en el mundo de los negocios y que también es
aplicable en la vida profesional para altos cargos dentro de una organizacion.

El primer concepto de las 5 fuerzas de Porter es el poder de negociacion dirigido a
los clientes; aqui juega un papel muy importante el concepto de servicio ya que,
segun Porter, si se tiene un servicio o producto que lo ofrecen varias empresas el
precio puede ser muy competitivo y los mismos clientes pueden llegar al punto de
hacer exigencias cada mes mas altas sobre el servicio o producto.

El segundo concepto habla de la rivalidad entre competidores donde el resultado
de tener diferentes empresas con el mismo servicio o producto podria ser que los
clientes no puedan diferenciar entre los productos, que existan competidores que
ofrezcan un servicio que uno no tiene, que el mercado se sature por la cantidad de
oferta sin suficiente demanda el cual son puntos a tener en cuenta en el desarrollo
del QFD.

Una tercera fuerza, es la amenaza de productos nuevos donde la empresa se
enfrenta con otras organizaciones que ofrecen productos similares. Aqui, es muy

? Practicas de la Gestidn Empresarial, de Julio Garcia del Junco y Cristébal Casanueva Rocha, Mc Graw Hill,
Pag. 3.
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importante tener en cuenta el costo de produccion de lo que ofrezco; esto,
aplicado a un centro automotriz integral recae en el consumo de energia eléctrica,
agua, insumos y demas recursos necesarios para prestar un servicio. Para ellos
es necesario generar conciencia en los colaboradores con capacitaciones que
contribuyan a la optimizacion de recursos.

La cuarta fuerza, poder de negociacion con proveedores apunta basicamente al
obtener el mejor precio de las materias primas para lograr el producto o servicio;
esto se logra a través de obtener una lista de opciones de proveedores que
ofrezcan las mismas materias primas la cual los obliga a ceder su precios donde
es favorable para la empresa.

La quinta y fuerza de Porter, es la amenaza de posibles productos sustitutos; al
igual que la segunda fuerza, se entra a jugar con competidores que ofrezcan el
mismo servicio, para este caso, influiria basicamente en las nuevas tecnologias
gue sobresalgan en el mercado y que cada empresa pueda ofrecer para
incrementar su numero de clientes.

Aplicado a este proyecto, se vera la parte técnica y lo necesario para el montaje
de un centro automotriz integral.
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2 ESTUDIO DE MERCADO

2.1 DEFINICION DEL PRODUCTO

Corresponde a un servicio integral de mantenimiento para vehiculos livianos tales
como: automoviles, camionetas y camperos
Los servicios a prestar son:

Alineacién: Permite ajustar el sistema de suspensién con el fin de que el
parche de adherencia de la rueda con el piso sea 6ptimo para una conduccion
segura.

Balanceo de rines: Permite mantener el equilibrio entre la llanta y el rin con el
fin de tener una conduccién segura y sin vibraciones en la direccion del
vehiculo.

Revision de frenos: Se revisa el estado del liquido de frenos, asegurarse de
la no presencia de aire en el sistema de frenos, discos sin pestafias, estado de
las pastillas de freno.

Inflado de llantas: La presién adecuada en las ruedas permite dar la mejor
vida atil de las mismas y reducir el consumo de combustible puesto que una
rueda con baja presion de aire tiene mas resistencia a rodar.

Alineacién de luces: Permite una visibilidad adecuada en carretera cuando
se conduce en horas de la noche.

Suspension: Este sistema permite la suavidad, confort y seguridad en la
conduccion.

A lo anterior se suma el servicio de venta de SOAT y la comercializaciéon de bienes
tales como baterias, llantas y accesorios para vehiculo.

2.2 ZONA DE INFLUENCIA

Puesto que la Sabana Centro cuenta con 11 municipios se tendrdn en cuenta
unicamente: Chia, Cota, Cajica, Tocancipa, Sop0 y Zipaquira.
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Figura 2. Municipios pertenecientes a la Sabana Centro
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Fuente: www.zipaquira-cundinamarca.goVv.co

2.3 PERFIL DEL CONSUMIDOR

Pero al momento de comprar un carro surgen muchas preguntas: si se tienen 10
millones de pesos ahorrados y un salario entre 3 y 6 millones mensuales, ¢para
qué alcanza? ¢Cuanto pueden prestan? ¢Qué carro se puede comprar? ¢Queée
papeles se necesitan? ¢Cuales son todos los requisitos para que aprueben la
financiacion requerida? ¢ Es lo mismo comprar nuevo que usado?®.

4 El Tiempo, 2008
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En los dltimos afios Colombia ha presentado un incremento historico en volumen
de ventas, especificamente hablando el 2011 fue el afio con mayor venta totales
de vehiculos en el pais. Segun diversas fuentes, los jovenes profesionales, con un
trabajo estable y que ya han iniciado su vida crediticia, con acceso a préstamos, y
las familias formadas, que necesitan un automovil mas por comodidad en sus
traslados del dia a dia, son quienes estdn sumando significativamente, al registro
de compra de automéviles®.

El consumidor Colombiano es mucho mas racional, analitico y conservador.
También es un consumidor que analiza muy bien las opciones de mercado, y es
cada vez mas exigente con las marcas. Aunque continda siendo un consumidor
leal a las marcas, el paso a marcas mas econdmicas es recurrente como
alternativa de ahorro en los dltimos 5 afios.

El perfil del comprador colombiano actual, esta entre los estratos 4 a 6, con
diferencias frente al poder adquisitivo, pero son personas que habitualmente
compran carro nuevo o renuevan los modelos con los que cuentan®.

2.4 ANALISIS DEL SECTOR

Las reformas econdémicas de los afios noventa en la region trajeron consigo, entre
otros efectos, tasas de crecimiento econdmico mas altas y la reduccion del precio
de los automoviles. De tasas de crecimiento por habitante casi siempre negativas
en los afios ochenta, se pas6 a tasas positivas relativamente elevadas en los
noventa. La ultima década del siglo XX trajo consigo un fuerte incremento de la
cantidad de automoviles en circulacion en América Latina, asi como de su uso
para Io;‘, mas variados propositos, incluyendo los viajes al lugar de trabajo y de
estudio’.

En las ciudades latinoamericanas, la evolucién de los ingresos de los residentes y
de los precios de los automoviles, particularmente los usados, hace que la
propiedad de un vehiculo esté dejando de ser un suefio inalcanzable y se
transforme en un hecho consumado para muchas familias. El aumento de la tasa
de motorizacion es un fendmeno que se repite en casi toda América Latina y ha
permitido, especialmente a la clase media, cosechar uno de los frutos mas
importantes del avance tecnolégico del siglo XX&.

5 El Tiempo, 2008
6 Portafolio, 2011
7 Thomson, 1., Bull, A. 2002
8 Thomson, I., Bull, A. 2002
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El sector automotriz colombiano representé el 6,2% del PIB y empleo el 2,5% del
personal ocupado dentro de la industria manufacturera al cierre del afio 2010,
posicionando asi a Colombia como el quinto productor de automoéviles a nivel
Latinoamérica®.

En el afio 2011, el comportamiento mostré los mas altos resultados en ventas,
produccion y nivel de empleo en su historia. Las ventas tuvieron un afio record en
unidades nuevas (324.570 unidades) las cuales representaron un incremento del
28% con respecto al afio anterior (253.869 unidades), superando el crecimiento de
economias como Brasil, México, Argentina, Chile y Peri™.

Figura 3. Venta de vehiculos en Colombia por tipo 2007-2011 (Unidades)
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Fuente: PROEXPORT Colombia. 2012. Industria Automotriz en Colombia

Las ventas de vehiculos se ubicaron en 2013 en 293.846 unidades, valor inferior a
los observados en 2011 (325.000) y 2012 (316.000). La principal moderacion se
dio en los vehiculos de carga (-40,2% anual) y en pick ups (-24,3%). Los vehiculos
utilitarios (+12,1% anual) y los taxis (+8,8%) fueron los unicos tipos de vehiculos
con resultados positivos en 2013 (Revista empresarial & laboral. 2011).

Esta industria se encuentra compuesta por diferentes tipos de actividades
econdémicas, como la de ensamblaje de vehiculos ligeros, de camiones, de buses
y motocicletas; asi mismo se encuentra la fabricacién de partes y piezas utilizadas
en el ensamblaje para OEM, como repuestos. Debido a estas actividades la
industria automotriz se ve interrelacionada con proveedores de insumos de otras
industriﬁs como la metalmecanica, la petroquimica (plasticos y cauchos) y la de
textiles

9 Quiroga, ., et al. 2012
10 PROEXPORT Colombia. 2012
11 Quiroga, J., et al. 2012
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El sector automotor en Colombia se caracteriza fundamentalmente por dos
aspectos relevantes los cuales lo posicionan como un recurso trascendental para
el continuo crecimiento y desarrollo de la economia regional y nacional. Segun el
Departamento Econdmico de la Federacion Nacional de Comerciantes, la principal
caracteristica es que este es un sector en el cual el nivel de importaciones es
bastante alto, y ademas, su cadena productiva comprende diferentes actividades
que fomentan el crecimiento en otros sectores econémicos, otros de los negocios
que se ven beneficiados gracias a la excelente dindmica del sector son las
aseguradoras, las ventas de combustibles y autopartes, los usuarios de escuelas
de conduccién, el mayor recaudo de impuestos e ingresos por matriculas, los
peajes y la demanda de parqueaderos™.

En cuanto a las ventas por segmento, el afio 2011 se caracteriz6 por el
crecimiento del segmento de vehiculos comerciales de carga frente al 2010. Las
ventas se duplicaron pasando de 12.115 en 2010 a 24.605 en 2011, lo cual
representa un aumento en la participacion del segmento con respecto a los demas
paso del 5% al 8%. Los vehiculos de uso preferentemente familiar (automéviles y
utilitarios SUV) corresponden a un poco menos de las tres cuartas partes del
mercado. En el 2011 los automoviles particulares ganaron un poco de terreno a
los SUV, aumentaron su participacion en un punto porcentual siendo en el 2010 de
54% y en el 2011 de 55%; asi mismo presentaron un crecimiento en sus ventas en
el afio 2011 del 30.1% mientras que en los segundos fue de 15.4%"3,

Figura 4. Ventas por segmento.
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Fuente: Quiroga, J., et al. 2012. Andlisis estratégico del sector automotriz en
Colombia.

12 Quiroga, J., et al. 2012
13 Quiroga, J., et al. 2012
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Un tercer segmento que mostrd un crecimiento destacado fue el de las vans y
furgonetas que en 2011 crecio 63.7% frente a las ventas registradas en 2010. Sin
embargo este segmento, al participar Unicamente con el 3.1%, solo vio reflejada
estas mayores ventas en la ganancia de poco menos de un punto porcentual
dentro del mercado total™.

El segmento de vehiculos comerciales de pasajeros fue el Unico que mostré un
leve descenso en el 2011, al pasar de 3.785 unidades vendidas en 2010 a 3.663
en 2011. Este descenso de 3.2% hizo que su participacién en el total pasara de

1.5% a 1.1%*°.

2.5 CONFORMACION DE LA COMPETENCIA

Tabla 6. Servitecas mas influyentes de la zona

Llantas la sabana

Chia 031 863
2893

Alistamiento técnico mecanica - Lavado de
Autos - Polichado - Tapizado -Rectificacion
Rines - Alineacion - Balanceo - Cambio de
Aceite -Sincronizacion
Frenos Llantas de todas las marca
Mecanica rapida

Cambio de Aceite Andlisis de Gases

Reparacion Motor - Rectificacion Rines
LoS Sauces Chia 031 862 Alineacion y Balanceo Frenos/Mont.aIIant_as -
0346 Scanner Gasolina/Diesel
- Centro especializado en control de vibraciones
por repuestos para todas las marcas.
Tullanta.com Chia Montaje, alinea(_:i(')n, palanceo, aceite, baterias,
' 0316360070  [frenos, suspension, nitrogeno

Serviteca Sopo

Via Sopo frente
a alpina

Alineacion, balanceo

Pirelli

Chia

Alineacion, balanceo, sincronizacion, llantas,
montaje, frenos, alineacion de luces, baterias,

Bomba Texaco

Chia

Alineacion, balanceo, cambio de aceite, luces

14 Quiroga, J., et al. 2012
15 Quiroga, J., et al. 2012
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Centro de
. : Bomba ESO|,, . . :
allstamle_nto Caijica Alineacion, balanceo, cambio de aceite, luces
automotriz
Automilenium SAS|Cajica Alineacion, balanceo, lavado
Jumbo Zipaquira Alineacion, balanceo
La floresta Zipaquira Alineacion, balanceo, suspension y frenos
Chia via
Bomba Terpel Andrés  carnelAlineacion, balanceo, frenos y luces
de res
Chia via
Next oil Andrés carnelAlineacion y balanceo
de res
Chia via
Bomba Biomax |Andrés carneAlineacién y balanceo
de res

Fuente: Autor
Matriz DOFA

Tabla 7. Matriz DOFA para la competencia relacionada

e Sin valor agregado, el servicio es
plano y poco innovador

e Sus precios en mantenimiento son
relativamente altos

e Sala de espera con poca capacidad,
incomoda o no tiene

e No hay servicio de restaurante

¢ No hay campafas publicitarias

e No cuentan con portal web (Los
sauces y Llantas la Sabana)

e Baja capacidad de estacionamiento
de vehiculos para espera del
servicio

e Atencion poco personalizada, bajo
interés por mantener satisfecho al
cliente.

e Explicaciones poco técnicas sobre el
servicio prestado (Experiencia

e Con buenas estrategias comerciales
se podrian atraer mas clientes

e Buena ubicacion (sobre via principal)

e Continuar creciendo dando mas
cobertura nacional

e Pueden atraer mas clientes con la
venta de accesorios de lujo
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visitando las tres servitecas)
No hay certificacion de personal
calificado a la vista.

Posee un gran numero de clientes

Promedio de 5 afios de trayectoria :

en la prestacion del servicio

“Tu Llanta” posee mas de una
sucursal incluyendo 4 en Bogota
Ofrecen servicios alternos como
lavado de autos, sincronizacion
Ofrecen productos como llantas,
rines, baterias y SOAT

Aparicién de nuevos negocios
Competencia de mas servitecas ya
establecidas

Falta de actualizacion de servicios
por medio de redes sociales o red.
No estar a la vanguardia en
tecnologia para los servicios.

Fuente: Autor

Taba 8. Matriz de perfil competitivo MPC

Portafolio de 0,3 4 1,2 4 1,2 2 0,6
productos

Calidad del 0,35 3 1,05 3 1,05 3 1,05
servicio

Tecnologia 0,15 4 0,6 3 0,45 4 0,6
Precios 0,1 3 0,3 3 0,3 3 0,3
Experiencia 0,1 1 0,1 4 0,4 4 0,4
Total 1 3,25 3,4 2,95

Fuente: Autor

De acuerdo a la matriz de la tabla 8, podemos concluir que el competidor mas
fuerte para Servitech-Sabana es “Llantas de la sabana” ya que representa un valor
ponderado mayor que el de Servitech-Sabana.

Tabla 9. Matriz de evaluaciéon de factores internos MEFI

Capacitacion de 0,3 2 0,6
personal
Sueldos bajos 0,2 2 0,4
Personal no 0,2 3 0,6
motivado
Confianza en el 0,15 4 0,6
personal




Falta de 0,15 3 0,45
comunicacion
interna

TOTAL 1 2,65

Fuente: Autor

Analizando la tabla 9, el resultado ponderado es de 2,65 el cual es mayor al
promedio 2,5; esto indica que cumpliendo los factores internos del éxito indicados
en la tabla, la organizacion tendria una fuerte y sélida posicion interna que en
consecuencia, tendria resultados positivos en factores externos relacionados
directamente con fidelizacion de clientes.

2.6 DEMANDA HISTORICA

Es de gran importancia la informacion recopilada en este documento ya que se
evidenciard un numero importante de clientes potenciales para el desarrollo de
este plan de negocio.

Por una parte, Chia, municipio perteneciente a la Sabana Centro, ha mostrado un
incremento del 78,9% en vehiculos particulares matriculados en lo corrido del
2007 al 2012; para el mismo periodo, las camionetas y camperos han
incrementado en un 124,9% segun el fondo de prevencion vial.

Adicionalmente, segun la resolucién 2504 del 25 de agosto de 2014, del Ministerio

de Transporte, Zipaquira tenia un parque automotor de 96.672 vehiculos
registrados en circulacion.
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Grafico 3. Crecimiento parque automotor Chia con respecto al crecimiento de la

poblacion
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Fuente: http://www.fpv.org.co/images/repositorioftp/16%20Chia%20nov%2014-
13.pdf

De igual forma, a pesar de que de los Unicos dos municipios que cuentan con
secretaria de transito son Chia y Zipaquira, se proyecté segun la informacion
obtenida de los demas municipios objeto de estudio de la siguiente manera:

Tabla 10. Estimado de vehiculos en Sabana Centro

Chia 129.652 92.917
Cota 24.916 8.571
Cajica 56.875 28.772
Tocancipa 31.975 10.999
Sopo 26.769 9.209
Zipaquira 124.376 48.620

TOTAL 394.563 199.088

Fuente: Autor

Para Chia, hay 1 vehiculo por cada 1.2 habitantes lo cual se replicd para el
municipio de Cajica; Para Zipaquira hay 1 vehiculo por cada 2.2 habitantes lo cual
se proyecté para los municipios restantes Cota, Tocancipa y Sop0.
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Teniendo el valor del parque automotor para cada municipio, se proyecto la
cantidad de vehiculos total para los seis municipios de estudio que seria la base
para realizar los célculos sub-siguientes en este documento.

2.7 MERCADO POTENCIAL

2.7.1 Calculo de la poblacion

En la Sabana Centro, para finales de 2015 se tiene un estimado de poblacion o
clientes potenciales de 199.088 vehiculos basado en los datos del Ministerio de
Transporte y el fondo de prevencion vial.

2.7.2 Diseflo de encuesta

El objetivo de esta encuesta es confirmar con los clientes usuarios si estarian
dispuestos a tomar los servicios ofrecidos por Servitech-Sabana. De igual forma,
la encuesta va dirigida a todos los propietarios de vehiculos livianos.

¢ Tiene usted vehiculo propio? Sl: NO:
¢Usted le brinda la atencién técnico-mecanica que su vehiculo requiere? Sl:
NO:
¢, Cada cuanto favorece la alineacion de su vehiculo?
Meses
Kilébmetros de recorrido
¢, Cada cuanto tiempo favorece el balanceo de las llantas de su vehiculo?
Meses
Kilébmetros de recorrido
¢Cual es el kilometraje promedio recorrido por afio en su vehiculo?
Km
¢, Qué opinion le merece que alguien le lleve una Hoja de Vida de su vehiculo?
¢Le gustaria que una Organizacion formalmente constituida le llevara la hoja de
vida de su vehiculo notificandole cuando debe realizar mantenimiento?
Sl: NO: ¢ Por qué?
¢ Usted tomaria un servicio donde le recogieran su vehiculo a domicilio, le dieran
el servicio basico de mantenimiento y luego se lo retornen en la puerta de su
casa? Sl: NO:
¢Cree usted que la certificacion del personal técnico que labore para la
Organizacion que atienda su vehiculo es garantia del servicio? SI/NO
¢,Bajo qué criterios, usted escogeria el servicio de una Organizacion que atienda
su vehiculo?
Precio Sl NO:
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Atencion y Servicio S:
Reconocimiento  Sl:

Confianza Sl:
Calidad

Experiencia Sl
Ubicacion Sl
Otro: JCual?

NO:

NO:

NO:

Sl: NO:
NO:

NO:

¢Le gustaria que la misma Organizacion que atienda su vehiculo, le suministrara
otros servicios complementarios para la atencion del mismo?

Venta de Llantas  SI:
Venta de Rines
Venta de Baterias SI:
Venta del SOAT  SI:
Otros servicios:

NO:

Sl: NO:
NO:

NO:

¢, Cuales?

¢, Qué mejoraria de la organizacion donde actualmente realiza el mantenimiento de

su vehiculo?

2.7.3 Tamaio de la muestra
El calculo del tamafio de la muestra se calculo con la siguiente férmula:

k”l*p*q*m

(B"**(N-1)+k" " p™q

Donde:
Tabla 11. Valor de muestra para analisis del sector
N 199 088 Es _eI tamafno de la poblacion o universo (nimero total de
posibles encuestados).
Es una constante que depende del nivel de confianza
asignado. El que indica la probabilidad de que los
k 1.96 resultados de la investigacion sean ciertos, para el caso en
particular el nivel de confianza empleado es del 95% de Z=
1,96
Es el margen de error permitido. ElI que para el caso en
e 0.05 . .
particular ha sido del 5%
0.50 Proporcion de individuos que poseen en la poblacion la
P ' caracteristica de estudio. Dado que este dato es
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desconocido se ha supuesto que p
garantizar como la opcibn mas segura

= g = 0,5 para

q

0.50

Proporcion de individuos que no poseen esa caracteristica,
es decir, es 1-p.

n

385

Tamafo de la muestra (nUmero de encuestas que se
deben realizar).

Fuente: autor

Con los valores anteriores se establecié que el tamafio de la muestra es de n= 385
registros, las cuales se aplicaron aleatoriamente de forma personal; y virtual.

Los valores de poblacion y parque motor de los municipios escogidos para el
estudio son estimados y que Unicamente Chia y Zipaquira tiene oficina de transito.

Tabla 12. Valor estimado de vehiculos en los municipios objeto de estudio

Fuente: Autor

2.7.4 Andlisis de la encuesta

¢ Tiene usted vehiculo propio?

Chia 129.652 92.917
Cota 24.916 8.571
Cajica 56.875 28.772
Tocancipa 31.975 10.999
Sopd 26.769 9.209
Zipaquira 124.376 48.620

TOTAL 394.563 199.088

Del total de los encuestados (385 habitantes), el 100% cuenta con vehiculo propio.
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Figura 5. Encuestados con vehiculo propio

Encuestados con vehiculo
propio

0%

Fuente: Autor

¢ Usted le brinda la atencidn técnico-mecanica que su vehiculo requiere?

Del 100% de los encuestados, el 87% le brinda atencion técnico-mecanica a su
vehiculo, sin embargo, un 13% en su mayoria adultos mayores y mujeres quienes
aseguran no tener conocimiento del tema, buscan ayuda de un familiar o amigo
para llevar el vehiculo a que le brinden cualquier tipo de servicio.

Figura 6. Atencion mecénica al vehiculo

Atencién mecanica al vehiculo

Fuente: Autor.

¢.Cada cuanto favorece la alineaciéon y balanceo de llantas de su vehiculo?

Mas del 50% de la poblacion encuestada realiza la alineacion y el balanceo del
vehiculo a los 6 meses, lo que equivale a que un 75% lleva a cabo la alineacion y
un 42% el balanceo, a los 1000km de recorrido.
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Figura 7. Alineacion y balanceo en meses

Alineacion y Balanceo en Meses
80,0%
66,8%
50,2%

je

60,0%

40,0% | 33,2%
116,6%

Porcenta

20,0% ,6% ™ Balanceo

00% = W 7 » Alineacion

Fuente: Autor

Figura 8. Alineacion y balanceo por kilbmetro recorrido

Alineacion y Balanceo/Km recorrido

75,0%
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* Alineacién

5000 3000 -

10000 15000

Kilometraje

Fuente: Autor.

¢.Cual es el kilometraje promedio recorrido por afio en su vehiculo?
El 75% de la poblacién encuestada recorre al afio entre 15000 y 20000 kilbmetros.
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Figura 9. Kilometros recorridos anualmente.
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Fuente: Autor

¢Le gustaria que una Organizacion formalmente constituida le llevara la hoja de
vida de su vehiculo notificAndole cudndo debe realizar mantenimiento?

El 75% de la poblacion encuestada esta de acuerdo con que las organizaciones
lleven una hoja de vida de los vehiculos con el fin de que sean utiles para la
realizacion de los mantenimientos y hagan parte de los documentos a entregar a
la hora de vender los vehiculos. Ademéas de esto, consideran aportante que se
pueda consultar en linea y tener una realimentacion de parte del concesionario o
taller con llamadas de advertencia de posibles vencimientos de los servicios por
tiempo o kilometraje estimado.

El 25% considera que no es necesario, ya que es una informacién que cada

propietario puede llevar sin necesidad depender de un tercero, ademas que
consideran seria un gasto innecesario.
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Figura 10. Hoja de vida del vehiculo llevada por una organizacién

Hoja de Vida del Vehiculo

Fuente: Autor

¢ Usted tomaria un servicio donde le recogieran su vehiculo a domicilio, le dieran
el _servicio basico de mantenimiento y luego se lo retornen en la puerta de su
casa?

El 100% de los encuestados afirma tomaria el servicio a domicilio para recoger,
dar servicio y retornar el carro a los respectivos hogares.

Figura 11. Servicio domicilio para mantenimiento vehiculos.

Servicio a Domicilio
0%

Fuente: Autor.

¢Cree usted que la certificacion del personal técnico que labore para la
Organizacion que atienda su vehiculo es garantia del servicio?

El 87% de los encuestados considera que una certificacion de estudios por parte
del personal técnico seria un soporte mas para garantizar el buen servicio del
concesionario o taller, ya que demostraria que el personal se encuentra
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capacitado para llevar a cabo las labores y daria mayor confianza a la hora de
dejar los vehiculos.
Figura 12. Personal técnico certificado es garantia del servicio

Certificacion del personal
garantia del servicio

Fuente: Autor

¢.Bajo qué criterios, usted escogeria el servicio de una Organizacién que atienda
su vehiculo?

El 100% de los encuestados considera que el precio, atencion, servicio, confianza
y calidad, son los criterios mas importantes a la hora de escoger una organizaciéon
para llevar sus vehiculos; por encima del reconocimiento o la ubicacion de los
lugares.

Figura 13. Criterios a tener en cuenta para escoger una Organizacién que atienda
los vehiculos.

Criterios de Servicio

87,5%
75,0%

Porcentaje

75,0%
,0%
5%

Criterios

Fuente: Autor
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¢ Le qustaria que la misma Organizaciéon que atienda su vehiculo, le suministrara
otros servicios complementarios para la atencién del mismo?

A mas del 87% de los encuestados les gustaria que la misma organizacion que
atiende sus vehiculos, prestara servicios de venta de llantas, baterias y SOAT.

Figura 14. Servicios complementarios prestados.

Servicios complementarios

87,50% 87,50%

Porcentaje

V llantas V rines V baterias

Servicios

Fuente: Autor

Para concluir, para la mayoria de los encuestados, las organizaciones que
actualmente realizan el mantenimiento de los vehiculos, tienen que seguir
mejorando principalmente en cuanto a precio vs calidad, atencion y portafolio de
servicios.

2.8 CALCULO DE LA DEMANDA PROYECTADA

De acuerdo a la demanda histérica estimada, se hace el calculo de la demanda
proyectada hasta el afio 2020.

Tabla 13. Proyeccion de demanda hasta el afio 2020

2015 199.088
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2016 218.139
2017 237.189
2018 256.240
2019 275.291
2020 294.341

Fuente: Autor

Figura 15. Demanda proyectada de vehiculos en municipios objeto de estudio

Demanda proyectada

350.000

300.000

250.000
200.000 -
150.000 - H Vehiculos
100.000 -
50.000 -
0 - T T . . .

2015 2016 2017 2018 2019 2020

Fuente: Autor

Como lo muestra la figura 15, para el 2020 se tendra un estimado de cerca lo de
los 300 mil vehiculos en los municipios objeto de estudio lo cual va acorde con el
crecimiento de la poblacion y del PIB expuesto anteriormente.

2.9 ESTABLECIMIENTO DEL PRECIO

De acuerdo al analisis de los establecimientos encontrados en la zona de
influencia, el precio mas adecuado para ser competitivo es de $ 60.000 pesos por
el servicio de alineacion y balanceo el cual es la actividad principal del negocio.

Sin embargo, se realizara un analisis de costos de la siguiente manera:
El precio de venta esta determinado por el costo total de produccion y la utilidad

esperada, asi:
Pv =CTP /(1 - Util %)
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Donde:

e PV: Precio de venta

e CTP: Costo de produccién

Para establecer el precio se debe tener en cuenta que la utilidad debe cubrir al
menos la tasa costo de oportunidad y también no superar el precio de la
competencia ya que como es evidenciado en la encuesta, este es un rubro a tener
en cuenta por parte de los clientes a la hora de tomar un servicio.

Tabla 14. Célculo de costos operacionales

Alineacioén
(Incluye
equipo_de 7,8 35| 5.208 4.051 245 1.495 N/A
elevacion)
Balanceo 7,8 20 | 5.208 2.315 140 | 341.73 2.000
gj‘g”itgmde 7,8 25| 5.208 2.894 175 175 | 105.000

Fuente: Autor

Tabla 15. Calculo de precio de venta segun tabla 11

10.999 64% 35.000 30.553
(Alineacion)
8.005 50% 20.000 16.009
(Balanceo)
1136451(C.amb'° 35% 190.000 174.541
e aceite)

Fuente: Autor

2.10 ESTRATEGIA COMERCIAL



Se contard con técnicos capacitados constantemente en alineacion, balanceo,
mecénica rapida, revision de frenos, rectificacion de rines, entre otros de los
servicios que se prestaran en Servitech-Sabana.

Se enfocard la estrategia “mensaje clave” en promocionar un servicio de
mantenimiento a domicilio, principalmente los dias de pico y placa, con fin de dar
un valor agregado a la poblacién de la zona de influencia que los considera como
tiempo perdido.

Se realizard una inversion promocional lo suficientemente fuerte durante el primer
afio de lanzamiento, aprovechando el crecimiento poblacional de la zona, a través
avisos publicitarios por cufias de radio, redes sociales, entrega de volantes,
pendones entre otros.

Se realizara un andlisis de aceite sin costo adicional, a aquellos usuarios que
hagan su cambio de aceite por segunda vez en Servitech-Sabana.

Se velara diariamente por dar a conocer el servicio (Entrega de marca), con el fin
de posicionarlo en el mercado automotriz a través del estudio y satisfaccion de las
necesidades de los clientes por medio de una encuesta llevada a cabo al final del
servicio.

En cuanto a la promesa de marca, el compromiso de Servitech-Sabana es ofrecer
un servicio que satisfaga las necesidades de los clientes bajo estandares de
calidad establecidos.

Tabla 16. Promociones aplicables

10.999

: g 64% 35.000 30.553 10% 27.497
(Alineacion)

8.005

50% 20.000 16.009 10% 14.408
(Balanceo)

113.451
(Cambio de 35% 190.000 174.541 10% 157.086
aceite)

Fuente: Autor

Como se puede ver en la tabla 14, también se pueden aplicar promociones hasta
del 10 por ciento consiguiendo de igual forma una utilidad del 54, 40 y 25 por
ciento para cada caso lo cual seria atractivo para atraer clientes.
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Adicionalmente, siendo consecuente con lo anteriormente mencionado se debe
tener en cuenta y aplicar los 10 mandamientos de Philip Kotler para la fidelizacion
de clientes:

1.

Reconocer el creciente poder del cliente. Las politicas de fidelizacion son
consecuencia del creciente poder del cliente y consumidor que por primera
vez en la historia es destinatario y editor de los mensajes comerciales (a
través de internet, etc.) y tiene la potestad de destruir una marca a través de
un boca a boca negativo.

Desarrollar una oferta orientada al mercado objetivo. La fidelizacion
necesita del foco y la personalizacion, la adaptacion a los mercados objetivo.
Acabd el tiempo del café para todos y la segmentacién y la diferenciacion son
las reglas bésicas para lograr el engagement con el consumidor y su
razonable lealtad.

Disefar las estrategias de marketing desde la perspectiva del cliente. No
hay fidelidad sin orientacion cliente, sin obsesion por el cliente, sin la mania de
superar las expectativas del cliente, de sorprenderlo gratamente.

Centrarse en aportar soluciones y resultados, no productos. Los
productos se pueden copiar facilmente, las emociones no. Hay que centrarse
en solucionar problemas y en llenar espacios y carencias emocionales en el
cliente para lograr una vinculacién afectiva y emocional.

Apoyarse en el cliente para colaborar en la creaciéon de valor. Es el
momento de coeditar la oferta comercial, de dar cabida al cliente. Es el
momento del marketing 2.0.

Usar nuevas vias para hacer llegar el mensaje al cliente. Ya no vale la
publicidad a secas. Es necesario democratizar el marketing, dar cabida al
cliente en la edicion del mismo (online) y crear estrategias multicanal.
Desarrollar métricas y rigurosas mediciones del ROI. El marketing actual
sera medible o no serd. Pedira medir la eficacia. Por eso es preciso, es
indispensable saber cobmo se cuantificara y medir los resultados (jtambién lo
cualitativo!) de la actividad en marketing y fidelizacion.

Apostar por un Marketing Cientifico. Cientifico, objetivo, medible, usando la
estadistica y la matematica, la psicologia clinica y la métrica sociolégica. Pero
demostrar teorias y cuantificar, como ya se ha dicho, el trabajo.

Desarrollar activos de largo recorrido en la compafiia. El directivo de
marketing sabe que la politica de fidelizacion es una aventura de largo plazo y
qgue dura afios. A veces, se tarda un lustro en consolidar una relacién con la
clientela y poder verificar y demostrar el éxito de una politica de fidelizacion a
través de la satisfaccion del cliente, del compromiso mutuo, del boca a boca,
etc.

10.Implantar en la compaiia una vision “holistica” del marketing. Y es que el

marketing sera experiencial o no sera, sera emocional, o no sera. Ya no valen
las cuatro pes: producto, precio, plaza y promocién hay que sumar unos
procesos comodos Yy fidelizadores, una prestacion exigente 'y
experimentalmente digna de ser contada y unas pruebas fisicas creadoras de
ambiente y ambientacion experimentalmente sobresaliente. Y, muy
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especialmente, un personal que es pieza substancial del marketing del siglo
XXI.
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3 ESTUDIO TECNICO

3.1 INGENIERIA DEL PROYECTO

El servicio a prestar es principalmente el de alineacion y balanceo que es el core
del negocio como se menciond anteriormente. Todos los servicios adicionales
incluye la revision de frenos, cambio de aceite, mecanica general a lo que también
se le incluyen productos tales como rines, llantas, SOAT y accesorios para los
vehiculos.

El espacio serd, tentativamente, una bodega de 12 metros de frente por 24 metros
de fondo donde contara con un espacio amplio para la instalacion de equipos.
Contara con bafos para hombre y mujer, una sala de espera para los clientes, una
cafeteria y zona de facturacion.

Para el personal que labora para Servitech-Sabana se acondicionaran unos
vestieres y locker para que tengan sus elementos personales de forma segura.

Se dispondra de una zona de venta de rines, llantas y accesorios de modo que
todos los clientes puedan visualizar estos productos mientras se le realiza el
mantenimiento a sus vehiculos.

También para efectos de calidad de servicio, se tendra un software de
mantenimiento donde se estipulara el historial de cada vehiculo para llevar su hoja
de vida, si el cliente lo desea.

En este software también se llevara control de inventarios sobre los productos que
se vendan haciendo control de stock minimo, productos con mayor rotacion y
manejo de alertas para peticion de productos (ej.: stock de aceite) que se estén
agotando.

Para la prestacion del servicio se seguira el siguiente orden (normalmente)

e Requerimiento del cliente

e Cotizacion

e Autorizacion del cliente para ejecucion del mantenimiento y todo lo que ello
implica.

e Ejecucion del trabajo

e Facturacion

e Entrega del vehiculo
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3.2 TAMANO DEL PROYECTO

Cantidad de servicios que se pueden prestar por dia:

Tiempo promedio para un mantenimiento que consta de alineacion + balanceo
y calibracion de aire de las ruedas= 35 minutos

Cantidad de equipos para prestar el servicio= 1

Horas de trabajo diarias netas= 8 horas diarias

Cantidad de servicios diarios= 13

3.2.1 Parametros para montaje de red neumatica

Red hidraulica: ElI material utilizado para redes hidraulicas domesticas es
PVC. Para el cauda que se requiere en una red doméstica, es suficiente con
un diametro de 2 pulgadas.

Red Neumatica: Para el disefio de la red neumatica se tienen en cuenta los
siguientes criterios basado en la siguiente ecuacion:

L=PxD5x P/1.6 x 108 x Q1.85

Donde:

e P: Maximo delta de presion permisible.

D: didmetro de la tuberia (mm).

P: Presién absoluta a la salida del compresor (bar)
Q: Caudal del compresor FAD (I/s)

Para las tuberias de pequefio y mediano tamafio a una presion de trabajo de 7
bar, una caida de presion maxima entre el compresor al punto del suministro
debe ser 0,1 bar. Con base a esta consideracion, se tiene la siguiente tabla de
diametros recomendados:

Tabla 17. Diametros recomendados segun caudal

1/2 11
3/4 21
1 35
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1y 1/4 70

1y1/2 110
2 250

2y 1/2 425
3 700
4 1.100
6 3.200
8 4.200

Fuente: Service Bulletin, recomendaciones para el montaje de un compresor
de aire

Red eléctrica: Para el disefio de la red eléctrica se debe tener en cuenta las
cargas que se tienen en la serviteca donde se deben sumar equipos,
iluminacién, computadores y toda maquina que requiera de energia eléctrica
para operar.

Con este dato se puede escoger la capacidad del breaker de proteccion
general del circuito (totalizador) y asi mismo se monta un breaker de
proteccion para cada equipo como se ve en el siguiente plano:
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Plano 1. Unifilar de distribucion de cargas bodega Servitech
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Fuente: Autor

3.2.2 Seleccion técnica de equipos

Es importante que, en la seleccion técnica de equipos, se tenga en cuenta una
relacion de costo-beneficio puesto que, para una organizacion, independiente de
su tiempo de operacién, siempre buscard mantener sus costos y gastos en el valor
minimo posible siempre y cuando no se vea afectada la calidad del servicio o
producto. Para ello, se ha generado una matriz donde se puede hacer un
comparativo de las diferentes opciones que ofrece el mercado de la siguiente
manera
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Equipo de alineacién

Potencia

Tabla 18. Matriz de seleccion técnica de equipos

N/A

N/A

N/A

Software utilizado

Lo ofrece el proveedor por
medio de un correo o soporte
personalizado

Tarjeta de software John Bean

Windows

Area que ocupa

6m2 aproximadamente

6m2 aproximadamente

6m2 aproximadamente

Normatividad
(construccidn, certificacion)

NE

NE

NE

Mantenibilidad

Limpieza de cdmaras mensual y

Limpieza de camaras mensual y

Limpieza de camaras mensual

calibracion de equipos trimestral | calibracién de equipos trimestral y calibracion de equipos

trimestral

Material de construccion Lamina Lamina Lamina

Tipo de impresora Epson sin cartucho recargable Epson con cartucho recargable Epson con cartucho
recargable

Voltaje para 110V 110V 110V

funcionamiento

Vida util

Garantia 2 afios 1 afio 1 afio

Precio IVA incluido S 36.900.000 S 40.000.000 $ 34.000.000

Forma de pago
(Aplica para todos los
equipos)

Cheques
postfechados/TC/Efectivo/Leasin
g Occiequipos y bancolombia/5%
de dscto dps de 30 MM-7% de
dscto dps de 50MM

Cheques
postfechados/TC/Efectivo/Inicial
de 30% y 6 cuotas mensuales sin
intereses

Inicial de 40% y 6 cuotas
mensuales sin intereses.
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Potencia 2,2 KW a 220V 2,2 KW a 220V No cotizé
No. de ciclos NE NE
Area que ocupa 4x0,55 m 3,4x7 m
Normatividad NE NE
(construccion, certificacion)
5 Mantenibilidad Lubricacidn diariay Lubricacidn diaria y mantenimiento
k] mantenimiento preventivo cada preventivo cada 2 meses
3 2 meses
W | Material de construccion Acero reforzado Acero reforzado
Capacidad de carga 3 Ton 5,5 ton
Ruido de funcionamiento 80 dB 90 dB
Vida util Segln mtto Segun mtto
Garantia 2 afios 2 afios
Precio S 29.800.000 S 15.499.920
Voltaje 110V 1HPallov No cotizd
Presiéon de trabajo 8-10 bar 8-10 bar
© Fuerza destalonador 2500 kg NE
_§ Mantenibilidad Libre mantenimiento Libre mantenimiento
g Material de construccién Acero reforzado Acero reforzado
g Didmetro maximo de 23 pulgadas 39 pulgadas
g ruedas
Vida atil Segln mtto Segln mtto
Garantia 2 afos 2 afos
Precio IVA incluido S 4.800.000 | $ 7.308.000
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Compresor

Balanceadora

Potencia 15 HP a 220V 5.5 HP a 220V

Tipo de compresion Pistén Tornillo

Generacion de aire 50,4 CFM 32,3 CFM

Presién de operacion (PSI) Hasta 145 PSI Hasta 145 PSI

Capacidad (Volumen) 500 litros 200 litros

Mantenibilidad Secador incorporado Unidad de mantenimiento
requerida

Nivel de ruido 65 dB 78 dB

Garantia 2 afios 2 afios

Precio S 32.596.000 | $ 8.004.000

Voltaje 110V 110v
Mantenibilidad Calibracién de arbol mensual Calibracidon de arbol mensual
Vida atil Segln mantenimiento Segln mantenimiento
Garantia 2 afos 1 afio

Maximo rin 22 pulgadas 22 pulgadas
Indicador de peso Digital Pantalla touch digital
Precio S 12.830.000 | S 15.660.000

No cotizd

No cotizé

Fuente: Autor




3.2.3 Soportes de cotizacion
Cotizacion 1. Proveedor ingetalleres

Ll =

NIT.900268283-6

TRLLERES §

COTIZACION

Empresy
Eefiores]
Mito G5
Dilrescion:
Cludad

Andres cormedar
Andres cormedor

Fecha Cobtzaclon 13-ube 105
Facka WVendmien I7-ne 11
Tedefoma:

Celular:

e-mal:

johnny.corredorillhotmail.com

Respetsdo(s) sefiorias): Presentymaos ks cofrsciin de e squipes de disgrnsticn autcenoiriz por los cuales man fesid s
rienis, esperamos pusda serie ol

- _—— —— CHT whs ML ain e Wibar
Urks=e T
TLT-4 T FLEWADDH LALIMC & CONLIEMAS § TN COW FLATOS 06 AL NEACHR LALLM CH 115 17500050 | & LASTLEG
TLTRET FLEWADDE D TLAF B Pk SLWEATE 1 TOM 130 LA CH-G 115 IR0 | & rl =P DG
TLT3 4I5S FLRWRIRTHR AL 3 DICR LIRS & TOORIE LA DI A FESD LALWICH 115 SAREST | 5 [ 1]
TOTAL IWA INCLUIDD £ BESSEEDS

HHPRECICE HETOE A INELUYEM W&
INGETALLERES COLOMBLA = brindara ks capad@acion en el mansio de los eguipos slecnonicos; pagos en efecive o
pon chieques postfechados (hasts 12 chegues, sin ouots Iniclal mas franciackon), svalados por AZDDATOE, su cheque
debe ser grado a nombre de INGETALLERES COLOMEIA SAE, cnurado ¥ sin seilos restictives, gasios de snvio no

moiuldos, oferta walkda por 15 dias.

Cordiamenis,

Oscar Collazos

HRGETALLERES COLONMBIS 545
Tv. B2H Hm & # 37 - T mr, Eogols - Colombis

Cal F1E3SEEDD

Fuente: Ingetalleres SAS
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Cotizacion 2. Proveedor Coexito

NIT B850 300 225-7
SEROR (E5): SERVITECH Fecha 18. may. 2016
) Codigo COE-136008
i Cotizadon:
SOLICITO: _1-|;|h|1[|'!,I Corredor TELEFOMO:
Referencia Descripcidn P. Unitaria Cantidad P. Total
TLT455W ELEVADOR 4 COLUMMAS 5.5 TON - LAUNCH £13.362.000 1 § 13.362.000
TLT2405E ELEVADOR 2 COLUMMAS 4 TON - LAUNCH £5.518.000 1 % 5.518.000
C2i1GC MONTALLANTAS CHAMPION SENCILLA £4.600.000 i % 4.600.000
M5-14 SALVADOR DE MEMORIA 5125.000 i $ 125.000
BTS01 AMALIZADOR DE BATERIAS PORTABLE 5750.000 i $ 750,000
ABSD0-850F COMPRESOR PISTON 7.5 HP - FIAC ITALIAND §4.300.000 i 5 4.300.000
J12115/6 ACEITE HIDRAULICO ISO6B X & GAL £125.431 1 $ 125431
DESCUENTO COMERCIAL £ B50.000
SUBTOTAL % 27.930.431
IV £ 4.468.869
TOTAL 4 32.399.300
Condiclones de venta:

1. Vigencia: 15 dias

2. Forma de Fago: 30% Contado y saldo a & cheques mensuales

3. Tiempo de Entregar & convenir

4,Cludad de Entrega: En el lugar Indicado

5. Garantia: En los eguipos 1 afo por defectos de fabricacion

6. Moneda: Pesos colombianos

Regimen Comun D5-0138-04. Grances Contribuyentes Res TOUY oa Mav 2.2-195%0. Agente retenedar de [VA. Autorretenedares Res D028 de mayo
0587, Somos rnesponsablies de [CA en Yumbo, Acuerdo (024 Dic'1999

Contacto: ORLANDO GARCIA

COEXITD 5.A.5.

Celular 310-3599587

Direccion Carrera 30 No 15-B2

Ciudad: Bogokd

Tel: ext. 3647070 Ext 1187

E-mail: orgardagicoesitn.com.co

Linea Gratuita: 01800510606 SG-04-020 RV. 2

Fuente: COEXITO SAS
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Seleccién equipo de alineacién: Para este equipo se ha seleccionado la
opcién tres (3) que corresponde la Hunter del proveedor CARROMAX ya
gue presenta el mejor precio, un software mas conocido y adicionalmente,
Hunter es la marca pionera en desarrollo y comercializacion de este tipo de
equipos. Cuenta también con una impresora con cartucho recargable que
representaria menor costo en lugar de compra de cartuchos y para los tres
casos, estos funcionan a 110 voltios.

Seleccion elevador: Se escoge la opcién dos (2) con el proveedor
COEXITO ya gque tiene el mismo consumo de energia eléctrica de la opcién
uno (1) pero cuenta con dos toneladas mas de capacidad; el valor con IVA
se reduce en un 52%. La Unica desventaja relativa es que ocupa 21 metros
cuadrados mas que para nuestra area total disponible no representa un
problema ya que el espacio de la bodega es de 330 metros cuadrados.
Seleccion desmontadora: Se selecciona la opcién uno (1) Champion
C211GC por costo y porgue tiene basicamente las mismas prestaciones de
la opcion dos (2) a diferencia que esta tiene capacidad para rines de mayor
diametro pero nuestro nicho de clientes es vehiculos livianos que para
casos de camionetas, se encuentran diametros maximos de 22 pulgadas.
Seleccién de compresor: Para la seleccion de un compresor, es
importante tener en cuenta el tipo de uso que se le va a dar. Para las
grandes industrias donde los compresores alimentan equipos netamente
neumaticos, es primordial disefiar una red con secadores, reguladores de
presion, tuberia con material adecuado y unidades de mantenimiento; para
esta aplicacion, es suficiente contar con un equipo que cumpla con la
presion requerida para los equipos el cual no supera las 90 PSI y donde
solo se usaria para el elevador, desmontadora, y pistola de impacto. Por lo
anterior, se escoge el compresor Champion de piston el cual cumple a
cabalidad con las condiciones anteriormente mencionadas.

Seleccion de balanceadora: Para este caso, siendo que los equipos son
muy parecidos, su consumo de energia eléctrica es similar y tienen las
mimas prestaciones, se escoge el equipo de MACO italiano ya que
presenta la misma garantia a un precio mas comodo para el inversionista.

3.2.3 Plan de mantenimiento

Todo equipo esta sujeto a normas constantes de mantenimiento, dando asi alta
confiabilidad a la industria; durante el transcurso del curso se puede ver que el
mantenimiento es un proceso en el que interacttan maquina y hombre para
generar ganancias, las inspecciones periodicas ayudad a tomar decisiones
basadas en parametros técnicos.

El desempefio de la empresa estara en la calidad de mantenimiento que se provea
a cada uno de los elementos, es de suma importancia tener una vision a futuro,
planificar y programar el mantenimiento para cubrir toda el area en el tiempo, sea
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a mediano o largo plazo y ademas reducir costos de repuestos y materiales, para
un mejor desempefio. El mantenimiento esta enfocado en la mejora continua y
prevencion de fallas, mediante una organizacion que ésta documenta la misma
que ayuda al trabajo en equipo, y preparacion constante para actuar sin dejar caer
la produccion.

En la industria el jefe de mantenimiento debe ser un especialista en organizacion
gerencial, para asegurar que todas las tareas de mantenimiento se hagan correcta
y eficientemente.

Ventajas

Muchas son las ventajas al aplicar el mantenimiento eficiente y correctamente, en
forma general es garantizar la produccion, y mantener los equipos operables
aumentando la vida util. Se tienen modelos de mantenimiento que ayudan a una
inspeccidn constante para tomar decisiones basadas en criterios de ingenieria y
desempefio de los elementos que conforman la produccion.

La planificacién ayuda a documentar los mantenimientos que se aplica a cada uno
de los equipos, llevar un histérico de desempefio y prevenir fallas.

Para lograr llevar un historial de fallas registradas en los equipos, se debe llevar
un control, puede ser un documento en Excel, diligenciando la siguiente
informacion que nos permita llevar dos variables muy importantes tales como la
DISPONIBILIDAD y CONFIABILIDAD de equipos.

Para lo anterior, basta con diligenciar el siguiente cuadro:

Cuadro 1. Datos de control para indicadores de mantenimiento

Equipo | Sistema | Causade | Fecha | Hora de | Tiempo Tiempo
gue fall6 | averia fallo desde la | para
Gltima falla | reparar

Fuente: Autor

Al tener un historial de los datos mencionados anteriormente, es muy sencillo
obtener indicadores de mantenimiento con las siguientes ecuaciones:
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Ecuacioén 1. Calculo de indicador de confiabilidad

Horas totales de parada por fallo

Confiabilidad = # de fallas

Fuente: Autor

Ecuacion 2. Caélculo de indicador de disponibilidad

Horas totales — horas de parada por fallo

Disponibilidad por averias =
p p Horas totales

Fuente: Autor
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Figura 17. Plan de mantenimiento para elevador de 4 columnas

MES

ENE

ENE

ENE

ENE

ENE

FEB

FEB

FEB

FEB

ELEVADOR DE 4 COLUMNAS

SEMANA

T |parTE

JacTivibap

FREQ

|esp

MOTOR

AJUSTE EL
TORQUE DE LAS
BORNERAS

28

ELECTROMECA
NICO

MEDIR Y
REGISTRAR EL
VALOR DE
CORRIENTE Y
VOLTAIE, Y
COMPARAR CON
LA NOMINAL DE
LA PLACA DEL
MOTOR Y
AJUSTE DEL
RANGO DE
PROTECCION
TERMICA

14

ELECTROMECA
NICO

MEDIR Y
REGISTRAR
TEMPERATURA
DE TRABAJO(SI
ESTA POR
ENCIMA DE 50°
VERIFIQUE
VENTAVIOLA Y
REFRIGERACIO
N DEL MOTOR)

14

ELECTROMECA
NICO

REVISION DE
RUIDOS
ANORMALES
CON EL
ESTETOSCOPIO

28

ELECTROMECA
NICO

DEMONTE PARA
MTTO GENERAL
Y REEMPLACE
CON UN MOTOR
DE LAS MISMAS
CARACTERISTIC
AS SI LO
REQUIERE

ELECTROMECA

360 NICO

Fuente: Autor




Figura 18. Plan de mantenimiento para equipo de alineacion

MES ENE ENE ENE ENE ENE FEB FEB FEB FEB
ALINEADOR SEMANA 1 2 3 4 5 6 7 8 9
IT PARTE ACTIVIDAD FREQ |ESP
1 REVISION DE 268 ELECTRICO
PANELES
LIMPIEZA DE
OBJETIVOS CON
PANOS )
2 HUMEDOS O 24 MECANICO
TOALA DE
FIBRA
PANELES U
VERIFICAR CPU, ]
OBJETIVOS ELECTROMECA
3 MONITOR E 48
NICO
IMPRESORA
. CALIBRACION ) ELECTROMECA
DE EQUIPO NICO
VERRIFICAR
LENTES ¥ ELECTROMECA
5 cONExiONESDE| 288 |10
CAMARAS
TIEMPO ESTIMADO TOTAL 0,16 0,08 0,16 0,16 0,08 0,08 0,24 0,08 0,08
# TOTAL DE ACTIVIDADES 2 1 2 2 1 1 3 1 1

Fuente: Autor

57




Figura 19. Plan de mantenimiento para compresor

MES ENE ENE ENE ENE ENE FEB FEB FEB FEB

COMPRESOR SEMANA 1 2 3 4 5 6 7 8 9

T |PARTE J]acTivibab FREQ  |EsP

REVISION
1 MOTOVENTILAD 286
OR

ELECTROMECA
NICO

MEDIR Y
REGISTRAR EL
VALOR DE
CORRIENTE Y
VOLTAJE, Y
COMPARAR CON
2 LA NOMINAL DE 14
LA PLACA DEL
MOTOR Y
AJUSTE DEL
RANGO DE
PROTECCION
TERMICA

ELECTROMECA
NICO

MEDIR Y
REGISTRAR
TEMPERATURA
DE TRABAJO(SI
ESTA POR ELECTROMECA
ENCIMA DE 50° NICO
VERIFIQUE
VENTAVIOLA Y
REFRIGERACIO
N DEL MOTOR)
REVISION DE
RUIDOS

4 ANORMALES 286
CON EL
ESTETOSCOPIO

MOTOR

ELECTROMECA
NICO

DEMONTE PARA
MTTO GENERAL
Y REEMPLACE ELECTROMECA
CON UN MOTOR NICO

DE LAS MISMAS
CARACTERISTIC
AS SI LO
REQUIERE

Fuente: Autor
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Figura 20. Plan de mantenimiento para desmontadora

MES ENE ENE ENE ENE ENE FEB FEB FEB FEB
DESMONTADORA SEMANA 1 2 3 4 5 6 7 8 9

IT PARTE ACTIVIDAD FREQ |ESP
L REVISE BRAZOS 286 MECANICO

DE APOYO

REIVSE
2 ESTRUCTURA 286 MECANICO

GENERAL

REVISE
3 DESTALONADO 286 MECANICO

RA

CUERPO  |REVISE LINEA )

4 NEUMATICA 286 NEUMATICO

REVISE
5 CALIBRADOR 286 NEUMATICO

ANALOGO

REIVSE PLATO ]
6 DE GIRO 286 MECANICO

REVISE UNAS ]
7 DE PLATO 286 MECANICO

TIEMPO ESTIMADO TOTAL 0,56 0,56 0,56 0,56 0,56 0,56 0,56 056 0,56
# TOTAL DE ACTIVIDADES 7 7 7 7 7 7 7 7 7

Fuente: Autor
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Figura 21. Plan de mantenimiento para balanceadora

MES ENE ENE ENE ENE ENE FEB FEB FEB FEB
BALANCEADORA SEMANA 1 2 3 4 5 6 7 8 9
IT PARTE ACTIVIDAD FREQ |[ESP
1 REVISE ARBOL 2 ELECTROMECA
PRINCIPAL NICO
ELECTROMECA
2 REVISE DISPLAY 14
NICO
REVISE
3 CONTROL DE 286 ELECTROMECA
CUERPO Y GIRO CON NICO
ESTRUCTURA CUBIERTA
REALICE ELECTROMECA
4 CALIBRACION 12
NICO
DE EQUIPO
REALICE
LIMPIEZA ELECTROMECA
5 GENERAL DE 2 o
EQUIPO
REVISE
ACCESORIOS Y
HERRAMIENTAS )
6 PARA 286 MECANICO
OPERACION DE
EQUIPO
TIEMPO ESTIMADO TOTAL 0,24 0,24 048 0,24 0,24 0,24 0,48 0,24 0,24
# TOTAL DE ACTIVIDADES 3 3 6 3 3 3 6 3 3
Fuente: Autor
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3.2.4 Distribucién de equipos en planta

La distribucion de equipos en planta es muy importante ya que, de acuerdo a una
buena organizacion, se puede tener espacios abiertos y lo suficientemente
amplios para que la operacién no se vea afectada.

En el plano a continuacion, se vera la distribucion de equipos en planta donde se
plasmaron los equipos necesarios para la operacion y, a su vez, las areas
necesarias para las personas que laboran alli. Vestieres y lockers hacen parte de
los espacios para los técnicos y el asistente donde podran tener la privacidad
necesaria para disponer de su ropa de trabajo.

De igual forma se dispondrd de un espacio llamado sala de espera para los

clientes y de una cafeteria con servicio de restaurante con el fin de suplir las
necesidades de los clientes.

Plano 2. Distribucion de equipos en planta

900,00 1779,73 , 960,00

5] T =

yll |
v

5914,99

840,00|

2316,06

2641,21

18800,00

9761,80

2800,00

1397,51

300,00 :§
‘E‘- o
inlimiwal

] et T T r
roh reey Cor reshor ol 0 [:..u. I 0/UY2016 I

Universidad Santo Tomas

Ensambie serviteca plano I 5 I 171

Fuente: Autor

61



Fuente: Autor

Isométrico 1. Distribucion de equipos en planta

Tabla 19. Plan de implementacion y puesta en marcha

1 |Inicio obra civil 45
2 | Negociacion de equipos 10
3 |Registro camara y comercio 2
4 | Creacioén cuenta bancaria 2 Predecesora de actividad 3
5 | Compra de equipos 1
6 |Instalacion de equipos 5 Predecesora de actividad 5
7 |Instalacién linea neumatica 3
8 |Instalacion acometida eléctrica S
9 | Compra de muebles y enseres 2
10 | Compra de herramienta 3
11 | Compra indumentaria personal 1
12 | Compra papeleria 1 Predecesora de actividad 3
13 |Instalacién CCTV 1
14 | Capacitacion para software 30
15 | Capacitacion de personal 2
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16 | Induccidn al personal 1
Negociacion con proveedores de

17 . 20
repuestos, lubricantes entre otros

18 | Coordinacién de evento de lanzamiento 4

19 |Lanzamiento 1

3.2.5 Analisis del proceso de produccién del servicio

Diagrama 1. Prestacién de servicio integral automotriz

El usuario debe
llevar su vehiculo
al punto

\_/—\

Alineacion+balanceot+lavado

Alineacion+balanceo+revision
Ll

\_,/\
\_,/—\

luces

\_/-_\
\____/’\

Alineacion+balanceo+cambio

Se le ofrece al Usuario ™

alineacion y balanceo >

Se ofrecen distintas
alternativas ‘

Alineacion y balanceo

Se realiza unicamente
lo que el cliente.
especifica

Fuente: Autor

3.3 UBICACION DEL PROYECTO

de aceite
cambio de aceite+lavado gral

Cambio aceitetrevision frenos

\_/F\
m

Cambio aceitetrevision frenos

e e
\___/’\

Rev frenos, luces, ruedas

+lavado

Para la ubicacion de la serviteca se tuvieron en cuenta los siguientes rubros:
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e NUmero de habitantes: Chia es el municipio que tiene mayor nimero de
habitantes con 129 mil seguido por Zipaquird con 124 mil habitantes de la
Sabana Centro.

e Medios y costos de transporte: Es un punto que Chia tiene a favor dado que
tiene alta disponibilidad de transporte publico desde cualquier punto de la
Sabana Centro y dos vias de acceso desde Bogota que son La caro y
Guaymaral.

e Disponibilidad y cercania de entidades bancarias: Chia cuenta con las
entidades bancarias del Grupo Aval, Bancolombia y Davivienda.

e Chia cuenta con servicio sanitario, médico y hospitalario

Figura 22. Mapa de ubicacion de Chia, Cundinamarca

Vergara Suesca
Maocaima Supata Cogua Memocon
"
Zipaquira &

eta

La Vega Gachancipa

Sasaima San Francisco Tocancipa
Subachogue . ¥ Guatavita
U5 Tabio  Cajica .
SO0 C o f d
rabal de Chig .
1yima El.Rosal Tenjo °
Chia
Facatativa Cota )
un

wlaima .

Bejaca i '
ichipay ) Madrid £ La Calera

Mosguera
Barrios
Unidos

Meaca Tena

DAamAata _ M I""_
Fuente: http://es.weather-forecast.com/locations/Chia-1
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4 ASPECTOS ADMINISTRATIVOS Y LEGALES

4.1 PLANTEAMIENTO ESTRATEGICO DEL NEGOCIO

La publicidad es uno de los elementos de la mezcla de marketing, que las
empresas utilizan para lograr una diversidad de objetivos, como son introducir un
nuevo producto en el mercado, posicionarse de acuerdo a un determinado
concepto, aumentar la recordacion de la marca o motivar la compra del publico
objetivo para lograrlo, las empresas no sélo recurren a los medios publicitarios
tradicionales de uso masivo como son la television, la radio y la prensa; sino que
se estan complementando en forma creciente con otros medios menos
tradicionales, entre los que se cuenta la publicidad exterior o en la via publica. De
hecho, la publicidad exterior ha experimentado un crecimiento importante en casi
todo el mundo, debido a la creciente incorporacion de nuevos soportes
publicitarios y lugares donde exponerlos, como son por ejemplo, los automaoviles
particulares y el transporte publico.

Frente a esta variedad de publicidad exterior, los directivos de marketing deben
decidir en cuales de ellos enfatizar la inversion publicitaria, de acuerdo al nivel de
recordacion de marca que ellos generan. Desde esta perspectiva, la clave de la
recordacion se encuentra fundamentalmente en un conjunto de factores que
deben ser gestionados a la hora de disefar la pieza publicitaria. Entre estos
factores se pueden destacar, los colores utilizados en el aviso, las caracteristicas
del texto, el tema en que se centra la publicidad y el lugar donde se expone el
aviso.

Considerando lo importante que es para las empresas conocer el impacto que su
publicidad exterior ha tenido sobre la recordacién de las marcas y los factores que
han influido en dicha recordacion, el presente estudio se propone como objetivo,
conocer las marcas publicitadas tanto en el Metro de Santiago como en la via
publica, que los consumidores recuerdan, asi como las razones que contribuyen a
dicha recordacion. Ademas, se propone identificar el grado de motivacion de
compra de estos productos publicitados y la relacidon que pudiera existir entre esta
motivacion y la edad y el sexo de las personas.

4.1.1 Razon social

Servitech- Sabana SAS.

¢Por qué se escoge la asociacion SAS para la empresa?
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Desde su entrada en vigencia, el 54% de las empresas que se han creado en
Colombia, lo han hecho bajo esa figura®®. Esta modalidad de empresas permite a
los emprendedores simplificar tramites y comenzar su proyecto con un bajo
presupuesto. Por ejemplo, las SAS no necesitan revisor fiscal y pueden ser
personas naturales o juridicas.

¢, Qué beneficios y ventajas ofrece la SAS?

Los empresarios pueden fijar las reglas que van a regir el funcionamiento de la
sociedad. Es posible, por ejemplo, contar con estatutos flexibles que se
adapten a las condiciones y a los requerimientos de cada empresario.

La creacion de la empresa es més facil. Una SAS se puede crear mediante
documento privado, lo cual le ahorra a la empresa tiempo y dinero. -La
responsabilidad de sus socios se limita a sus aportes. La empresa puede
beneficiarse de la limitacién de la responsabilidad de sus socios, sin tener que
tener la pesada estructura de una sociedad anénima.

Las acciones pueden ser de distintas clases y series. Pueden ser acciones
ordinarias, acciones con dividendo preferencial y sin derecho a voto, acciones
con voto multiple, acciones privilegiadas, acciones con dividendo fijo o
acciones de pago. Es importante aclarar que las acciones de las SAS no
pueden negociarse en bolsa.

No se requiere establecer una duracion determinada. La empresa reduce
costos, ya que no tiene que hacer reformas estatutarias cada vez que el
término de duracion societaria esté proximo a caducar.

El objeto social puede ser indeterminado. Las personas que vayan a contratar
con la SAS, no tienen que consultar e interpretar detalladamente la lista de
actividades que la conforman para ver si la entidad tiene la capacidad para
desarrollar determinada transaccion.

El pago de capital puede diferirse hasta por dos afos. Esto da a los socios
recursos para obtener el capital necesario para el pago de las acciones. La
sociedad puede establecer libremente las condiciones en que se realice el
pago.

Por regla general no exige revisor fiscal. La SAS solo estara obligada a tener
revisor fiscal cuando los activos brutos a 31 de diciembre del afio
inmediatamente anterior, sean o0 excedan el equivalente a tres mil salarios
minimos.

Mayor flexibilidad en la regulacion de los derechos patrimoniales. Existe la
posibilidad de pactar un mayor poder de voto en los estatutos sociales o de
prohibir la negociacion de acciones por un plazo de hasta 10 afios.

Mayor facilidad en la operacién y administraciébn. Los accionistas pueden
renunciar a su derecho a ser convocados a una reunion de socios 0 reunirse
por fuera del domicilio social. La SAS no estara obligada a tener junta
directiva, salvo prevision estatutaria en contrario. Si no se estipula la creacion

16 g.
finanzaspersonales.com.co
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de una junta directiva, la totalidad de las funciones de administracion y
representacion legal le corresponderan al representante legal designado por la
asamblea.

e El tramite de liquidacion es mas agil. No se requiere adelantar el tramite de
aprobacion de inventario ante la Superintendencia de Sociedades.

¢Quiénes pueden conformar una SAS?

Todas las personas naturales o juridicas que desarrollen actividades comerciales y
civiles pueden constituirse formalmente mediante la figura de la SAS. No importa
gue sean nacionales o extranjeras; ni que sean micros, pequefios, medianos o
grandes empresarios.

¢ Como se constituye una SAS?

La creacidon de la SAS se hace por medio de un documento privado, que debe

autenticarse por quienes participan en su suscripcion e inscribirse en el Registro

Mercantil de la Camara de Comercio. Los tres pasos son:

1. Redactar el contrato o acto unilateral constitutivo de la SAS. Este documento
debe incluir: nombre, documento de identidad y domicilio de los accionistas;
razén social o denominacién de la sociedad (seguida de la palabra Sociedad
por Acciones Simplificada); el domicilio principal de la sociedad y el de las
distintas sucursales; el capital autorizado, suscrito y pagado, la clase, nimero
y valor nominal de las acciones; y la forma de administracién y el nombre de
sus administradores, especificando sus facultades.

2. Autenticar las firmas de las personas que suscriben el documento de
constitucién. La autenticacion podra hacerse directamente o a través de
apoderado en la Camara de Comercio del lugar en que la sociedad establezca
su domicilio.

3. Inscribir el documento privado en el Registro Mercantil de la Camara de
Comercio. Adicionalmente, ante la Camara de Comercio se diligencian los
formularios del Registro unico Empresarial (RUE), el Formulario de inscripcién
en el RUT y el pago de la matricula mercantil, el impuesto de registro y los
derechos de inscripcién

4.1.2 Logo
Imagen 1. Logo de Servitech-Sabana

SERVITE(H-SABANA :.s

{INGENIERIA EN LA PUERTA DE SU CASA!
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Fuente. Autor

4.1.3 Misioén

Brindar a los habitantes de la Sabana Centro de Cundinamarca un servicio de
mantenimiento automotriz integral, llevado a cabo por técnicos capacitados
constantemente y utilizando equipos que cuentan con un plan de mantenimiento
enfocado a la mejora continua y prevencion de fallas que impidan prestar un
servicio con una calidad igual o superior a los centros especializados que se
encuentran en la capital del pais; ademas de esto Servitech-Sabana prestara
servicio a domicilio y realizar4 un estudio de satisfaccion de las necesidades de
los clientes por medio de una encuesta, lo cual generard mayor confianza,
seguridad, satisfaccion y reconocimiento de la marca

4.1.4 Vision

Lograr posicionar a Servitech-Sabana SAS en el 2018 como una de las servitecas
mas reconocidas en el mercado automotriz de la zona, no so6lo por contar con
personal capacitado, prestar servicios de calidad; sino también por garantizar la
satisfaccion de las necesidades de los clientes y ser pionera en ofrecer un servicio
de mantenimiento a domicilio.

4.2 ORGANIGRAMA DE LA EMPRESA

Diagrama 2. Organigrama de la empresa

GERENTE GENERAL
|

ADMINISTRADOR CONTADOR

TECNICO

Fuente. Autor

4.3 PERSONAL REQUERIDO

Tabla 20. Horas reales de operacién de turnos operativos
Meses al afio 12
Semanas al afio 52
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Dias habiles por semana operativos | 6
Total dias habiles 312
Festivos 18
Dias reales operativos 294
Dias reales mes 24.5

Fuente: Autor

Tabla 21. Analisis de puesto de técnico

ACTIVIDAD RECUENTO | VOLUMEN | Tiempo (Min) [ Horas/dia

Inspeccion de equipos e instalaciones para arranque de turno diario 1 20 0.333333333
Recepcidn de clientes y ofrecer servicio diario 12 5 1
Ejecucion de servicio (Alineacion y balanceo) diario 12 30 6
Diligenciamiento de facturas diario 12 3 0.6
Organizacion de herramienta diario 1 60 1
Limpieza semanal de equipos semanal 1 120 0.044444444
Cierre de turno Diario 1 30 0.5
Imprevistos Diario 1 60 1
Informacion y negociacion de servicios adicionales diario 1 30 0.5
Venta de productos como baterias, llantas, rines diario 1 120 2
TOTAL 12.97777778

Fuente: Autor

Con base a la tabla 10, y teniendo en cuenta que un turno operativo es de 7 horas
netas de trabajo, el personal requerido en el cargo de técnicos es de 2 técnicos y
un asistente para suplir la demanda de la operacion diaria

4.4 CONTRATACION DE PERSONAL

Contrato a término fijo (Art. 46 del Codigo Sustantivo de Trabajo y Art. 28 de
la Ley 789 de 2002)

Es un contrato laboral que tiene un limite temporal especificado de manera clara
en el contrato. Puede ser prorrogado indefinidamente, salvo en los casos en los
cudles el plazo pactado sea inferior a un afio.
Los contratos a término fijo se pueden clasificar en dos modalidades de
contratacion: contratos con un vencimiento igual o superior a un afo y los
contratos con un vencimiento menor a un afo.

Modalidad 1: Igual o superior a un (1) afo
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Debe constar siempre por escrito.

El término de su duracién no puede ser superior a tres (3) afios, pero puede
ser prorrogable de forma indefinida.

Si hay periodo de prueba debe constar por escrito al inicio del contrato.

Para su terminacidon no se requiere aviso previo.

En caso de terminacién unilateral del contrato sin justa causa, el empleador
debera pagar al trabajador una indemnizacién, en los términos
establecidos en el articulo 28 de la Ley 789 de 2002.

Modalidad 2: Inferior a un (1) afio

o Este tipo de contratos Unicamente pueden prorrogarse hasta por tres (3)
veces, por periodos iguales o inferiores, al cabo de los cuales el término de
renovacion no podra ser inferior a un (1) afio.

o Para su terminacion no se requiere aviso previo.

En caso de terminacion unilateral del contrato sin justa causa, el empleador
debera pagar al trabajador una indemnizacion, en los términos establecidos en el
articulo 28 de la Ley 789 de 2002.

Adicional a lo anterior, se escoge este tipo de contrato puesto que toda
contratacion sin prestaciones de ley o por prestacion de servicios seria un acto
ilegal. Toda persona que sea contratada por prestacidon de servicios debera
cumplir funciones diferentes a la razén u objeto social de la empresa.

Para ello, se siguen los pasos a continuacion:

Solicitud de hoja de vida con fotografia

Prefiltro de seleccién de personal para entrevista
Entrevista a personal

Seleccion

Contratacion

Induccion

4.5 DESCRIPCION DE CARGOS

|. INFORMACION DEL PUESTO

OBJETIVO DEL PUESTO ---------- - Gerente general

Garantizar la disponibilidad y operacion del servicio prestado prestando el soporte
requerido al personal administrativo y técnico

SUPERVISION
RECIBIDA EJERCIDA
N/A Administrador, contador y técnico
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USUARIOS CON LOS QUE INTERACTUA

INTERNAMENTE EXTERNAMENTE

Administrador, contador y técnicos Clientes

FUNCIONES GENERALES

Garantizar el éptimo funcionamiento de los equipos.

Retroalimentar y hacer seguimiento al programa de mantenimiento preventivo y
correctivo de los equipos.

Ejecucion y seguimiento mensual de balances y finanzas del negocio

FUNCIONES ESPECIFICAS

Control de presupuesto y garantizar los insumos para la operacion

Planear y definir las actividades de mantenimiento preventivo y correctivo.

Realizar seguimiento al levantamiento y actualizacion de las hojas de vida de las
maquinas.

Realizar y controlar las solicitudes de compra de repuestos para los equipos.
Organizar el personal a cargo.

Realizar inspecciones a los equipos e instalaciones del proceso.

Proponer acciones de mejoramiento de los equipos.

Evaluar y retroalimentar el desempefio del personal a cargo.

RESPONSABILIDADES DEL PUESTO

Responsabilidades sobre: Baja | Media | Alta

1. Autonomia para toma de decisiones X

II. REQUERIMIENTOS DEL PUESTO
FORMACION PROFESIONAL
Profesional en Ingenieria mecanica

IDIOMAS
| Inglés: Alto (X) Dominio (....) | Francés: Medio (....) Dominio (....)
MANEJO DE HERRAMIENTAS TECNOLOGICAS
SISTEMA ESPECIFICACIONES
CAD Medio
Software de mantenimiento Conocimiento total
COMPETENCIAS

Frecuencia anual de aplicacion de la competencia: 1. Nunca 2. Ocasional 3. Mitad

del Tiempo 4. Frecuente 5. Siempre
ORECENCERN BN

Competencias Generales

1 2 3 4 5

1. Energia positiva X
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2. Capacidad de Implementar

3. Trabajo en equipo

4. Proactividad

Competencias Especificas del Area 1 2 3 4

1. Capacidad de Planeacién y Organizacion

Orientacion al cliente

Capacidad de analisis y solucion de problemas

g1 X | X [x |o1] > | > | <

Competencias Directivas (aplica sOlo para |1l 2 3 4
posiciones con personal a cargo)

1. Toma de decisiones

x

2. Energizar

x

a1

Competencias Especificas del Puesto (|1 2 3 4
Habilidades, Actitudes y Conocimientos Técnicos)

1. Herramientas estadisticas

x

x

2. Manejo de informacion técnica

3. Conocimiento de procesos de manufactura X

I. INFORMACION DEL PUESTO

OBJETIVO DEL PUESTO ---------- - Administrador

Garantizar la disponibilidad y operacién del servicio prestado prestando el soporte
requerido al personal administrativo y técnico

SUPERVISION
RECIBIDA EJERCIDA
Gerente general Técnico y asistente

USUARIOS CON LOS QUE INTERACTUA

INTERNAMENTE EXTERNAMENTE

Gerente , contador y técnicos Clientes

FUNCIONES GENERALES
Garantizar el optimo funcionamiento de los equipos.
Ejecucion y seguimiento mensual de balances y finanzas del negocio

FUNCIONES ESPECIFICAS

Realizar seguimiento al levantamiento y actualizacion de las hojas de vida de las
magquinas.

Realizar y controlar las solicitudes de compra de repuestos para los equipos.
Organizar el personal a cargo.

Realizar inspecciones a los equipos e instalaciones del proceso.

Proponer acciones de mejoramiento de los equipos.

Evaluar y retroalimentar el desempefio del personal a cargo.

RESPONSABILIDADES DEL PUESTO
| Responsabilidades sobre: | Baja | Media | Alta |
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‘ 1. Autonomia para toma de decisiones

II. REQUERIMIENTOS DEL PUESTO
FORMACION PROFESIONAL
Profesional en Ingenieria mecanica
IDIOMAS

| Inglés: Medio (X) Dominio (....)

| Francés: Medio (....) Dominio (....)

MANEJO DE HERRAMIENTAS TECNOLOGICAS

SISTEMA ESPECIFICACIONES

CAD Bajo

Software de mantenimiento

Conocimiento total

COMPETENCIAS

Frecuencia anual de aplicacion de la competencia: 1. Nunca 2. Ocasional 3. Mitad

del Tiempo 4. Frecuente 5. Siempre

Competencias Generales

O

®

D

d

e

1

2

3

4

1. Energia positiva

2. Capacidad de Implementar

3. Trabajo en equipo

4. Proactividad

Competencias Especificas del Area

1. Capacidad de Planeacion y Organizacion

Orientacion al cliente

Capacidad de analisis y solucion de problemas

Competencias Directivas (aplica solo para
posiciones con personal a cargo)

a1|X [ X [x o> |X[x x| o0

1. Toma de decisiones

2. Energizar

x

Competencias  Especificas del Puesto (
Habilidades, Actitudes y Conocimientos Técnicos)

1. Herramientas estadisticas

2. Manejo de informacion técnica

3. Conocimiento de procesos de manufactura

|. INFORMACION DEL PUESTO

OBJETIVO DEL PUESTO ---------- - Técnico/Asistente
Garantizar la disponibilidad y operacién del servicio prestado prestando el soporte

requerido al personal administrativo y técnico
SUPERVISION

| RECIBIDA | EJERCIDA
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| Gerente general y administrador | Asistente

USUARIOS CON LOS QUE INTERACTUA
INTERNAMENTE EXTERNAMENTE
Gerente , Administrador Clientes

FUNCIONES GENERALES

Garantizar el ¢ptimo funcionamiento de los equipos.

Ejecucion y seguimiento mensual de balances y finanzas del negocio
Ejecucién de mantenimiento a vehiculos de clientes

FUNCIONES ESPECIFICAS

Ejecutar labores de mantenimiento en equipos

Mantener actualizado el inventario de herramienta
Organizar el sitio de trabajo

Ejecutar labores de apoyo en mantenimiento de vehiculos

RESPONSABILIDADES DEL PUESTO

Responsabilidades sobre: Baja | Media | Alta

1. Autonomia para toma de decisiones X

II. REQUERIMIENTOS DEL PUESTO

FORMACION PROFESIONAL

Profesional en Ingenieria mecanica

IDIOMAS

| Inglés: Bajo (X) Dominio (....) | Francés: Medio (....) Dominio (....) \

MANEJO DE HERRAMIENTAS TECNOLOGICAS

SISTEMA ESPECIFICACIONES

CAD Bajo

Software de mantenimiento Conocimiento total
COMPETENCIAS

Frecuencia anual de aplicacion de la competencia: 1. Nunca 2. Ocasional 3. Mitad
del Tiempo 4. Frecuente 5. Siempre
ORRCEEC RN NN

1 2 3 4

Competencias Generales

1. Energia positiva

2. Capacidad de Implementar
3. Trabajo en equipo

4. Proactividad
Competencias Especificas del Area 1 2 3 4
1. Capacidad de Planeacion y Organizacion

X || [x x| o
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Orientacion al cliente X
Capacidad de analisis y solucion de problemas X
Competencias Directivas (aplica sélo para |1 2 3 4 5
posiciones con personal a cargo)

1. Toma de decisiones X

2. Energizar X
Competencias Especificas del Puesto (|1 2 3 4 5
Habilidades, Actitudes y Conocimientos Técnicos)

1. Herramientas estadisticas X

2. Manejo de informacion técnica X

3. Conocimiento de procesos de manufactura X

4.6 MINUTA DE CONFORMACION LEGAL DE LA EMPRESA

ESTATUTOS BASICOS SOCIEDAD POR ACCIONES SIMPLIFICADA

Por medio del presente documento privado, Yo,

IDENTIFICACION
NOMBRE Tipo de . Lugar de DOMICILIO
: . - Numero . 2
identificacion Expedicidn
JOHNNY ANDRES Cédula de
CORREDOR Ciudadania 1.020.720.059 | Bogota D.C. Bogota D.C.
CASTILLO

Manifiesto con la firma de este documento mi voluntad de construir una sociedad
comercial del tipo: Sociedad por Acciones Simplificada (SAS), la cual se regira por
los siguientes estatutos:

CAPITULO |
NOMBRE, NACIONALIDAD, DOMICILIO, OBJETO Y DURACION DE LA
SOCIEDAD

ARTICULO 1. NOMBRE, NACIONALIDAD Y DOMICILIO.

La sociedad se denomina SERVITECH-SABANA SAS. Es una sociedad comercial
por acciones simplificada, de nacionalidad colombiana. El domicilio principal de la
sociedad es la ciudad de Chia. La sociedad podra crear sucursales, agencias y
establecimientos por decisiones de su Asamblea General de Accionistas.
ARTICULO 2. OBJETO. La sociedad puede realizar, en Colombia y en el exterior
cualquier actividad licita, comercial o civil.

ARTICULO 3. DURACION. La sociedad tendra vigencia indefinida.

CAPITULO Il
CAPITAL Y ACCIONES
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ARTICULO 4. CAPITAL AUTORIZADO, SUSCRITO Y PAGADO

VALOR NOMINAL DE LAS ACCIONES $20.000

CLASE DE ACCIONES Nominativas y Ordinarias
CAPITAL SUSCRITO

No. DE ACCIONES VALOR TOTAL

5000 100.000.000

CAPITAL PAGADO

No. DE ACCIONES VALOR TOTAL

5000 100.000.000

Paragrafo. El capital suscrito ha sido pagado en su totalidad en dinero en efectivo.

ARTICULO 5. DERECHOS DERIVADO DE CADA ACCION. Cada accion
nominativa confiere los siguientes derechos a su propietario: a) El de deliberar y
votar en la Asamblea de Accionistas de la Sociedad; b) El de percibir una parte
proporcional a su participacion en la capital de la sociedad de los beneficios
sociales establecidos por los balances de fin de ejercicio; c) El de negociar las
acciones con sujecion a la ley y a los estatutos; d) El de inspeccionar libremente
los libros y papeles sociales, dentro de los cinco (5) dias habiles anteriores a la
fecha en que deban aprobarse los balances de fin de ejercicio, en los eventos
previstos en el articulo 20 de la ley 1258 de 2008; y e) El de recibir, en caso de
liquidacion de la sociedad, una parte proporcional a su participacion en el capital
de la sociedad de los activos sociales, una vez pagado el pasivo externo de la
sociedad.

CAPITULO II1.
DIRECCION, ADMINISTRACION, REPRESENTACION Y REVISORIA FISCAL
DE LA SOCIEDAD

ARTICULO 6. ORGANOS SOCIALES. La direccion de la sociedad es ejercida por
la Asamblea General de Accionistas o, de modificarse su composicion accionaria
en tal sentido y de conformidad con la ley, lo sera por su Unico accionista. La
administracion y representacion legal esta a cargo del Representante legal.

ARTICULO 7. DIRECCION DE LA SOCIEDAD: ASAMBLEA GENERAL DE
ACCIONISTAS. La Asamblea se compone de los accionistas inscritos en el Libro
de Registro de Acciones, 0 de sus representantes o mandatarios reunidos en el
domicilio social o fuera de él, con el quérum y en las condiciones previstas en
estos estatutos y en la ley. La asamblea ejerce las funciones previstas en el
articulo 420 del Codigo de Comercio. La asamblea sera convocada por el
representante legal mediante comunicacion escrita que incluird el orden del dia
correspondiente a la reunidn convocada, dirigida a cada accionista con una
antelacion minima de cinco (5) dias habiles. Para deliberar en cualquier tipo de
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reunion, se requerira de uno o varios accionistas que representen cuando menos
la mitad mas una de las acciones suscritas. En cualquier tipo de reunion, la
mayoria decisoria estard conformada por el voto favorable de un nimero singular
o plural de accionistas que represente al menos la mitad més una de las acciones
presentes. Se podran realizar reuniones por comunicacion simultanea o sucesiva y
por consentimiento escrito.

ARTICULO 8. ADMINISTRACION Y REPRESENTACION LEGAL DE LA
SOCIEDAD. La administracién y representacién legal de la sociedad esta en
cabeza del representante legal, quien tendra un suplente que podra reemplazarlo
en sus faltas absolutas, temporales o accidentales. La representacion legal puede
ser ejercida por personas naturales o juridicas, la Asamblea General de
Accionistas, designara a los representantes legales por el periodo que libremente
determine o en forma indefinida, si asi lo dispone, y sin perjuicio de que los
nombramientos sean revocados libremente en cualquier tiempo.

ARTICULO 9. FACULTADES DE LOS REPRESENTANTES LEGALES. Los
representantes legales pueden celebrar o ejecutar todos los actos y contratos
comprendidos con el objeto social o que se relacionen directamente con la
existencia y funcionamiento de la sociedad.

ARTICULO 10. REVISORIA FISCAL. La sociedad no tendr4 Revisor Fiscal
mientras no esté obligada por la Ley. De llegar a encontrarse en los supuestos
legales que hacen obligatoria la provision de dicho cargo, se procedera a la
designacion por parte de la asamblea general de accionistas, y su hombramiento
se efectuara con posterioridad a la constitucion de la sociedad.

CAPITULO IV
ESTADOS FINANCIEROS, RESERVAS Y DISTRIBUCION DE UTILIDADES

ARTICULO 11. ESTADOS FINANCIEROS Y DERECHO DE INSPECCION. La
sociedad tendra ejercicios anuales y al fin de cada ejercicio social, el 31 de
diciembre, la Sociedad debera cortar sus cuentas y preparar y difundir estados
financieros de propésito general de conformidad con las prescripciones legales y
las normas de contabilidad establecidas, los cuales se someteran a la
consideracion de la Asamblea de Accionistas en su reunion ordinaria junto con los
informes, proyectos y deméas documentos exigidos por estos estatutos y la ley.
Tales estados, los libros y demas piezas justificativas de los informes del
respectivo ejercicio, asi como éstos, seran depositados en las oficinas de la sede
principal de la administracion, con una antelacion minima de cinco (5) dias habiles
al sefialado para su aprobacion.

ARTICULO 12. RESERVA LEGAL. De las utilidades liquidas de cada ejercicio la
sociedad destinara anualmente un diez por ciento (10%) para formar la reserva
legal de la sociedad hasta completar por lo menos el cincuenta por ciento (50%)
del capital suscrito.

ARTICULO 13. UTILIDADES, RESERVAS Y DIVIDENDOS. Aprobados los
estados financieros de fin de ejercicio, la Asamblea de Accionistas procedera a
distribuir las utilidades, disponiendo lo pertinente a reservas y dividendos. La
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reparticion de dividendos se hara en proporcion a la parte pagada del valor
nominal de las acciones. El pago del dividendo se hara en efectivo, en las épocas
gue defina la Asamblea de Accionistas al decretarlo sin exceder de un afio para el
pago total; si asi lo deciden los accionistas en Asamblea, podra pagarse el
dividendo en forma de acciones liberadas de la misma sociedad. En este ultimo
caso, no seran aplicables los articulos 155 y 455 del Codigo de Comercio.

CAPITULO V ]
DISOLUCION Y LIQUIDACION

ARTICULO 14. CAUSALES DE DISOLUCION. La sociedad se disolvera ante la

ocurrencia de cualquiera de las siguientes causales:

a) Por vencimiento del término previsto en los estatutos, si lo hubiere, a menos
que fuera prorrogado mediante documento inscrito en el registro mercantil
antes de su expiracion.

b) Por imposibilidad de desarrollar las actividades previstas en su objeto social.

c) Por la iniciacion del tramite de liquidacion judicial.

d) Por las causales previstas en los estatutos.

e) Por la voluntad de los accionistas adoptada en la asamblea o por decision del
accionista unico.

f) Por orden de autoridad competente.

g) Por pérdidas que reduzcan el patrimonio neto de la sociedad por debajo de
cincuenta por ciento del capital suscrito.

ARTICULO 15. LIQUIDACION. Llegado el caso de disolucion de la sociedad, se

procedera a la liquidacion y distribucion de los bienes de acuerdo con lo prescrito

en la ley en relacién con las sociedades de responsabilidad limitada.

ARTICULO 16. LIQUIDADOR. Hara la liquidacion la persona o personas

designadas por la Asamblea de Accionistas. Si no se nombrara liquidador, tendra

caracter de tal del Representante Legal.

ARTICULO 17. SUJECION A LAS NORMAS LEGALES. En cuanto al desarrollo y

término de la liquidacién, el liqguidador o los liquidadores se sujetaran a las normas

legales vigentes en el momento de efectuarse la liquidacion.

CAPITULO VI
RESOLUCION DE CONFLICTOS

ARTICULO 18. ARBITRAMENTO. Todas las diferencias que ocurran a los
accionistas entre si, o con la sociedad o sus administradores, en desarrollo del
contrato social o del acto unilateral, incluida la impugnacion de determinaciones de
asamblea o junta directiva con fundamento en cualquiera de las causas legales,
sera resuelta por un tribunal arbitral compuesto por 1 Arbitro que decidira en
derecho, designados por el Centro de Arbitraje y Conciliacion de la Camara de
Comercio de Bogota. El tribunal, sesionara en el Centro antes mencionado y se
sujetara a las tarifas y reglas de procedimiento vigentes en él para el momento en
gue la solicitud de arbitraje sea presentada.

78



CAPITULO VI
REMISION

ARTICULO 19. REMISION NORMATIVA. De conformidad con lo dispuesto en los
articulos 4 del Codigo de Comercio y 45 de la ley 1258 de 2008, en lo no previsto
en estos estatutos la sociedad se regird por lo dispuesto en la ley 1258 de 2008;
en su defecto, por lo dispuesto en las normas legales aplicables a las sociedades
anonimas; y en defecto de éstas, en cuanto no resulten contradictorias, por las
disposiciones generales previstas en el Titulo | del libro Segundo del Codigo de
Comercio.

CAPITULO VIII
DISPOSICIONES TRANSITORIAS

ARTICULO 1. TRANSITORIO. NOMBRAMIENTOS. Hasta cuando la Asamblea
disponga lo contrario, sin perjuicio de las facultades de eleccion y remocion
consagradas es estos estatutos, se hacen los siguientes nombramientos:

Representante Legal Principal

Se designa en este cargo a: JOHNNY ANDRES CORREDOR CASTILLO,
identificado con la Cédula de Ciudadania No. 1020720059 de Bogota D.C.

La persona designada como Representante Legal Principal Estado presente
acepta el cargo

Chia, 30 de marzo de 2016.
Firmas:

JOHNNY ANDRES CORREDOR CASTILLO

5 ESTUDIO, ANALISIS Y EVALUACION FINANCIERA

5.1 GENERALIDADES

Este proyecto esta basado en valores del afio 2016 en la Sabana Centro
(Cundinamarca). Tiene previsto iniciar su ejecucién para el comienzo del primer
semestre del afio 2017 y los datos financieros se proyectos a un horizonte de 5
afnos.

Los precios constantes seran el criterio de proyeccion a utilizar. Las herramientas

de evaluacion en las que se basara el plan de negocio son Valor Presente Neto,
Tasa Interna de Retorno y la relacién Beneficio/Costo.
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Para el proyecto se solicitara un crédito por $ 89.308.000 y se tendran un recurso
de $ 20.000.000 del duefio y Gerente General para demas costos y gastos. La
proyeccion de ventas se realiz6 con base a las encuestas y estudios realizados

previamente en este documento.

Con la solucién de los puntos a continuacion, se da respuesta a los interrogantes
mas importantes de este documento el cual son la viabilidad y la factibilidad del

mismo.

5.2 INVERSIONES DEL PROYECTO

5.2.1 Gastos previos al inicio de la produccion

Estos gastos se refieren al recurso necesario antes de la operacién que excluye
activos fijos. Aqui se pueden incluir gastos tales como sueldos, capacitacion,

viaticos, entre otros, provocados antes de dar inicio a la produccion.

Tabla 22. Gastos previos a la produccion

Registro mercantil 400.000
Transporte para tramites 50.000
Capacitacion personal 732.000
Montaje 1.000.000
Publicidad 430.000
Ensayo de funcionamiento y puesta en marcha 250.000

TOTAL $ 2.862.000

Fuente: Autor

5.2.2 Inversiones fijas

Hacen parte de las inversiones fijas, todos los recursos dados para la prestacion

del servicio establecido, a saber:

Tabla 23. Inversion inicial estimada del proyecto

Equipo de alineacion 1 Hunter PA200 34.000.000
Elevadores 2 Launch 21.640.000
Equipo de balanceo 1 M&B 12.870.000
Desmontadora 1 Champion 7.860.000
Compresor 1 Champion 5.976.000
Kit de herramienta especializada 1 Craftsman 3.500.000
Mueble para herramientas 1 Craftsman 2.200.000
Instalacion neumatica GL N/A 800.000




Instalaciéon hidraulica GL N/A 3.200.000
Instalacion eléctrica GL N/A 4,300.000
Mueble de oficina facturacién 1 Por definir 600.000
Portatil para facturacion 1 ASUS 1.500.000
Muebles para sala de espera 2 Por definir 2.000.000
Televisor 2 LG 1.400.000
Obra civil GL N/A 6.000.000
Arriendo primer mes 1 N/A 5.000.000
Software de mantenimiento 1 N/A 1.500.000
Teléfono oficina 1 Por definir 100.000
Vitrina accesorios 1 Por definir 1.200.000
Sillas oficina y clientes 3 Por definir 410.000
TOTAL $ 116.056.000

Fuente: Autor

5.2.3 Capital de trabajo

El capital de trabajo es el recurso financiero requerido para las operaciones del

proyecto, de acuerdo con un programa de accion

Tabla 24. Capital de trabajo

Caja menor 2.000.000
Insumos 2.000.000
Repuestos 10.000.000
Cartera 3.500.000
Cuentas por pagar (incluye servicios y arriendo) 5.600.000
Proveedores 1.000.000

TOTAL $ 24.100.000

Fuente: Autor

5.2 COSTOS Y GASTOS DEL PROYECTO

En esta seccion, se incluyen: los costos totales de produccion el cual es la suma

de los costos fijos y los costos variables.
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Tabla 25. Amortizacioén y depreciacion de activos al afo

Equipo de alineacion 4.000.000 3.400.000 3.060.000
Elevadores 21.640.000 2.164.000 1.947.600
Equipo de balanceo 12.870.000 1.287.000 1.158.300
Desmontadora 7.860.000 786.000 707.400
Compresor 5.976.000 597.600 537.840

Fuente: Autor

Los costos fijos son aquellos que no dependen del ndmero de unidades
producidas mientras que los costos variables S|l dependen del numero de
unidades producidas como se evidencia en las tablas 23 y 24.

Tabla 26. Costos fijos de produccién

Amortizacion diferidos 95.833 1.150.000
Arriendo 5.000.000 60.000.000
Depreciacion 766.666 9.200.000
Mano de obra 3.500.000 42.000.000
Mantenimiento 100.000 1.200.000
Otros costos 350.000 4.200.000

Fuente: Autor

Tabla 27. Costos variables de produccién

Energia 400.000 4.800.000
Insumos 1.000.000 12.000.000
Stock de aceite 2.000.000 24.000.000
Otros costos 400.000 4.800.000

Fuente: Autor

Dentro de los gastos se encuentran los operacionales administrativos y de
Mercadeo y ventas. Entendiendo que la diferencia entre costo y gasto es que el
costo esta directamente relacionado con la produccion; son los recursos para
unidades producidas mientras que el gasto pueden ser los servicios publicos
usados por el personal administrativo que no aportan a la produccién.



Fuente: Autor

Tabla 28. Gastos operacionales de administracion

Arriendos 300.000 3.600.000
Depreciacion 90.000 1.080.000
Mano de Obra 4.500.000 54.000.000
Implementos de aseo 85.000 1.020.000
Papeleria 78.000 936.000
Servicios publicos 45.000 540.000
Otros gastos 50.000 600.000

Tabla 29. Gastos operacionales de publicidad y ventas

Arriendos 50.000 600.000
Depreciacion 10.000 120.000
Mano de Obra 450.000 5.400.000
Publicidad y promocion 200.000 2.400.000
Otros gastos 130.000 1.560.000

Fuente: Autor

Fuente: Autor

Tabla 30. Carga prestacional

Cesantias 8,33%
Interese a las cesantias| 1,00%
Primas 8,33%
Vacaciones 4,17%
Pensiones 12,00%
Salud 8,50%
ARL 2,00%
Parafiscales 9,00%

TOTAL 53,33%




Tabla 31. Mano de obra mensual con contrato laboral

Gerente General | 1 2.000.000 2.000.000
Administrador 1 1.500.000 1.500.000
Técnicos 2 1.000.000| 2.000.000
Asistente 1 900.000 900.000
Subtotal 6.400.000

Carga prestacional 3.413.120

TOTAL $9.813.120

Fuente: Autor

Tabla 32. Mano de obra mensual por prestacion de servicio

Contabilidad 1

500.000 500.000

TOTAL

$ 500.000

Fuente: Autor

Todos los datos anteriormente calculados, se lograron al valor establecido dentro

de la capacidad instalada.

5.3 BENEFICIOS DEL PROYECTO

Para obtener los beneficios del proyecto se proyectan las ventas por el horizonte
escogido (5 afos) para luego calcular el flujo neto de caja teniendo en cuenta
variables tales como las utilidades bruta, operacional y antes de impuesto para asi

lograr obtener la utilidad neta del ejercicio asi:

Ingresos por ventas

Costos de produccion vendida
Utilidad bruta

Gastos operacionales

Utilidad operacional

Gastos financieros

Utilidad antes de impuesto

Impuestos
Utilidad Neta del Ejercicio
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Tabla 33. Demanda proyectada

2017 1.593
2018 1.745
2019 1.898
2020 2.050
2021 2.202

Fuente: Autor

Seguidamente se halla el valor de factor de produccion teniendo en cuenta la
capacidad instalada y el costo unitario de venta:

Tabla 34. Factor de produccién

2017 1.593 1.593 0,387
2018 1.745 1.745 0,424
2019 1.898 1.898 0,461
2020 2.050 2.050 0,498
2021 2.202 2.202 0,535

Fuente: Autor
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Tabla 35. Estado de resultados proyectados

Ingresos por ventas 782.040.000 | V |302.613.760|331.571.280 | 360.527.280 | 389.484.800 | 418.442.320
Costos de produccion 185.054.628 | R |138.708.375 | 141.507.706 | 144.306.889 | 147.106.220 | 149.905.550
Costos fijos de Produccion 109.454.628 | R |109.454.628 | 109.454.628 | 109.454.628 | 109.454.628 | 109.454.628
Amortizacion de Diferidos 572.400 | F 572.400 572.400 572.400 572.400 572.400
Arriendos 60.000.000| F | 60.000.000| 60.000.000| 60.000.000| 60.000.000| 60.000.000
Depreciacion 1.482.228 | F 1.482.228 | 1.482.228| 1.482.228| 1.482.228| 1.482.228
Mano de Obra 42.000.000| F | 42.000.000| 42.000.000| 42.000.000| 42.000.000| 42.000.000
Mantenimiento 1.200.000 | F 1.200.000| 1.200.000| 1.200.000| 1.200.000| 1.200.000
Otros costos de produccion 4.200.000| F 4.200.000| 4.200.000| 4.200.000| 4.200.000| 4.200.000
Costos variables de Produccién 75.600.000| R | 29.253.747| 32.053.078| 34.852.261| 37.651.592| 40.450.922
Energia 4.800.000| V 1.857.381| 2.035.116| 2.212.842| 2.390.577| 2.568.313
Mano de Obra 42.000.000| V | 16.252.082| 17.807.265| 19.362.367| 20.917.551| 22.472.735
Materias primas e insumos 24.000.000 | V 9.286.904 | 10.175.580| 11.064.210| 11.952.886| 12.841.563
Otros costos variables de produccion 4.800.000| V 1.857.381 2.035.116 2.212.842 2.390.577 2.568.313
Utilidad Bruta 596.985.372| R |163.905.385 | 190.063.574 | 216.220.391 | 242.378.580 | 268.536.770
Gastos operacionales 81.943937| R | 77.162.181| 77.451.000| 77.739.805| 78.028.625| 78.317.445
Gasto anual de administracién 71.242.823 | R | 71.242.823| 71.242.823| 71.242.823| 71.242.823| 71.242.823
Arriendos 3.600.000 | F 3.600.000| 3.600.000| 3.600.000| 3.600.000| 3.600.000
Depreciacion 148.223 | F 148.223 148.223 148.223 148.223 148.223
Mano de Obra 64.398.600 | F | 64.398.600| 64.398.600| 64.398.600| 64.398.600| 64.398.600
Implementos de aseo 1.020.000 | F 1.020.000| 1.020.000| 1.020.000| 1.020.000| 1.020.000
Papeleria 936.000| F 936.000 936.000 936.000 936.000 936.000
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Servicios publicos 540.000| F 540.000 540.000 540.000 540.000 540.000
Otros gastos operacionales de Admoén. 600.000| F 600.000 600.000 600.000 600.000 600.000
Mercadeo y Ventas 10.701.114| R 5.919.358| 6.208.178| 6.496.982| 6.785.802| 7.074.622
Arriendos 600.000| F 600.000 600.000 600.000 600.000 600.000
Depreciacion 741.114 | F 741.114 741.114 741.114 741.114 741.114
Mano de Obra 5.400.000 | V 2.089.553| 2.289.506| 2.489.447| 2.689.399| 2.889.352
Publicidad y promocién 2.400.000 | V 928.690 1.017.558 1.106.421 1.195.289 1.284.156
Otros gastos operacionales de Mercadeo 1.560.000 | F 1.560.000| 1.560.000 1.560.000 1.560.000 1.560.000
Utilidad operacional 515.041.435| R | 86.743.205|112.612.574 | 138.480.586 | 164.349.955 | 190.219.325
Gastos financieros E | 17.861.600| 17.861.600| 17.861.600| 17.861.600| 17.861.600
Utilidad Antes de Impuesto 515.041.435| R | 68.881.605| 94.750.974|120.618.986 | 146.488.355 | 172.357.725
Impuestos 180.264.502 | R | 24.108.562 | 33.162.841| 42.216.645| 51.270.924| 60.325.204
Utilidad neta del ejercicio “UNE” 334.776.933| R | 44.773.043| 61.588.133| 78.402.341| 95.217.431|112.032.521

Fuente: Autor
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Tabla 36. Flujo neto de caja

Utilidad neta del ejercicio “UNE” 44.773.043 | 61.588.133 | 78.402.341| 95.217.431(112.032.521
Inversion -109.308.000 0 0 0 0 0
Capital trabajo 24.100.000
Amortizacion de diferidos 572.400 572.400 572.400 572.400 572.400
Depreciacion 2.371.565| 2.371.565| 2.371.565| 2.371.565( 2.371.565
Valor de salvamento 8.234.600
RAFND 0
Amortizacion a la deuda -17.861.600 |-17.861.600 | -17.861.600 | -17.861.600 | -17.861.600

FNC -109.308.000 | 29.855.408 | 46.670.498 | 63.484.706 | 80.299.796 | 129.449.486

Fuente: Autor
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5.4 EVALUACION FINANCIERA DEL PROYECTO

Aqui se calcula el VPN (Valor Presente Neto), TIR (Tasa Interna de Retorno) y B/C
(Relacion Beneficio Costo). Inicialmente, como se muestra en la tabla 33, se
realiza el célculo de la tendencia inflacionaria con el fin de validar la proyeccion
realizada.

Tabla 37. Calculo de la Tasa de Tendencia Inflacionaria

2009 | 2,000 | O 1.000,00
2010 | 3,17% |1 1.031,70
2011 | 3,73% |2 1.070,18
2012 | 2,44% | 3 1.096,29
2013 | 1,94% | 4 1.117,56
2014 | 3,66% |5 1.158,47
2015| 6,77% | 6 1.236,89
TTI (Anual) 3,61%

Fuente: Autor

La tasa costo de oportunidad se calcula (tabla 34) para validar las ventajas del
proyecto validando la totalidad de los beneficios de una opcion de inversion entre
dos o mas posibilidades.

Tabla 38. Conversion de tasas

Tasa costo de oportunidad corriente 18,00%
Tasa de tendencia inflacionaria 3,61%
Tasa costo de oportunidad 13.89%
constante

Fuente: Autor

La Tasa Interna de Retorno, es el indicador que muestra la rentabilidad del
proyecto.

El Valor Presente Neto es el valor medido del proyecto a precios de hoy.

El Beneficio Costo es la relacion entre los ingresos y egresos del proyecto

Tabla 39. Indicadores financieros



TIR 42%
VPN $111.133.566,30
B/C 2,02

Fuente: Autor

5.5 PUNTO DE EQUILIBRIO

Tabla 40. Punto de equilibrio

Costo Fijo 179.260.892 | 188.315.171 | 197.368.975 | 206.423.254 | 215.477.534
Cantidades 1.745 1.745 1.898 2.050 2.202
Precio Unitario de Venta 190.000 190.000 190.000 190.000 190.000
Costo Unitario Variable 18.493 20.262 20.262 20.262 20.262
PUNTO DE EQUILIBRIO 1.045 1.109 1.163 1.216 1.269

Fuente: Autor

Grafica 3. Punto de equilibrio del afio 1
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Como se puede observar en la gréfica 3, el punto de equilibrio estd en las 1.045
unidades para el primer afilo de produccién, donde el costo total de produccion se
hace igual al ingreso por ventas donde son establecidas las cantidades minimas
de produccién para no generar pérdidas.

5.6 BALANCE GENERAL DE ENTRADA

Tabla 41. Balance general de entrada del proyecto

BALANCE GENERAL
(De inicio)
SERVITECH-SABANA SAS
MARZO 30 DE 2016
ACTIVOS 114.908.000
ACTIVOS CORRIENTES 24.100.000
Caja y Bancos 24.100.000
ACTIVOS FIJOS 87.946.000
* Terrenos 0
* Construcciones en general 0
* Maquinaria y equipo 82.346.000
* Muebles y enseres 5.600.000
* Vehiculos 0
» Derechos de propiedad 0
* Otros 0
ACTIVOS DIFERIDOS 2.862.000
Gastos previos a la produccién 2.862.000
PASIVOS 89.308.000
PASIVOS CORRIENTES 17.861.600
Obligaciones Bancarias CP 17.861.600
PASIVOS CORRIENTES 71.446.400
Obligaciones Baacarias LP 71.446.400
PATRIMONIO 114.908.000
CAPITAL SOCIAL 114.908.000
Aportes socios 114.908.000
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PASIVOS + PATRIMONIO 204.216.000
Fuente: Autor

6 CONCLUSIONES

e EIl proyecto es viable y factible ya que, segun la encuesta realizada, es
evidente que hay puntos de mejora, de los establecimientos ya creados,
tales como, atencion al cliente y costo el cual son fortalezas para Servitech-
Sabana

e Teniendo en cuenta, el desarrollo poblacional, se demuestra que la
localizacion mas apropiada es el municipio de Chia.

e De acuerdo al disefio de planta y a la localizacion obtenida, se llega a una
capacidad de 3 vehiculos simultaneos que, proyectada, permite una
capacidad maxima de 2 vehiculos mas que equivale al 66%.

e La organizacibn econdmica y financiera de la empresa cumple los
lineamientos de ley y de camara y comercio para los fines econdémicos de
quien seria los duefios.

e La minuta seleccionada corresponde idoneamente al tipo de empresa a
crear.

e A partir de la evaluacién financiera, se obtiene que el montaje y puesta en
marcha deben estar dentro de los tiempos estimados para que se cumpla la
TIR.

e El 42% como TIR es un valor muy acorde cuando se estan presentando
servicios a diferencia de productos. Esto debido a que la mano de obra es
la mayor fuente de ingresos en este tipo de negocios.
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7 RECOMENDACIONES

Es muy importante cumplir con la normatividad vigente para el manejo de
residuos y evitar el impacto ambiental ya que, en este tipo de negocios, se
debe dar una disposicion final a aceites, filtros, llantas y repuestos usados.

Una actividad basica de ingenieria, es implementar un plan de
mantenimiento de equipos puesto que, con este, se prolonga su vida (util,
disminuye la depreciacion y se soporta la gestion de activos.

Los lineamientos establecidos por la legislacion colombiana para la
contratacion del personal, deben ser ejecutados a cabalidad para no tener
que atender demandas por parte de los colaboradores de la empresa; esto
debido a que no es legal contratar personal por prestacion de servicios si
este realiza actividades relacionadas con el objeto social de la empresa.

La publicidad y mercadeo por medio de usuarios de UBER, taxis, servicio
especial, groupon, entre otras, cumplen un papel muy importante para dar a
conocer el negocio, de lo contrario, alcanzar el punto de equilibrio y la TIR
resultaria una tarea muy ardua.

Es recomendable hacer la reinversion de los recursos obtenidos durante el
crecimiento del negocio, esto ayudara a aumentar la cantidad de servicios
ofrecidos y fortalecer el factor calidad sobre los clientes
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