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RESUMEN

TITULO: PLAN DE NEGOCIO PARA LA CREACION DE UN CENTRO ESPECIALIZADO PARA LA
REALIZACION DE MANTENIMIENTOS DE VEHICULOS PESADOS’

AUTOR: DIEGO ALEJANDRO AGUDELO CHAVARRO"

PALABRAS CLAVES: Mantenimiento, Modelo De Negocio, Centro Especializado, Vehiculo
Pesado, Objetivos, Cedemav.

DESCRIPCION:

El presente documento tiene como objetivo formular un plan de negocio con el fin de determinar la
viabilidad de la creacion y puesta en marcha de un centro especializado de mantenimiento de
vehiculos pesados necesarios para la distribucion de bebidas en la ciudad de Bucaramanga y su
area metropolitana.

Inicialmente se realiza un estudio de mercado para establecer el mercado potencial, conocer las
necesidades de los clientes, determinar las debilidades y fortalezas de las empresas del sector de
mantenimiento de vehiculos pesados las cuales prestan los servicios de mantenimiento a las
compafiilas comercializadoras de bebidas, ademas se establecera el valor de la hora de servicio
del nuevo centro de mantenimiento y los horarios de atencion.

Se realiza un estudio técnico para determinar las herramientas y equipos necesarios para la puesta
en marcha del nuevo centro de mantenimiento, también la localizacién y el &rea requerida para las
instalaciones del nuevo centro de mantenimiento y el personal necesario en numero y
condiciones técnicas para cumplir con las metas de servicio establecidas.

Se especifica la inversion y costos, andlisis de ingresos y egresos del proyecto, flujo de caja del
proyecto para determinar la viabilidad financiera y econdmica a través de calculos financieros en
diferentes escenarios y finalmente se plantea la estrategia para la puesta en marcha del negocio.

:*Proyecto de grado
Facultad de Ingenierias Fisico mecanicas Escuela de Estudios Industriales y empresariales
Maestria Gerencia de Negocios Director: Phd Juan Benjamin Duarte
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ABSTRACT

TITLE: BUSINESS PLAN FOR THE CREATION OF A SPECIALIZED CENTER FOR
MAINTENANCE OF HEAVY VEHICLE MAINTENANCE

AUTHOR: DIEGO ALEJANDRO AGUDELO CHAVARRO"

KEYWORDS: Maintenance, Business Model, Specialized Center, Heavy Vehicle, Objectives,
Cedemawv.

DESCRIPTION:

The purpose of this document is to formulate a business plan in order to determine the viability of
the creation and start-up of a specialized center for the maintenance of heavy vehicles necessary
for the distribution of beverages in the city of Bucaramanga and its metropolitan area.

Initially a market study is carried out to establish the potential market, to know the needs of the
customers, to determine the weaknesses and strengths of the companies of the sector of
maintenance of heavy vehicles which provide the maintenance services to the companies that
commercialize beverages, besides The value of the service time of the new maintenance center
and the opening hours will be established.

A technical study is carried out to determine the tools and equipment necessary for the start-up of
the new maintenance center, also the location and the required area for the new maintenance
center and the necessary personnel in terms of number and technical conditions to comply with The
established service goals.

It specifies the investment and costs, analysis of income and expenses of the project, cash flow of
the project to determine financial and economic viability through financial calculations in different
scenarios and finally the strategy for the start-up of the business.

Project of grade
Faculty of Mechanical Engineering Mechanical School of Industrial and Business Studies Master's
Business Management Director: Phd Juan Benjamin Duarte
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INTRODUCCION

En la actualidad un factor fundamental para la productividad de las empresas de
consumo masivo, (especialmente las que realizan transporte de alimentos y
bebidas) es la optimizacidn y mejor aprovechamiento de sus activos y recursos
(vehiculos moviles pesados); el inadecuado funcionamiento generado por realizar
mantenimientos en lugares que no cumplen con las condiciones técnicas
necesarias, puede generar que el rendimiento de los vehiculos no sea 6ptimo,
afectando la rentabilidad del negocio , entre otros factores porque no se cumple
con un cronograma confiable para realizar el mantenimiento de los vehiculos por
lo que muchas veces se debe realizar un mismo trabajo lo cual incide
directamente en los costos operativos. El poder reaccionar de manera oportuna
frente a las diferentes novedades presentadas en la flota de transporte dia a dia,
se convierte en un factor determinante a la hora de obtener mejores resultados en
los diferentes procesos. Un vehiculo requiere un plan de mantenimiento
programado y mas aun cuando su ritmo de operacion es constante ya que esto
genera un desgaste propio por su tipo de operacion; el mantenimiento preventivo
y correctivo que se brinde al mismo, hara que la vida util del vehiculo se
prolongue y aumente la confiabilidad del vehiculo reduciendo los costos y los
tiempos en reparaciones posteriores, ademas de reducir la posibilidad de un
accidente debido a una falla mecénica.

En el municipio de Piedecuesta (Santander) existen centros no especializados
para realizar mantenimientos preventivos y/o correctivos, los cuales no ofrecen
ninguna garantia sobre la calidad de las reparaciones realizadas, estos centros se
encuentran ubicados en dos puntos, el primero se encuentra en la Estacion de
Servicio el Molino y el segundo se encuentra en la Estacion de Servicio de buses

de Trans-Piedecuesta; pero si lo que se quiere es cumplir con un plan de

16



mantenimiento preventivo de los vehiculos que pertenecen a esta clase de
empresas que se a confiable y ademas acorde a lo establecido por el ministerio de
transportes, el panorama es desalentador, porque no existen centros o talleres
para realizar dichos mantenimientos los cuales son programados de acuerdo a
especificaciones técnicas del fabricante que requieren de personal técnico que
esté en la capacidad de diagnosticar y reparar los diferentes sistemas que
componen los vehiculos maoviles de carga terrestre como son: motor, transmision,

direccion, sistema de frenos, sistema eléctrico, ruedas y chasis.

Generalmente estos centros se caracterizan por tener como fuerza laboral
personas empiricas que basan su conocimiento en lo aprendido a través de los
afios pero con no cuentan con ningun tipo de formacién de instituciones avaladas
para este fin como el Sena ademas por lo general solo realizan el mantenimiento a
un solo sistema del vehiculo, por lo que se hace necesario buscar otro técnico o
pasar por varios centros con el fin de realizar un mantenimiento completo a un
vehiculo movil de transportes de carga terrestre. Una situacién equivalente se
presenta con los centros que encontramos en el municipio de Giron (Santander)
los cuales se encuentran principalmente en un lugar conocido como Chimita ,
Parqueadero Napoles y Parqueadero los Micos; estos lugares cuentan con
centros similares a los que encontramos en el municipio de Piedecuesta, que
aunque cuenta con personal que puede tener cierto conocimiento el cual han
adquirido a través de los afios y los faculta para realizar ciertas reparaciones, no
pueden disefiar y ejecutar planes de mantenimiento mas especializados a nivel
preventivo y correctivo; ademas al no ofrecer garantia por los servicios prestados
se dificulta establecer la trazabilidad a los trabajos y tampoco permite cumplir con

las normas vigentes del ministerio de transportes.
Es por esto que se decidié realizar el disefio de un Plan de Negocio para la

creacion de un Centro Especializado en Mantenimientos para Vehiculos pesados

en el area metropolitana de Bucaramanga, con el objetivo de mejorar la gestion
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del mantenimiento de estos equipos, ya que aunque se realizan de forma
programada, por la cantidad de centros que se deben visitar no permite cumplir
con los tiempo establecidos, y esto genera a las distintas empresas un excesivo
costo y gastos innecesarios de operacion; con este nuevo centro se podra dar la
importancia que demandan los mantenimientos en los vehiculos que pertenecen a
esta empresas asegurando el buen funcionamiento de los mismos, lo que

permitira aumentar el tiempo de la vida util .

El cuerpo de este Plan de Negocios esta estructurado de la siguiente manera: en
la primera fase se realizar4 un Estudio de Mercado con el fin de establecer las
necesidades de los posibles clientes a los cuales se pretende impactar con este
proyecto, potencialmente se encuentran las empresas encargadas de la
comercializacion de bebidas en el &rea metropolitana de Bucaramanga (Gaseosas
Hipinto S.A.S, Bavaria S.A y Femsa Coca Cola).

En la segunda fase se realizard un Andlisis Técnico que permita identificar la
Estructura de la Organizacion, Infraestructura, Equipos y Talento Humano que se
requiere para poner en marcha el Plan de Negocio. Una tercera fase en donde
se realizara un Estudio Financiero donde se revise el costo del plan de negocio y
la viabilidad del mismo. Por ultimo una cuarta fase donde se realizara y disefiara la

Estrategia para la implementacion del Plan de Negocio a futuro.
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1. GENERALIDADES

1.1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

En Bucaramanga y su area metropolitana existen tres empresas de consumo
masivo dedicadas a la comercializacion de bebidas, que dentro de su operacion
incluye un area para la gestion del mantenimiento de sus vehiculos pesados, los
cuales son utilizados para la distribucion de sus productos; esta area debe
enfrentar diariamente el reto de tener el mayor nimero de vehiculos disponibles,
para garantizar la totalidad de la entrega de los productos comercializados por

estas empresas.

Una de las dificultades con las que se deben enfrentar a diario los profesionales
encargados de esta &rea, es responder en el menor tiempo posible a las
novedades presentadas en la operacion, ademas de garantizar el mayor numero
posible de vehiculos disponibles lo cual cada vez se hace cada vez mas dificil
por la ausencia de centros especializados que ofrezcan realizar mantenimientos
de acuerdo a las caracteristicas de cada uno de los vehiculos pesados; lo anterior
tampoco permite tener una trazabilidad confiable sobre los mantenimientos que se
realizan en talleres externos , lo que limita generar controles basados en

indicadores de gestion del proceso .

De acuerdo a mi experiencia como Jefe del area de Transportes, en la empresa
Gaseosas Hipinto S.A.S, puedo asegurar que no existe en el &rea metropolitana
de Bucaramanga un centro especializado que permita realizar en un mismo lugar
los mantenimientos preventivos y correctivos de todos los sistemas de acuerdo a
recomendaciones técnicas del fabricante de los vehiculos moéviles pesados , los

cuales deben realizarse periédicamente, en promedio se deben realizar entre 4 y 5
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mantenimientos de vehiculos por dia, los cuales pueden demorar uno o varios
dias dependiendo del trabajo que se deba realizar , pero si ademas tenemos en
cuenta que este tiempo en la mayoria de los casos aumenta por tener que realizar
un mantenimiento en varios talleres , esto afecta directamente el indicador de

disponibilidad diaria de la flota el cual debe ser superior al 90%.

Es por eso que se hace necesario la creacion de un centro especializado para la
realizar estos mantenimientos, al no tener un centro especializado se debera
continuar con los mantenimientos como se realizan en estos momentos,
trasladando el vehiculo a varios talleres para realizar el mantenimiento y/o
reparaciones, lo cual incrementa costos y aumenta los tiempos que permanecen
inoperativos los vehiculos, haciendo que los indicadores de servicio interno no se

encuentren dentro de los pardmetros permitidos.

1.2 JUSTIFICACION Y DELIMITACION DEL PROBLEMA

La posibilidad de realizar un Plan de Mantenimiento a nivel preventivo y correctivo
en un mismo lugar, le permite a las empresas y especificamente a las areas de
Transporte y Mantenimiento determinar sus costos actuales de operaciéon. La
creacion de un Centro Especializado para la realizacion de mantenimientos a
vehiculos pesados le permitira a las empresas de consumo masivo de bebidas
alcohdlicas y no alcohdlicas (Gaseosas Hipinto S.A.S, Bavaria S.A y Coca-Cola
Femsa) mejorar la trazabilidad de los mantenimientos realizados a la flota
vehicular, aumentar la disponibilidad de vehiculos con mejores tiempos de

repuesta.

Actualmente la demanda potencial de empresas en el area metropolitana de

Bucaramanga comercializadora de bebidas que cuentan con un departamento de
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mantenimiento de vehiculos, los cuales deben ser revisados periddicamente
son:

e (Gaseosas Hipinto S.A.S

e Bavaria S.A

¢ Femsa Coca-Cola

A continuacion se relacionan las empresas, la cantidad de vehiculos a los que se

le debe realizar los mantenimientos y la frecuencia con la cual se deben realizar:

Tabla 1. Vehiculos que necesitan mantenimiento

CANTIDAD DE FRECUENCIA
EMPRESA 5
VEHICULOS MANTENIMIENTO
Gaseosas Hipinto S.A.S 70 Cada 40 dias
Bavaria S.A 62 Cada 35 dias
Femsa Coca-Cola 58 Cada 45 dias

Datos suministrados por los Jefes De Transportes
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2. OBJETIVOS

2.1 OBJETIVO GENERAL
Disefiar un Plan de Negocio orientado a la creacion de un Centro Especializado
para la realizacion de mantenimientos preventivos y correctivos a vehiculos

pesados, dedicados a la distribucién de bebidas en el area metropolitana de

Bucaramanga

2.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Realizar un Estudio de Mercado en municipio de Girén con el fin de determinar
las necesidades de los clientes.

e Realizar un Andlisis Técnico para determinar, Infraestructura, Equipos y

Talento Humano necesario.

e Realizar un Andlisis Financiero que determine la viabilidad econémica del Plan

de Negocio.

o Disefar Estrategia para facilitar la puesta en marcha del Plan de Negocio
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3. MARCO TEORICO

3.1 PLAN DE NEGOCIO

Para el desarrollo de este trabajo de grado, se ha escogido el modelo conocido
como Plan de Negocio, el cual permite identificar y establecer una oportunidad de
negocio, examinar su viabilidad técnica y financiera; con el objetivo de determinar
la estrategia mas conveniente para para que esta oportunidad de negocio se

convierta en un proyecto concreto.

La importancia de elaborar un Plan de Negocio para la Creacion de un Centro
Especializado para la Realizaciéon de Mantenimientos de Vehiculos Pesados,
radica en la posibilidad de valorar el proyecto desde muchos angulos, ademas
permitira analizar como conseguir clientes, que hacer mejor que la competencia

para que las empresas opten por tomar los servicios ofrecidos.

Para efectos de la presente investigacion, me parece importante citar algunos
conceptos referenciados por diferentes autores y/o investigadores que han
aportado para la definicion de Plan de Negocio, inicialmente tomemos como punto
de referencia el manejado por el autor Jack Fleitman (2009)*, el cual define que:
“Un plan de negocios es una serie de actividades relacionadas entre si para el
comienzo o desarrollo de una empresa o proyecto, con un sistema de planeacion
tendiente alcanzar metas determinadas. El plan define las etapas de desarrollo de
un proyecto de empresa y es una guia que facilita la creacion o el crecimiento de
la misma. Es también una carta de presentacion para posibles inversionistas o

para obtener financiamiento. Ademas, reduce la curva de aprendizaje, minimiza la

' FLEITMAN Jack. Negocios exitosos, MC Graw Hill 200
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incertidumbre y el riesgo del inicio o crecimiento de una empresa, amén de que

facilita el analisis de la viabilidad, factibilidad técnica y econdmica de un proyecto”.

En este punto, es importante aclarar que un Plan de Negocio puede elaborarse
para una empresa de reciente creacién o para una que ya estd operando y tiene
planes de desarrollo; cuando la empresa est4 operando y en crecimiento, un Plan
de Negocio sirve para replantear objetivos, metas y necesidades, asi como para
solicitar créditos o inversiones adicionales para ampliacion y/o proyectos

especiales.

Como informacion adicional, el autor arriba citado refiere que para que el un plan
de negocios sea mas objetivo y facil de analizar, debe incluir informacion historica
y comparativa, con datos estadisticos y graficos de los ultimos cinco afios, en
dinero y porcentajes, sobre diferentes aspectos de la empresa y/o el mercado.
(Jack Fleitman) 2009. Teniendo en cuenta que el presente trabajo de investigacion
contempla la creaciéon de un centro especializado, omitiremos el analisis de la
informacion histérica y comparativa que propone el autor, lo anterior esta citado

simplemente para fines académicos y de conocimiento.

Continuando con el recorrido conceptual, el autor Rodrigo Varela?, en su libro
Innovacion Empresarial cita que “El empresario no es una persona irresponsable
y menos una persona que toma decisiones sin analisis alguno. El empresario trata
antes de tomar la decision de acometer una actividad empresarial, de recoger toda
la informacion que esta a su alcance sobra la oportunidad empresarial en
consideracion, define estrategias para su manejo y evalla si tiene o no todo el
potencial”. (2008).

> VARELA Rodrigo. Innovacién empresarial “arte y ciencia en la creacion de empresas” Pag 316.
.Tercera edicién, Editorial Pearson. Colombia. Afio 2008.
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Es por eso que para el desarrollo de este plan de negocio se considera apropiado
utilizar como soporte el plan de negocio propuesto por Rodrigo Varela en
Innovacién Empresarial Arte Y Ciencia en La Creacién® (2008) quien lo define
como un proceso que busca darle identidad y vida propia a la entidad. Es un
procedimiento para enunciar en forma clara y precisa los propdésitos, las ideas, los
conceptos, las formas operativas, los resultados y, en resumen, la vision del
empresario sobre el proyecto. Es un mecanismo para proyectar la empresa futuro,
prever dificultades e identificar posibles soluciones ante coyunturas que puedan

presentarse.

El Plan de negocio se debe realizar con un enfoque de espiral pues, como todos
los componentes estan interrelacionados cada vez que se deba tomar una
decision en alguna parte del plan se hace, es necesario tener en cuenta que Si
esto obliga a ajustar otra u otras partes aunque ya estén elaboradas se debe

realizar el ajuste.

De acuerdo a lo manifestado por Rodrigo Varela en su libro innovacion
empresarial (2008) para elaborar un plan de negocio se debe tener en cuenta 4

etapas principales:

1) Analisis de mercado: el cual se centra en determinar la existencia de
posibles clientes, la identificacion de las ventajas y desventajas competitivas,

el entorno econdmico y social del sector entre otros.

2) Estudio técnico: el cual consiste en determinar si es posible elaborar y
vender un servicio con la calidad y costo requerido, identificar las tecnologias,
magquinarias, equipos, insumos, materias primas, recursos humanos en

cantidad y calidad, proveedores.

*VARELA Rodrigo. investigacion de mercados. quinta edicion. Nares k malhorta. editorial Pearson.
México. 2008. pag 140
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3) Analisis administrativo: el cual tiene como objetivo central definir las
caracteristicas necesarias para el grupo empresarial, politicas de
administracion, analisis legal y ambiental y social para que la empresa se
establezca y opere, obligaciones tributarias y comerciales, analizar
implicaciones sobre la comunidad que tiene el proyecto, determinar las

regulaciones locales y los permisos requeridos.

4) Analisis econdémico y financiero: determina las necesidades de recursos
financieros la inversibn de activos fijos, inversidbn en capital de trabajo,
presupuestos de materias primas servicios e insumos, andlisis de costo donde
se deben establecer los costos fijos, costos variables y el costo total y punto

de equilibrio la estructura de financiamiento y las fuentes de financiamiento.

Es por eso que seguiremos las etapas propuestas por Rodrigo Varela en su libro

innovacion empresarial para el desarrollo de este plan de negocio.

3.1.1 Analisis del mercado. Para el analisis de mercado se empleara una técnica
de investigacién cualitativo propuesto por Naresh K. Malhorta® en su libro
investigacibn de mercados (2008) el cual es una metodologia exploratoria sin
estructura basado en muestras pequefias que proporcionan conocimiento vy
comprension del entorno de problema, el método que se utilizara sera la entrevista
a profundidad ° la cual es una entrevista no estructurada directa y personal en la
cual un entrevistador altamente calificado interroga a un solo encuestado para

descubrir motivaciones, creencias y actitudes subyacentes sobre el tema.

* NARES K MALHORTA.. investigacion de mercados .quinta edicién. editorial Pearson. México.
2008. pag 158

® VARELA Rodrigo. Innovacidon empresarial “arte y ciencia en la creacién de empresas”. Aho 2008
.Tercera edicion, Editorial Pearson. Colombia. Capitulo 7

Pag.18 ala 40
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Como ya se anoto, el objetivo central de este andlisis es determinar: la existencia
real de clientes para los productos o servicios que se van a ofrecer, la disposicion
de los clientes a pagar el precio establecido, la aceptacion de las formas de pago,
la validez de los mecanismos de mercadeo y venta previstos, la identificacion de
las ventajas y desventajas competitivas, el entorno econémico y social del sector
economico en el cual se va a actuar, los comportamientos del consumidor, los
mecanismos de promocion, los planes estratégicos y las tacticas de mercadeo,

con el propdsito de elaborar una proyeccion de ventas valida.

El andlisis de mercado se debe concentrar en la investigacion de aquellos
aspectos sobre los cuales el empresario tiene dudas, y debe proveer elementos

gue faciliten la toma de decisiones, la formulacién de metas y de estrategias.

Los componentes béasicos del andalisis de mercado son:

e Analisis del sector y de la compaiiia.
¢ Andlisis del mercado propiamente dicho.

e Plan de mercadeo.

3.1.1.1 Analisis del sector y de la compaifiia. Se trata de conocer muy bien qué
esta pasando y qué se espera que pasa en el sector econdémico al cual se va a

entrar. Se deben estudiar los siguientes aspectos:

e Diagnostico de la estructura actual y de las perspectivas del sector en el cual
se va a entrar. Posibilidades de crecimiento.

e Estado del sector, en términos de productos, mercados, clientes, empresas
nuevas, tecnologia, administracion, desarrollo, etc.

e Factores positivos y negativos en el entorno. Politicas gubernamentales y

marcos regulatorios.
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3.1.1.2 Anélisis del mercado propiamente dicho

Producto/servicio

Se trata de conocer en detalle las caracteristicas de los productos/servicios
en relacion con los productos/servicios que existen en el mercado. En este

sentido, se debe analizar los siguientes factores:

e Descripcion detallada de los servicios que se van a vender (Especificaciones
técnicas y elementos diferenciadores)

e Aplicacion de los productos o servicios (necesidades, deseos, problemas,
gustos).

e Elementos especiales de los productos o servicios.

e Productos/servicios competidores.

e Fortalezas y debilidades de sus productos frente a los productos/servicios de
los competidores.

e Solucion a sus debilidades y formas de aprovechar sus fortalezas.

3.1.1.3 Clientes. Se trata de identificar cuéles son y donde estan los clientes de
los productos/ servicios y conocer su comportamiento como consumidores. En

este sentido, se debe analizar:

e Tipo de compradores potenciales.

e Caracteristicas basicas de esos clientes

e Localizacion geografica de los clientes.

e Bases de decision de compra de los clientes (precio, calidad, servicio, amistad,

politica, religién, forma de pago).
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e Opiniones de clientes que han mostrado interés en sus productos o servicios.

3.1.1.4 Competencia. Se trata aqui de determinar las fortalezas y debilidades de
las empresas competidoras, su tamafio, la importancia de cada una de ellas y las

politicas que aplica.

Se deben analizar:

e Precios.

e Desempefio de los productos/servicios y las garantias que dan sobre ellos.

e Limitaciones en la satisfaccion de los deseos de los clientes.

e Posibilidades de solucién a las dificultades.

e ¢Han surgido o se han acabado empresas en esta actividad en los ultimos
afios? ¢ CoOmo les ha ido? Razones.

e Imagen de la competencia ante los clientes.

e ¢ Por qué les compran?

e ¢ Por qué sera facil o dificil competir con ellos?

e ¢ Por qué cree que puede lograr una fraccion del mercado?

3.1.1.5 Tamafio de mi mercado. El objetivo de este proceso es llegar a formular
mi plan de ventas —al menos en volumenes- y, por ende, a definir la fraccion del
mercado objetivo que sera cubierta por mi empresa, por mis productos o por mis
servicios. Es necesario recordar que los nuevos productos/servicios no adquieren
su fraccion de mercado instantdneamente. Lo mas logico es suponer que la
penetraciéon del mercado sigue un proceso muy parecido al del ciclo de vida del
producto y que es muy posible, en los primeros meses de operacién, que el

volumen de ventas sea muy bajo y crezca pausadamente.
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3.1.1.6 Estrategia promocional. Se trata aqui de identificar todos los aspectos
relacionados con mecanismos de promocion que la empresa utilizard. Deben

analizarse factores como los siguientes:

¢ Nombre, marca, eslogan, logotipo.

e Mecanismos y/o medios para llevar el producto a la atencién de los posibles
compradores (publicidad clasica, mercadeo directo, eventos y ferias, Internet,
visitas a clientes).

¢ Ideas basicas para presentar en la promocion.

e Mecanismos de ayuda a la venta (promociones, material POP).

3.1.2 Analisis técnico. El objetivo central del andlisis técnico es determinar si es
posible elaborar y vender el producto/servicio con la calidad, cantidad y costo

requeridos.
Para ello, es necesario identificar tecnologias, maquinarias, equipos, insumos,
materias primas, suministros, consumos unitarios, procesos, ordenamiento de

procesos, recursos humanos en cantidad y calidad, proveedores.

Este andlisis, sin dudas, va coordinado con el de mercado, pues la produccion es

para atender las ventas que se identifican en ese analisis.

A continuacion, se detallan los elementos generales que se deben analizar:

3.1.2.1 Facilidades: Se deben analizar todos los aspectos relacionados con las

instalaciones fisicas de la empresa. Se deben hacer definiciones sobre:
e Ubicacion geografica exacta de la empresa.

e Facilidades de servicios (agua, comunicaciones, energia, teléfono,

alcantarillado, manejo de desperdicios).
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e Posicion relativa a proveedores y clientes.
e Legislacion local (regulaciones).

e Situacion laboral de la localidad.

e Area requerida.

e Tipo de construccion.

e Vias de acceso.

3.1.2.2 Equipos y maquinarias. Se deben identificar los equipos y maquinarias
requeridas y el personal para la operacion de los mismos:

e Especificacion del proceso.

e Tipos de equipos y maquinarias.

e Tamafio de equipos y maquinarias (capacidad).

e Posibles proveedores de equipos y maquinaria.

e Necesidades de infraestructura.

e Forma de adquisicién de equipos (compra, arrendamiento, leasing).

e Personal necesario, en calidad y cantidad.

3.1.2.3 Distribucion de espacios: Se debe hacer un plano a escala que indique
la forma en que se distribuyen los diversos departamentos, secciones o unidades,

y la forma en que se hara el proceso productivo:

e Departamentos o zonas basicas.
e Equipos por departamento.

e Distribucién de equipos por departamento.
3.1.2.4 Plan de compras: De acuerdo con las politicas de inventario de materias

primas y de insumos, y con las unidades de compras, Analizar los siguientes

aspectos:
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e Proveedores potenciales.

e Calidad de los productos/servicios que ofrecen los proveedores.

e Precios de compra incluyendo impuestos y retencion.

e Formas de pago.

e Plazos y cuotas iniciales en compras a plazos.

e Tasa de crecimiento de los costos unitarios de las materias primas, insumos y

servicios.

3.1.3 Analisis administrativo. El objetivo central de este andlisis es definir las
caracteristicas necesarias para el grupo empresarial y para el personal de la
empresa, las estructuras y estilos de direccion, los mecanismos de control, las
politicas de administracion de personal y de participacion del grupo empresarial en
la gestion y en los resultados y, claro esta, la posibilidad de contar con todos estos

elementos.

3.1.3.1 Organizacion

Estructura basica (organigrama).

e Lineas de autoridad.

e Mecanismos de direccion y control (junta directiva)
e Estilo de direccion.

e Los comités de direccion que tendra, sus componentes y sus funciones.

3.1.3.2 Empleados

Comprende:

¢ Necesidades cualitativas y cuantitativas (perfiles)

e Mecanismos de seleccion, contratacién y desarrollo.
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e Programas de capacitacion.
e Politicas de administracion de personal: tipo de contrato, politica salarial,
prestaciones, bonificaciones, estimulos por productividad, aportes a la

seguridad social, aumentos salariales, dotacion, seguridad industrial, etcétera.

3.1.3.3 Andélisis legal, ambiental y social. Tiene como objetivos: definir la
posibilidad legal y social para que la empresa se establezca y opere; definir el tipo
de sociedad y las obligaciones tributarias, comerciales y laborales que de ella se
derivan; analizar las implicaciones que sobre la comunidad tiene el proyecto;
determinar las regulaciones locales y los permisos requeridos. En este analisis, se

deben determinar los siguientes aspectos:

3.1.3.3.1 Aspectos legales

Incluye:

e Tipo de sociedad.

e Procedimientos para la conformacion de la sociedad.

e Normas y procedimientos sobre la comercializacion de sus productos.
3.1.3.3.2 Anélisis ambiental

Describe:

¢ Riesgos de contaminacion por esas emisiones, efluentes y residuos.
e Mecanismos de control de contaminacion.

e Mecanismos de higiene y seguridad industrial.

3.1.3.4 Anélisis social

Incluye:
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e Efectos positivos y negativos de la empresa para el conglomerado social:
empleo, impuestos, educacion, salud, recreacion.

e Posibilidades de rechazo o apoyo de la comunidad.

e Servicios adicionales que la empresa trae a la comunidad.

e Servicios adicionales que la empresa demanda de la comunidad.

e Efectos sobre el habitat, la cultura y las condiciones de vida de la comunidad.

e Mecanismos de equilibrio social.

3.1.4 Anélisis econémico. Tiene como objetivo la determinacion de las
caracteristicas econ6micas del proyecto y, por ello, es necesario identificar los

siguientes componentes:

3.1.4.1 Inversiéon en activos fijos. Con base en todas las especificaciones del
andlisis técnico, deben determinarse los montos, momentos de inversion vy

régimen tributario aplicables a los siguientes conceptos:

e Maquinas y equipos.

e Edificios e instalaciones complementarias.
e Terrenos.

e Honorarios profesionales.

e Construcciones y montajes

e Derechos comerciales.

e Adecuacion del local

e Publicidad.

e Constitucion de la sociedad.

e Bienes muebles.

e Equipos de oficina y de comunicaciones.
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3.1.4.2 Inversion en capital de trabajo. Aqui se deben recoger las politicas

involucradas en los siguientes conceptos

e Politicas de cartera de clientes (% de ventas a plazos y plazo).
e Politicas de cartera de proveedores (% de compras a plazos y plazo).
e Politica de efectivo.

e Politica de cobertura de pérdidas iniciales.

3.1.4.3 Presupuesto de personal. De acuerdo a las necesidades identificadas de
personal se debe realizar un presupuesto para el pago de sus salarios,

prestaciones y demas.

3.1.4.4 Andlisis de costos. Los componentes de ingresos, costos y gastos
calculados en las secciones anteriores permiten realizar un analisis de costos,

para el cual se acostumbran los siguientes calculos.

e Costos fijos: incluye los siguientes aspectos: arriendos, suministros,
herramientas, impuestos diferentes al de renta, seguros, deducciones gastos
del personal que correspondan al concepto de costo fijo.

e Costos variables: incluye el costo total de materia prima, insumos y servicios,
de mano de obra directa, o sea, todos aquellos que en el corto plazo cambian

por modificaciones en el volumen de produccion.

3.1.4.5 Andlisis financiero. El objetivo central es determinar las necesidades de
recursos financieros, las fuentes y las condiciones de ellas, y las posibilidades de
tener acceso real a dichas fuentes. Asimismo, debe determinar, en el caso de que
se use financiacion, los gastos financieros y los pagos de capital propios del
préstamo. El otro propdsito es el andlisis de la liquidez de la organizacion y la
elaboracion de proyecciones financieras. Para ampliar estos propositos deben

cumplirse las etapas que se describen a continuacion.
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3.1.4.6 Flujo de caja. El flujo de caja es, sin lugar a dudas, la herramienta que
permite determinar las necesidades reales de capital en los distintos momentos de
desarrollo de la empresa. El flujo de caja compara los ingresos efectivamente

recibidos y los egresos efectivamente pagados.

3.1.4.7 Estado de resultados. Este cuadro muestra, a nivel de causacion, las
utilidades producidas por la empresa en cada periodo de andlisis. Basicamente,
compara ingresos con costos y gastos en un periodo fiscal de la empresa.

Adicionalmente, produce, como resultado, el valor de los impuestos de renta.

3.1.4.8 Balance. El balance muestra el estado de las diversas cuentas al final de
cada ciclo tributario. Los datos para éste se toman, en lo fundamental, del flujo de
caja, del estado de resultados y de algunos de los cuadros realizados en el
andlisis econémico. Se tiene que hacer un balance de inicio de la empresa, y

luego se tienen que hacer balances cada final de ciclo tributario.

3.1.4.9 Estrategias financieras. Los recursos financieros no “llegan”, hay que
“conseguirlos”, y por ello se requiere una estrategia financiera clara. Se deben

indicar:

e Fuentes de financiacion contactadas y con resultados favorables (socios,
familiares, amigos, inversionistas, capital semilla, capitales de riesgo, entidades
financieras,).

e Condiciones financieras de los recursos conseguidos.

e Estrategias para la consecucion de garantias.

e Estrategias previstas para la consecucion de los recursos faltantes y costo de

dichas estrategias.

3.1.4.10 Analisis de riesgos e intangibles. Su objetivo es identificar las variables

y los factores que estdn sometidos a una probabilidad importante de cambio, y
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estimar la magnitud potencial de dichos cambios més las acciones correctivas que
se podrian tomar en caso de darse esas variaciones. Asimismo, analiza aquellos

factores que, por alguna circunstancia, no han sido incluidos en los otros analisis.

3.2 TEORIA SOBRE MANTENIMIENTO AUTOMOTRIZ

3.2.1 Definicién de mantenimiento vehicular. Es la funcion que debe asegurar
la maxima efectividad total de la maquinaria, los equipos y los servicios a un costo
optimo y en condiciones satisfactorias de calidad, seguridad y proteccion
“mantenimiento es un factor de produccion”, el objetivo principal del mantenimiento
consiste en mantener las mas alta disponibilidad del parque automotor de la

compafiia transportadora al menor costo posible®

3.2.2 Tipos de mantenimiento vehicular. La importancia del mantenimiento
vehicular, muchas veces no es analizada con la importancia que merece, porque
se desconocen las modalidades de mantenimiento de nueva generacion, el
proceso que debe cumplir cada uno de ellos quienes son los agentes
responsables y ejecutantes de los mismos. Actualmente muchos piensan que
desde el momento en que su vehiculo ingresa a un taller mecéanico para la
reparacion de sus desperfectos, se esta realizando un mantenimiento “de alguna
manera esto es cierto”, pero no quiere decir que sea un mantenimiento preventivo,

proactivo o predictivo’.

3.2.2.1 Mantenimiento preventivo. Es el mantenimiento que tiene por misién

mantener un nivel de servicio determinado en los equipos, programando la

® NATURALGAS Mantenimiento vehicular preventivo y proactivo predictivo [en linea] [citado 15 de
junio de 2016] disponible en: https://naturalgas.wordpress.com/2007/08/29/mantenimiento-
vehicular-preventivo-y-proactivopredictivo/

" SLIDE SHARE Mantenimiento Vehicular pag. 31 [en linea] [citado 20 de junio de 2016] disponible
en: http://es.slideshare.net/evalucho/mantenimiento-vehicular
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intervencién de sus puntos vulnerables en el momento mas oportuno, significa
preservar las condiciones con las que se ha fabricado el vehiculo realizando
reparaciones y readecuaciones de este mantenimiento, tomando en cuenta
factores como el lugar donde trabaja , el modelo entre otros, por eso este tipo de
mantenimiento es ejecutado y esta bajo la responsabilidad del taller , pero se inicia
con una revisidn de manera conjunta entre el usuario del vehiculo y el mecanico,
el primero indica cuales son las falencias que tiene el vehiculo mientras los datos
son registrados (planillas ,bases de datos, listas, etc) para que el vehiculo tenga
su ficha ,luego el mecanico constata esas posibles fallas para brindar un
diagnéstico . Suele tener un estado sistematico, es decir se interviene aunque el
equipo no haya dado ningun sintoma de tener problema, las tareas de
mantenimiento preventivo incluye tareas como cambio de piezas desgastadas,

cambio de aceite y lubricantes®.

3.2.2.2 Mantenimiento correctivo. Es el conjunto de tareas destinadas a corregir
los defectos que se van presentando en los distintos equipos y que son
comunicados al departamento de mantenimiento por parte de los operarios del
vehiculo, generalmente se reparan o se cambian las partes del vehiculo que dejan
de funcionar o comienzan a fallar, este tipo de mantenimiento prevé lo que se
hard antes de que se produzca el fallo , de manera que cuando se detenga el
vehiculo para efectuar la reparaciéon ya se disponga de los repuestos , de los
documentos y del personal necesario asignado con anterioridad en un
programacion de tareas, para llevarlo a cabo se programa la detencién del equipo
, pero previo a ello , se realiza un listado de tareas a realizar sobre el mismo y se

programa la ejecucion con el fin de realizar toda la reparacion®.

® CIRCULA SEGURO EI mantenimiento preventivo y la seguridad vial pag. 31 [en linea] [citado 18
de junio de 2016] disponible en: http://www.circulaseguro.com/el-mantenimiento-preventivo-y-la-
seguridad-vial/

® CAMARA DE COMERCIO. Compite 360. Grafica 2016 Pag 40,41,43 31 [en linea] [citado 18 de
junio de 2016] disponible en:http://www.compite360.com/sitio/#/login
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3.2.2.3 Mantenimiento predictivo. Es cuando se realizan diagndsticos o
mediciones que permiten predecir, Si es necesario realizar correcciones 0 ajustes
antes gque ocurra una falla, a diferencia del mantenimiento preventivo no descansa
en acciones programadas en forma rigida en este caso lo que se programa y se
cumple obligatoriamente son las inspecciones, cuyo objetivo es detectar el estado
técnico del sistema e indicar la conveniencia de realizar una accion correctiva.
Estos controles pueden llevarse a cabo de forma periédica o continua, en funcién
de tipos de equipos. Para esto se usan instrumentos de diagnostico, aparatos y
pruebas no destructivas, como analisis de lubricantes, control de temperaturas en

componentes eléctricos entre otros™®.

Ventajas
¢ Reduce los tiempos de parada
e Permite seguir la evolucion de un defecto en el tiempo

e Optimiza la gestion de personal de mantenimiento entre otras.

% DANE [en linea] [citado 18 de junio de 2016] disponible en: http://www.dane.gov.co/
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4. METODOLOGIA

El siguiente Plan de Negocio se realizara en las siguientes etapas:

FASE 1: ESTUDIO DE MERCADO:

Realizar la investigacion Exploratoria
Disefio de la Investigacién
Entrevista a profundidad.

Resumen vy analisis de la entrevista.

o bk 0N PE

Andlisis del estado actual del sector(empresas creadas, empresas activas
ultimos 3 afios, cancelacion de empresas ultimos 5 afos)

Andlisis de factores positivos y negativos en el entorno

Andlisis de fortaleza y debilidades del nuevo centro de negocio

Andlisis de clientes ( Ubicacion, Base en decisién de compra del servicio)

© © N o

Andlisis de la competencia ( precios, garantia ofrecida, limitaciones)
10.Conclusion y elaboracién del Informe

Nota: En la actividad numero 3 se realizara una entrevista a los clientes
potenciales referenciados en este documento con el fin de identificar necesidades,

fortalezas y debilidades.
FASE 2: ESTUDIO TECNICO:
Estudio de Macro localizacion y Micro localizacion

Localizacién de la empresa.

Establecer los equipos y la maquinaria

0N PR

Establecer los muebles y equipos de oficina
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5. Requerimiento de Personal necesario
6. Distribucion y area del centro especializado de mantenimiento

7. Conclusiones

FASE 3: ESTUDIO FINANCIERO Y DE INVERSION:

Inversion Fija
Activos Intangibles
Capital de Trabajo
Inversion Total

Estructura del Financiamiento

o gk w b E

Fuentes de Financiamiento

FASE 4. ESTRATEGIA DE LA PUESTA EN MARCHA DEL PLAN DE
NEGOCIO:

1. Organizacion de la informacion obtenida en el diagndstico de la situacion.

2. Establecimiento de objetivos que se desean alcanzar.

3. ldentificar los colectivos a los que se dirigen (como por ejemplo, segmento de
mercado, empresas tipo de servicios).

4. Desarrollar lineas o propuestas de actuacion.
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5 PROCESAMIENTO Y ANALISIS DE LA INFORMACION

5.1 FASE 1 ESTUDIO DE MERCADO

5.1.1 Entrevista a profundidad. Para el estudio de mercado se realizO una
investigacion cualitativa utilizando el método de entrevista a profundidad ,estos
son apartes de la entrevista realizada a los Jefes de transportes de las 3 empresas
comercializadoras de bebidas mas importante de la ciudad de Bucaramanga, para
identificar necesidades y oportunidades a la hora de realizar los mantenimientos
de los vehiculos pesados.

e Ingeniero Andrés Rodriguez Profesional de mantenimiento de la empresa
Bavaria, quien cuenta con 10 afios de experiencia.

e Ingeniero Orlando Muskus Jefe De Mantenimiento de vehiculo en Coca-Cola
Femsa con mas de 15 afios de experiencia.

e Ingeniero Diego Alejandro Agudelo Jefe De Transportes de Gaseosas Hipinto,
y autor del proyecto quien cuenta con 8 afios de experiencia en el sector.

A Continuacién encontramos algunas de las preguntas:

1. Cuantos vehiculos tiene actualmente su flota de transportes?

Ingeniero Andres Rodriguez: “60 vehiculos”

Ingeniero Orlando Muskus: “58 vehiculos”

Ingeniero Diego Agudelo: “70 vehiculos”
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2. Cada cuanto por politicas de la empresa se le realiza mantenimiento a sus

vehiculos?

Ingeniero Andres Rodriguez: “Horas de motor de acuerdo a las especificaciones

del fabricante 200 horas o 6000 Km lo que se cumpla primero.”

Ingeniero Orlando Muskus; “cambio de aceite cada 7000 Km mantenimiento

general y un parcial cada 3750 km.”

Ingeniero Diego Agudelo: “250 Horas , 6000Km o cada 4 meses lo que se

cumpla primero”

3. Cuél es el tipo de reparacion mas frecuente?

Ingeniero Andres Rodriguez: “Lubricacién, desgastes normales, llantas y

sistemas de aire.”

Ingeniero Orlando Muskus: “Sistema de Direccidon por dafio de botella y cajas de

direccion y cortinas de carroceria.”

Ingeniero Diego Agudelo:” Carroceria, Sistema de aire y direccion “

4. Actualmente con que empresa realiza estos mantenimientos y/o

reparaciones?

Ingeniero Andres Rodriguez: “Centro Diesel por ser representante de la marca

por garantias y Taller Luis Orjuela via chimita”

Ingeniero Orlando Muskus: “Taller Marcos Leon Carroceria, en el palenque

direccion y eléctrico taller el palenque y marcos ledn los dos”
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Ingeniero Diego Agudelo:” Tecsering, Isicol y la casa del Kodiak”

5. Como es la calidad en el taller en el que actualmente realiza estos

mantenimientos y/o reparaciones?

Ingeniero Andres Rodriguez:” En el taller centro diesel se percibe buen servicio
por la compra de 1700 vehiculos y en Luis Orjuela es buena como todo hay

problemas pero se solucionan”

Ingeniero Orlando Muskus:” Buena no excelente, pero es buena.”

“wn

Ingeniero Diego Agudelo: “’Es Buena

6. Que lo motivo a realizar las reparaciones en este taller?

Ingeniero Andres Rodriguez: “Por ser representantes de marca y en el taller Luis

”»n»

Orjuela estaba cuando llegue y me responde.

Ingeniero Orlando Muskus: Llevo 15 afios en la compafiia y siempre se han

llevado alla y ellos se encargan de realizar todo.”

Ingeniero Diego Agudelo: “Que ofrecieron los servicios acé en la empresa, me
hicieron algunos trabajos a menor costo para que los conociera y que intentan
cumplir.”

7. Que recomendaciones tiene para mejorar la calidad del servicio?

Ingeniero Andres Rodriguez: “Buscar certificacion de los técnicos vy

procedimiento y diagnostico”
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Ingeniero Orlando Muskus: “Las instalaciones son un poco feas, por ejemplo son

talleres para no mostrar”

Ingeniero Diego Agudelo: “Que tengan personal capacitado, mejores
instalaciones y que no tuviera que enviar los vehiculos, que los recogieran en la
planta.”

8. En promedio cual es el costo de mantenimiento programado?

Ingeniero Andres Rodriguez:” Entre 500 y 800 mil peso depende del tipo de

mantenimiento.”

Ingeniero Orlando Muskus: “Son 500 a 600 mil peso”

Ingeniero Diego Agudelo: “Un basico con cambio de aceite entre 600 y 700 mil

pesos.”

9. Cuanto tiempo en promedio dura un vehiculo en el taller ?

Ingeniero Andres Rodriguez:” 1 a 2 dias maximo”

Ingeniero Orlando Muskus:” En promedio de 2 a 3 dias”

Ingeniero Diego Agudelo: “3 dias aproximadamente”

10.En promedio cuantos vehiculos se envian diariamente al taller?

Ingeniero Andres Rodriguez: Entre 3y 4 vehiculos

Ingeniero Orlando Muskus: 4 vehiculos aproximadamente
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Ingeniero Diego Agudelo: 3 vehiculos, pero este nimero puede llegar a 5.

11. Considera que este tiempo es el adecuado para realizar el mantenimiento

y/o reparacion?

Ingeniero Andres Rodriguez:” Si esta bien, de hecho esta en lo programado”

Ingeniero Orlando Muskus:” No en promedio no deberia superar dos dias.”

Ingeniero Diego Agudelo:” No este tiempo deberia bajar a la mitad”

12. A que clases de vehiculos pesados se les realiza mantenimientos

(Marcas)?

Ingeniero Andres Rodriguez:” NPR , NKRY MERCEDEZ”

Ingeniero Orlando Muskus: “KODIAK, INTERNATIONAL, FREIGHLINER,
NPR,NKR”

Ingeniero Diego Agudelo:” KODIAK, INTERNATIONALY NPR”

13. Cuanto presupuesta en promedio el &rea de mantenimiento de vehiculos

al mes para larevision de cada vehiculo

Ingeniero Andres Rodriguez: 65 pesos por Km

Ingeniero Orlando Muskus: Entre 60 y 70 millones

Ingeniero Diego Agudelo: 650 mil pesos por vehiculo

46



14. Considera que el personal técnico del taller posee las habilidades y el

conocimiento necesario para realizar las reparaciones?

Ingeniero Andres Rodriguez: “Creo que si , pero se puede mejorar utilizando las

herramientas adecuadas y capacitando al personal”

Ingeniero Orlando Muskus: “si conocimiento y experiencia, empiricos pero bien.”

Ingeniero Diego Agudelo: “Si pero se podrian preparar mucho mejor, saben lo

basico.”

15. Considera que el tiempo de entrega de su vehiculo es el adecuado?

Ingeniero Andres Rodriguez:” Si esta bien”

Ingeniero Orlando Muskus: “Si pero se podria mejorar.”

Ingeniero Diego Agudelo: “No”

16. Que factor usted considera puede generar retraso en la entrega de su

vehiculo?

Ingeniero Andres Rodriguez: “Los repuestos en unos casos y una mala revision”

Ingeniero Orlando Muskus: “La toma de decisiones por costos y repuestos”

Ingeniero Diego Agudelo: “Disponibilidad de repuestos y malos diagnosticos.”

47



17.Le gustaria que su taller de confianza contara con personal capacitado
gue se pueda desplazar a donde usted lo requiera y le brinde la
oportunidad de realizar, mantenimientos y reparaciones a la horay en el

lugar que usted necesite?

Ingeniero Andres Rodriguez:” Si eso seria bueno, ganariamos tiempo.”

Ingeniero Orlando Muskus: “Si excelente, porque a veces se debe esperar hasta

el siguiente dia.”

Ingeniero Diego Agudelo: “seria importante ya que los vehiculos trabajan hasta
las 12Am”

18. El servicio prestado por su taller satisface sus expectativas? Si, No?

Porque?

Ingeniero Andres Rodriguez: “Se puede decir que si pero hay muchas cosa por

mejorar”

Ingeniero Orlando Muskus: “Pues si no es los mejor pero hacen lo que necesito”

Ingeniero Diego Agudelo: “No, porque creo que existen muchas oportunidades

de mejora.”

19. Se daria la oportunidad de probar los servicios de un nuevo taller? Y en

donde le gustaria que estuviera ubicado?
Ingeniero Andres Rodriguez: “Si, Desde que tenga estandares de calidad y

buenos precios, lo mejor es que que quedara en una via sin restriccion, por

ejemplo via a chimita o el palenque.
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Ingeniero Orlando Muskus: “Si, si hace bien los trabajos y los precios se ajustan

se podria intentar, que nos quede cerca puede ser por el palenque.

Ingeniero Diego Agudelo: “Si, no importa el lugar si tienen alguien que recoja el

vehiculo, pero entre mas cerca mejor.

Ficha técnica

Tipo de investigacion exploratoria cualitativa
Concluyente

Tipo de entrevista a profundidad

Resumen de la entrevista

Al finalizar la entrevista de podemos concluir varias cosas importantes, el mercado
potencial total es de 190 vehiculos pesados, las reparaciones en el sistema de
aire y en la carroceria son las mas frecuentes en estos vehiculos , que el costo de
cada mantenimiento esta entre 500 y 800 mil pesos que los tiempos para realizar
los mantenimientos preventivos estan entre 6 mil y 7 mil km ,en promedio se
envian a los diferentes talleres 4 vehiculos por parte de las empresas
comercializadoras de bebidas y que los correctivos no se pueden programar pero
son muy constantes sobre todo en lo relacionado con carrocerias las cuales sufren
dafos a diario, que no estan completamente satisfechos con su taller de confianza
y creen que existen oportunidades de mejora y por Ultimo que si estan dispuestos
a darle la oportunidad a un nuevo proveedor siempre y cuando cumpla con la
calidad exigida por estas compafiias y que seria importante que este ubicado

cerca al Municipio de Giron.
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5.2 ESTADO DEL SECTOR

Grafico 1. Empresas inscritas ante la camara de comercio

Comercio al por mayor .
Empresas en Empresas en de vehiculo y motos, Mantenimiento y reparacion Manten_lrmento, y
Santander municipio de Giron reparacion vehiculos v motos reparacion vehiculos.

En la Grafica nimero 1 encontramos que en el departamento de Santander estan

Fuente camara de comercio (2016)

inscritas ante la cAmara de comercio 79.282 empresas de las cuales 5.420 se
encuentran registradas en el municipio de Girdn, del total de empresas registradas
en el municipio de Girdon, 2.493 aparecen en su registro como empresas de
comercio al por mayor y al por menor de repuestos y mantenimiento de vehiculos
y motocicletas, 331 empresas realizaron su registro mercantil como comercio,
mantenimiento y reparacion de vehiculos automotores y motocicletas, sus partes
piezas y accesorios, y un numero menor 161 empresas se encuentran inscritas
ante la camara de comercio como mantenimiento y reparacion de vehiculos
automotores el cual seria el sector en el que se realizaria la matricula mercantil del

nuevo centro de mantenimiento.
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5.3 EDAD DE LAS EMPRESAS

Grafico 2. Empresas creadas en los ultimos 25 afios en el municipio de

Giron.

Numero de empresa creadas en los ultimos
25 afhos

1%

M Antes de 1990 3 Empresas

H Entre 1991-2000 25 Empresas

i Entre 2001-2010 85 Empresas

M Despues del 2011 221
Empresas

Fuente camara de comercio (2016)

De acuerdo a la grafica numero 2 podemos observar como en los ultimos 5 afios
se han creado un total de 136 empresas lo cual se debe a dos razones en
crecimiento de parque automotor pesado y la legalizacion de muchos talleres que
operaban ilegalmente.

5.4 EMPRESAS ACTIVAS EN LOS ULTIMOS 3 ANOS

Tabla 2. Crecimiento de empresas en el municipio de Giron

Numero de Empresas Crecimiento
2016 161 2015-2016 11,03%
2015 145 2014-2015 14,17%
2014 127 2013-2014 14,41%

Fuente camara de comercio (2016)
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Podemos observar en la tabla numero 2 que el crecimiento en el registro de
empresas de mantenimiento de vehiculos automotores en los ultimos 3 afios ha
estado por encima del 11% cada afio lo que nos muestra una estabilidad en el
sector y se podria decir que hasta el momento la demanda no ha sido cubierta, lo

cual para nuestro plan de negocio es favorable para ingresar al mercado.

5.5 CANCELACION DE EMPRESAS EN LOS ULTIMOS 5 ANOS

Grafico 1. Empresas canceladas ante la cAmara de comercio 2012-2016
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8
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2
0
2012 2103 2014 2015 2016
@M PRESAS 6 16 6 15 14

Fuente camara de comercio (2016)

Se puede concluir que en los udltimos 5 afios el comportamiento para la
cancelacion de empresas no ha sido estable y ha tenido picos, sin embargo el
nameros de empresas canceladas es inferior al de empresas nuevas.

5.6 FACTORES POSITIVOS Y NEGATIVOS EN EL ENTORNO

5.6.1 Economia: Para el desarrollo de este proyecto se tendra en cuenta el

momento actual de la economia en el pais que aunque ha tenido una pequefa

desaceleracion, en el sector de las bebidas este ha sido uno de los mejores afios
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de acuerdos a las cifras que se revisan mensualmente en el comité de Gerencia
de la empresa Gaseosas Hipinto y del cual el autor del proyecto hace parte, en
donde factores externos como el fendmeno de la nifia han ayudado para el
aumento de las ventas y por este motivo ha crecido la flota de transportes y este

fendmeno es similar en las tres empresas de interés para el proyecto.

5.6.2 Politica: Las expectativas que tiene el sector econdmico respecto al
proceso de paz con los diferentes grupos armados ilegales en Colombia, tiende a
que de darse favorable existan empresas extranjeras interesadas en invertir en
Colombia por lo que podrian llegar nuevas empresas comercializadoras de

bebidas que podrian ser clientes potenciales del nuevo negocio.

5.7 ANALISIS LEGAL Y AMBIENTAL

5.7.1 Tipo de sociedad: La empresa serd constituida como persona juridica

sociedad de acciones simplificadas, la cual contara con un Unico socio.

5.7.2 Norma y procedimiento sobre la comercializacién del servicio: El
negocio se debe ubicar en zonas autorizadas por la Alcaldia del Municipio De
Girén y debe contar con un permiso para uso de suelo, este punto no representa
un problema ya que existen lugares destinados para la operacion de esta clase de
negocios los cuales estan establecidos por la alcaldia y los demas tramites de la
inscripcion y registro de la empresa se realizan ante la camara de comercio de

Bucaramanga.
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5.8 ANALISIS AMBIENTAL

5.8.1 Mecanismos de control: Se tendra en cuenta la normatividad ambiental
indicada por la CDMB ente que encargado de expedir los permisos necesarios
para el manejo de residuos peligrosos, en respuesta a solicitud radicado ndmero
12961 de 2016, la cual manifiesta que el manejo de residuos peligrosos en el caso
del centro de mantenimiento aceite quemado Yy filtros contaminados los deben
disponer empresas autorizadas, para esta tarea se contrataria la empresa

Crudesan. Ver Anexo 1.

5.8.2 Riesgos de contaminacién: Los riegos de contaminacion estas
representados en el manejo de residuos peligrosos (aceite quemado de los
vehiculos, y filtros contaminados con aceite) los cuales seran dispuestos de
acuerdo a las normas establecidas en un cuarto de manejo de residuos

contaminados y entregados a las empresas autorizadas para su tratamiento.

5.8.3 Mecanismos de higiene y seguridad industrial: Se estableceran politicas
de control, ademas se capacitara a todo el personal en el manejo de residuos
peligrosos.

5.9 ANALISIS SOCIAL

5.9.1 Efectos positivos y negativos de la empresa para el conglomerado
social: El efecto social de la empresa serd positivo en la comunidad ya que la

empresa generara 13 nuevos empleos.

5.9.2 Posibilidades de rechazo o apoyo de la comunidad: Se estima que la

comunidad apoye el proyecto, ya que la generacién de empleo generar desarrollo.
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5.10 ANALISIS DEL MERCADO PRODUCTO Y SERVICIO

5.10.1 Descripcién de los servicios que se van a ofrecer: En el centro
especializado de mantenimiento se realizaran mantenimientos preventivos y
correctivos de todos los sistemas de los vehiculos pesados (suspension, sistema
de frenos, sistema eléctrico, carroceria, sistema de aire, motor) y la diferencia con
los demas talleres del mercado es que este taller ofrecera todos los servicios en
un mismo lugar, reduciendo los costos y los tiempos de mantenimiento mejorando
la calidad del servicio ofrecido actualmente , ademas se tendré especial atencion
en la reparacién y mantenimiento de sistemas de aire y carroceria debido a
gue se identificd que son los sistemas que sufren mayor desgaste y por ende se

reparan con mayor frecuencia.

5.10.2 Aplicacion de los servicios: Las necesidades que tienen en comudn las
comparfias de bebidas es que deben disminuir los tiempos de mantenimiento y
gue desean que todos los servicios se realicen en un solo taller por personal

calificado.
5.10.3 Servicios ofrecidos Por los competidores: Los talleres encargados de

realizar los mantenimientos ofrecen realizar todos los servicios pero deben sub-

contratar algunos ya que no cuentan con personal calificado para esta labor.
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5.11 FORTALEZAS Y DEBILIDADES DE LOS SERVICIOS FRENTE A LOS
COMPETIDORES:

Tabla 3. Analisis de Fortalezas Y Debilidades del nuevo Centro de

mantenimiento

Fortalezas Debilidades

Por la experiencia del autor del | Reconocimiento de marca al ser una
proyecto en el sector, identifica las | empresa nueva, ya que los demas
debilidades de los talleres que prestan | talleres ya son reconocidos en el
los servicios de mantenimiento a esta | mercado.

clase de vehiculos.

Se ofreceran todos los mantenimientos | La confianza que existe entre los
de todos los sistemas en un mismo | talleres y las empresas de bebidas.

lugar.

Se ofrecera un servicio de técnicos | Las alianzas que tienen los talleres
especializados 24 horas para | establecidas con los proveedores.
desplazarse donde el cliente Io

requiera.

Se ofrecerd que los técnicos del centro | Las facilidades de pago que tienen
de mantenimiento realicen los traslados | establecidas los talleres con los
de los camiones de las plantas al centro | proveedores.

de mantenimiento.

5.11.1 Solucion a las debilidades y formas de aprovechar las fortalezas.
Teniendo en cuenta la tabla 3 la siguiente sera la manera de aprovechar las
fortalezas y solucionar las debilidades encontradas en el nuevo centro de

mantenimiento.

Debilidades: EI reconocimiento se lograra con el tiempo y basado en los

resultados de los mantenimientos y aumento en la confiabilidad de los vehiculos
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se generara la confianza necesaria entre ambas partes al cumplir con lo pactado,
las alianzas con los proveedores se estableceran realizando visitas para generar

vinculos comerciales.

Fortalezas: El trabajar por varios afios en el sector permite al autor del proyecto
adquirir experiencia en cuanto a las necesidades y las quejas por servicio mas
frecuentes a las cuales se les debe poner fin en el nuevo centro de mantenimiento,
ademas realizar la reparacion de todos los sistemas en un mismo lugar sin que se
tenga que sub-contratar ningun servicio esto disminuira los costos de las
reparaciones para las empresas y mejora los tiempos de respuestas de cada

reparacion efectuada.

5.12 CLIENTES

5.12.1Clientes potenciales. Son las empresas encargadas de la distribucion de

bebidas en la ciudad de Bucaramanga Bavaria, Coca-Cola y Gaseosas Hipinto.

5.12.2 Ubicacién de los clientes.

Tabla 4. Direccion de los clientes potenciales

CLIENTES UBICACION
Bavaria Kilbmetro 4 carretera Café Madrid
Coca-Cola Kilbmetro 2 autopista Girén
Gaseosas Hipinto Kilbmetro 3 via guatiguara

Fuente: Directorio telefénico de Santander

5.12.3 Base de decisiéon de compra de los clientes. La decision para tomar

estos servicios siempre con los mismos talleres es porque existe una amistad que
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se ha generado por varios afios de trabajo, sin embargo no se tienen en cuenta

factores como el servicio o la calidad a la hora de tomar la decision.

5.13 COMPETENCIA

5.13.1 Precios: Los precios de las empresas que prestan los servicios de
mantenimiento a las compafias de bebidas son: Navitrans $101.000 pesos por
hora, Tecsering $78.000 pesos hora, Taller palenque $ 90.000 por hora y taller
Luis Orjuela $83.000 pesos por hora, estos valores fueron suministrados via

telefénica por los responsables de los talleres.

5.13.2 Desempefio de los servicios y garantia ofrecida. Los servicios ofrecidos
no son de la mejor calidad sin embargo ofrecen garantia por los trabajos
realizados siempre y cuando esta garantia se presente por un trabajo mal
realizado, lo cual es algunos casos es dificil de determinar, ademas estos

retrocesos implican gastos adicionales para las empresas.

5.13.3 Limitaciones a deseos de los clientes. No cuentan con todos los
servicios que requieren los clientes en el mismo punto, tampoco cuentan con
personal certificado con estudios técnicos y/o universitarios para la realizacion de

los diferentes servicios requeridos por las empresas.

5.13.4 Posibilidades a la solucién de estas dificultades. No estan interesados
en contratar mas personal y les es indiferente que cuenten con formacién en
alguna identidad educativa, por lo cual para los talleres es mas cémodo sub-
contratar los servicios ya que el incremento en los costos lo asume siempre el

cliente.
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5.13.5 Porque sera facil o dificil competir con estos talleres? Porque para los
clientes es mas facil y mas econémico que todos los trabajos que se relacionan
con los mantenimientos se realicen en un solo lugar, por variables, como costos,
control de los vehiculos entre otros, tiempo de respuesta entre otros, esto hara
que la propuesta de valor del nuevo centro de mantenimiento sea atractiva para

las empresas comercializadoras de bebida.

5.14. ANALISIS DE RESULTADOS ESTUDIO DE MERCADO

Después de evaluar los resultados del estudio de mercado el valor sugerido por
hora de trabajo en el centro especializado de mantenimiento sera inicialmente de
$83.000 pesos por hora el cual es inferior al costo por hora que cobra actualmente
un taller reconocido en la ciudad de Bucaramanga como es Navitrans que esta en
promedio en $101.000 pesos hora siendo el precio mas alto de los talleres
frecuentados por las empresas comercializadoras de bebidas, y superior en un
2,5% sobre el valor de Tecsering el cual es de $78.000 pesos siendo este el
mas bajo de los precios de los talleres que actualmente prestan los servicios de
mantenimientos a las empresas comercializadoras de bebidas ,también de
acuerdo a lo expresado por los Jefes de mantenimiento se envian en promedio a
talleres externos 4 vehiculos diarios por empresa, lo que se estima con el nuevo
centro de mantenimiento es capturar el 16 % del total de este mercado durante el
primer afio de operacién es decir 0,8 vehiculos de cada empresa con lo cual el
taller debera facturar en promedio 17 horas diarias de trabajo lo cual representa
5,5 horas promedio diarias de trabajo por vehiculo , el incremento sera del 20 %
en el 2 afo , y este incremento sera el del mismo porcentaje hasta llegar al quinto
afo, sin embargo el centro especializado debe estar en la capacidad de atender
un total de 6 vehiculos diarios, realizando los diferentes tipos de reparaciones que
sean requeridos por parte de los diferentes clientes, con lo anterior garantizamos

una utilizacion del 50 %, para que el taller cumpla con estas caracteristicas se

59



debe contar con un area superior a los 1.000 metros cuadrados y lo recomendable
es que el centro de mantenimiento se encuentre ubicado lo mas cerca posible a
Girén el cual sera un punto equidistante para las tres empresas y permitira estar
cerca de Bavaria y de Coca-Cola las cuales tienen el 63% de la flota vehicular, del
mercado potencial, cabe resaltar que el factor diferenciador del centro
especializado de mantenimiento es que ofrecera realizar todos los servicios en un
mismo lugar con lo cual garantizamos un menor tiempo de los vehiculos en el
taller y mejorara la experiencia de servicio y calidad de nuestros clientes con

respecto a lo que ofrece actualmente los demas talleres.
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6. FASE 2 ANALISIS TECNICO
Después de realizar el estudio de mercado se identificaron los requerimientos
necesarios para poner en marcha el centro especializado en mantenimiento.
6.1 FACILIDADES
6.1.1. Macro localizacion y Micro localizacion. Esta seré la ubicacion que tendra
el nuevo centro de localizacion en cuanto al territorio que sera urbano y la

ubicacion especifica de la empresa.

Grafico 3. Localizacién de la empresa

Puente
Palenaue

G0 )‘QI\‘ eart

-~

En el Grafico nimero 4 se sefalan tres posibles puntos para la ubicacién del

centro de mantenimiento teniendo como punto de referencia el puente el palenque
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por permitir el retorno inmediato para la via que necesitemos tomar para acceder
al local y por ser el punto mas central de acuerdo a las distancias encontradas,
ver tabla numero 4 donde encontramos que Bavaria y Coca-Cola se encuentran a
un distancia cercana a los 9 Km promedio y aunque Gaseosas Hipinto se
encuentra a 20 km el punto que se eligié por estar mas cerca de Bavaria Y Coca-
Cola ya que estas empresas aportan el 63,2% del total de los vehiculos , sin
embargo para facilitar el traslado de los vehiculos de Gaseosas Hipinto se
ofrecera el servicio de traslado del vehiculo por parte de conductores autorizados
por el Centro especializado y por la empresa lo cual facilitara el proceso porque la
empresa no debera esperar tener un conductor disponible para realizar el traslado
lo cual en muchos casos de acuerdo a la experiencia del autor del proyecto como
Jefe De Transportes de una de estas empresas este proceso puede durar hasta
un dia lo cual genera sobrecostos , este servicio se ofrecera sin ningun costo

adicional a la empresa.

Tabla 5. Distancia Empresas de bebidas a la zona de ubicacion del Centro de

mantenimiento.

EMPRESA DISTANCIA AL PUENTE CANTIDAD DE
EL PALENQUE VEHICULOS
Bavaria 10 km 62
Coca-Cola 7,8 km 58
Gaseosas Hipinto 20 km 70

6.1.2 Ubicacién geografica exacta de la empresa. De acuerdo al estudio de
mercado el centro especializado estard ubicado en la autopista Giron-
Bucaramanga o Gir6n-Chimita, el cual sera un punto equidistante entre las tres

empresas comercializadoras de bebidas y el nuevo centro de mantenimiento.
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6.1.3 Facilidades de servicios publicos. Los locales ubicados en la via autopista
Girén- Bucaramanga y/o Girén Chimita cuentan con todos los servicios publicos
necesarios para la puesta en marcha del centro de mantenimiento (Agua, Luz,

Teléfono, Internet) .

6.1.4 Situacion laboral de la localidad. De acuerdo a los datos suministrados por
el DANE la tasa de desempleo en el departamento de Santander en el afio 2015
fue del 6,7%.

Indicadores mercado laboral Departamentos Colombia 2015

Tabla 6. Indicadores de desempleo por departamentos

DO MO TGP TO TS (subj) TS (obij) TD variacidon TD
Quindio 633 55 = 32.9 13,5 2.9 -
Morte de Santander 59,2 51.8 22,1 =3 12.5 -
walle del Cauca 56.9 59.6 36,0 13,2 11,0 -
Chood 48.7 43.3 19.9 3.5 11.0 -
Risaralda 62.6 56.0 18.4 8.3 10.5 -
Tolima 8.4 51.3 33,0 10,9 10,4 -
Meta S0 57.4 21.3 = 10.2 -
Cauca 59.6 53.6 327 16.8 10.1 -
Surtiooquis &2.7 56.9 20.8 a2z =%~} -
Marifio (== s2.1 37.3 16.9 =31 -
Total Nacional G4, 7 59.0 29,0 10,7 8.9 -
Cesar 56.5 51 4 16,1 a8 8.9 -
Bogota D.C 71.6 554 31.0 11,2 8.7 =
Caldas 56,7 51.9 17,4 -7 s.4 -
Sucre 57.6 s52.8 41,7 13,1 8.3 -
Atlantico &34 584 34,4 13,1 8.0 -
Cundinamarca 71,4 85.8 32.1 13,1 7.9 -
Caqueta S4.9 50.7 28.6 9.0 7.8 -
Huila [ 59.3 379 12.6 7.6 -
Magdalena s57.1 52,9 8.9 11,1 7.4 -
La Guajira 576 &2.7 38,1 12,6 7.2 -
Bolivar 59.6 55.4 21.6 9.7 7.0 -
Santander 8.7 Sa.1 22.1 9.0 &7 -
Boyaca 63.0 59.1 27.5 5.7 &.2 -
Cordoba &2, 58.6 32.1 5.2 5.0 -
Fuente: DANE - Gran Encuesta hMegrada de Hogares (GER)

Nota: Wer en el anexo estadistico, los indicadores y los valores absolutos.
L) =) Aumento o dismnucion de la TD de cada depantanmanto frents al amo anberor

Fuente: Dane 2105

6.1.5 Area requerida. Se debe buscar un local de aproximadamente 1000 mts

para tener la capacidad de atender hasta 6 Vehiculos pesados al mismo tiempo.
6.1.6 Tipo de construccion. Debe ser un local que cuente con techo en su

totalidad, ademas debe tener un espacio que se pueda adaptar para realizar los

cambios de aceite.
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6.1.7 Vias de acceso. Las vias de acceso con la que cuentan los locales ubicados

en la via autopista Girébn-Bucaramanga o Giron-Chimita cuentan con excelentes

vias debido a que todos se encuentran cerca de la via principal.

6.2 EQUIPOS Y MAQUINARIAS

6.2.1 Especificaciéon del proceso. El centro especializado en mantenimiento

estara en la capacidad de realizar mantenimientos integrales a los vehiculos

transportadores de bebidas, realizando trabajos de soldadura, alineacion y

balanceo, reparacion de carroceria, revision y reparacion de sistema de aire ,

revision y reparacion del sistema eléctrico, revision y reparacion del sistema de

suspension, revision y reparacion de motor, cambio de aceite y montajes de

llantas.

6.2.2 Tipos de equipos y maquinarias.

Tabla 7. Lista de herramientas necesarias

Precio Precio
ITEM DESCRIPCION CANTIDAD o
unitario. Total
1 Compresor de aire 1 $7.000.000 | $7.000.000
2 Bomba Hidraulica 1 $2.000.000 | $2.000.000
3 Hidrolavadora 1 $2.000.000 | $2.000.000
Alineador de
4 _ _ 1 $25.000.000 | $25.000.000
direcciones
Balanceador de
5 1 $6.500.000 | $6.500.000
ruedas
6 Pistolas neumaticas 3 $1.750.000 | $5.250.000
7 Juego de $310.000 $1.860.000
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Precio Precio
ITEM DESCRIPCION CANTIDAD o
unitario. Total
herramientas
milimétricas llaves y
copas
Juego de
herramientas
8 6 $344.000 $2.064.000
Pulgadas llaves vy
copas
Computador con
programas de
9 Scanner de los 1 $9.000.000 | $9.000.000
sistemas de los
vehiculos
Multimetro  Digital
10 2 $250.000 $500.000
Fluker
11 Bancos de trabajo $400.000 $2.400.000
12 Prensas de banco 3 $200.000 $600.000
Juego de martillos,
13 3 $180.000 $540.000
palancas
Equipo de iniciar
14 2 $280.000 $560.000
vehiculos
Gatos de botella de
15 5 $220.000 $1.100.00
20 toneladas
Gatos de botellas
16 5 $260.000 $1.300.000
de 30 toneladas
Soportes o torres
17 10 $450.000 $4.500.000
para vehiculos
18 Carretes retractiles 3 $240.000 $720.000
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Precio Precio
ITEM DESCRIPCION CANTIDAD
unitario. Total
con manguera para
suministro de aceite
19 Lavadora de partes 1 $997.000 $997.000
Carros porta
20 , 2 $270.000 $540.000
herramientas
Equipo de
21 . 1 $850.000 $850.000
soldadura portéatil
Pistolas para pintar
22 ] 2 $120.000 $240.000
vehiculos
COSTO TOTAL $75.521.000

El costo total de la herramienta necesaria para la puesta en marcha del centro

especializado de mantenimiento es de $ 75.521.000, estas herramientas fueron

cotizadas en empresas locales y nacionales por la complejidad de algunos

repuestos por ejemplo el Alineador de Ruedas.

6.2.3. Muebles

Tabla 8. Muebles y equipos

DESCRIPCION CANTIDAD VALOR UNIT. VALOR TOTAL

Computadores 3 $1.800.000 $5.400.000
Archivador 2 $500.000 $1.000.000
Céamara Fotografica 1 $300.000 $300.000
Sillas giratorias 3 $300.000 $900.000
Escritorios 3 $450.000 $1.350.000
Teléfonos 3 $200.000 $600.000
Tablero Borrable 3 $450.000 $1.350.000

$10.900.000
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El costo total de los muebles y equipos es de $10.900.000 los cuales fueron

cotizados en Homecenter via telefénica.

6.2.4 Posibles proveedores de equipos y maquinaria: Los proveedores
consultados para la compra de la herramienta son algunos locales y otros
nacionales estos proveedores fueron almacén Herramientas Industriales, almacén
Todas Las Herramientas, Homecenter, Isometrik corp, Beltec herramientas y

equipos. Todos consultados de manera telefénica o via internet

6.2.5 Forma de adquisicién de equipos: El total de estos equipos y herramientas
se compraran para el uso del centro de mantenimiento, y su pago sera de

contado.

6.2.6 Necesidades de infraestructura: Para realizar los cambios de aceite de los
vehiculos pesados se debe contar con un carcamo para este fin, esta adaptacion

se realizara antes de la apertura.

6.2.7 Personal necesario, en calidad y cantidad: De acuerdo a los servicios que
se ofrecera en el centro de mantenimiento se realiza una tabla con el talento
humano necesario para la puesta en marcha del centro que incluye , un Gerente
General quien le reportara directamente al duefio de la empresa, un Jefe de taller
quien se encargara de inspeccionar los trabajos antes de autorizar la salida y
retorno a las empresas de los vehiculos ademés de realizar soporte técnico al
personal del centro especializado reportara novedades directamente al Gerente
General , 6 profesionales técnicos ( 5 técnicos mecanicos y 1 técnico eléctrico)
quienes seran los responsables de la inspeccion de los vehiculos al ingresar al
centro de mantenimiento , seran los encargados de realizar los mantenimientos
preventivos y/o correctivos a los vehiculos que ingresan al centro de
mantenimiento, diligenciaran los formatos establecidos por el centro de

mantenimiento para la realizacion de cada trabajo le informaran directamente al
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Jefe de centro de mantenimiento todas las novedades que se presenten en la
operacion, 1 ayudante mecénico y 1 un técnico de monta llantas quienes deberan
realizar las tareas que sean designadas por el Jefe de centro de manteniendo de
acuerdo a las necesidades que se presenten en el desarrollo de la operacion,
ademas se contratara con una empresa privada de vigilancia el servicio de 2
vigilantes quienes estardn cubriendo las 24 horas el cuidado del centro

especializado de mantenimiento.

Tabla 9. Personal necesario para centro de mantenimiento

CARGO CANTIDAD SALARIO
Gerente general 1 $5.000.000
Jefe De Mantenimiento 1 $2.400.000
Profesional Técnico 6 $1.300.000 C/U
Ayudante de Mecéanica 1 $800.000
Técnico Monta llantas 1 $700.000
Secretaria 1 $800.000
Servicio de vigilancia 2 $1.650.000C/U
Total salarios $17.500.000

6.3 DISTRIBUCION DE ESPACIOS

6.3.1 Departamentos o0 zonas basicas: Como indica la Grafica 5 el taller tendra
un area total de 1152 metros cuadrados los cuales estan distribuidos en una
recepcion, una oficina de gerencia, un almacén de repuestos, un bafio de visitas,
un bafio de empleados y vistieres, cuatro cuartos para trabajos de los técnicos, un
cuarto de almacenamiento de aceite, un cuarto de monta llantas cinco bahias
para los trabajos de mantenimiento y una bahia para realizar los cambios de

aceite, ademas de un parqueadero para los visitantes.
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Grafico 4. Distribucion y area del Centro de mantenimiento
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6.4 PLAN DE COMPRAS

Se estableceran posibles alianzas con los posibles proveedores, se evaluaran la

calidad de los productos y las formas de pago.

6.4.1 Proveedores potenciales: Debido a que los insumos que necesitaria el
taller son pocos y de muy buena demanda, la oferta en el mercado es bastante
amplia en el momento de poner en marcha el proyecto se debe realizar el

acercamiento a varios proveedores con el fin de negociar los mejores precios.
6.4.2 Calidad de los productos: En el centro de mantenimiento los insumos con
los que va a trabajar son los recomendados por el fabricante de los vehiculos, lo

cual genera a nuestros clientes un sindnimo de calidad.

6.4.3 Precios de compra: Una vez se ponga en marcha el proyecto con el fin de

poder realizar alianzas comerciales para establecer mejores precios de compra.

6.4.4 Niveles de compra: Los insumos que se compraran inicialmente seran los

filtros de aire, aceite y motor , aceite de motor y grasa para realizar cambio de
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aceite a 9 vehiculos al mes , debido a que este servicio se encuentra incluido
dentro de la estrategia de promocién de la empresa para ingresar al mercado.

Tabla 10. Costo insumos por mes

COSTO DE INSUMOS Y DE MATERIA PRIMA
CANTIDAD DESCRIPCION VR. UNITARIO

1 Und FILTRO ACEITE REF P550317 $ 43.146,00
1 Und FILTRO AIRE EXTERNO REF P606503 $ 138.310,00
1 Und FILTRO AIRE INTERNO REF P609239 $ 108.162,00
1 Und FILTRO COMBUSTIBLE MOTOR REF P551318 $ 30.314,00
1 Und FILTRO COMBUSTIBLE SEPARADOR REF P550729 $ 72.360,00
7 Gal ACEITE 15w-40 $ 207.708,00
TOTAL Por cambio de aceite $ 600.000,00
TOTAL Por cambio de aceite de 9 vehiculos por mes $ 5.400.000,00

6.4.5 Formas de pago: Se estableceran con los proveedores plazos de 30 dias,

gue son los que actualmente maneja el mercado.
6.4.6 Tasas de crecimiento materias primas: El incremento después del primer

afio de funcionamiento para la compra de insumos sera el promedio de la

inflacion de los ultimos 5 afios.

6.5 ANALISIS ADMINISTRATIVO

6.5.1 Estructura béasica: En el grafico 6 se observa el organigrama del centro

especializado de mantenimiento.
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Grafico 5. Organigrama del Centro De Mantenimiento
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6.5.2 Lineas de autoridad: Por ser una empresa de menos de 15 empleados el
tipo de autoridad que se va a emplear es de tipo lineal, la cual consiste en guiarse

Secretaria

por el nivel jerarquico que cada persona posee dentro de la empresa.

6.5.3 Necesidades cualitativas y cuantitativas: Se estableceran perfiles de
cargo de acuerdo a la mision y responsabilidades asignadas para cada area de
trabajo dentro de la empresa teniendo en cuenta la definicibn de competencias
técnicas y personales, el total de cargos se establecieron en el estudio técnico ver

la Tabla 8.
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6.5.4 Mecanismos de selecciéon y contratacion: Para la seleccion de los cargos
propuestos para la puesta en marcha del centro de mantenimiento se realizaran

las siguientes etapas:

e Convocatoria por medio de bolsas de empleo y redes sociales

¢ Reclutamientos de hojas de vida por medio de la creacion de un correo
electrénico.

e Lectura y analisis de las Hojas de vida (primer filtro para descartar aspirantes
gue no coincidan con el perfil

e (Citacion a entrevista

e Aplicacion de pruebas psicotécnicas

e Andlisis de resultados para la eleccibn de candidatos mas opcionados
(segundo filtro).

e Verificacion de referencias laborales.

e Eleccion de los candidatos

e Contratacion de candidatos

6.5.5 Tipo de contrato y politica salarial: La vinculacion de personal se realizara
por medio de contrato laboral a término fijo en el caso del gerente y el jefe de
taller serd un contrato de direccibn manejo y confianza, para el resto del personal
necesario el personal ingresara con un salario basico de acuerdo a su nivel
jerarquico, el salario podria incrementar de acuerdo a las necesidades del centro
especializado por concepto de horas extras que se generen por servicios

adicionales a las horas de trabajo permitidas por ley.

6.6 GASTOS INICIALES PARA PUESTA EN MARCHA

Para el funcionamiento inicial del centro de mantenimiento se relaciona en la tabla

namero 9, que se debe realizar una inversion de $300.000.000 millones de pesos
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los cuales se aportaran $100.000.000 millones de recursos propios Yy
$200.000.000 millones mediante un préstamo a una entidad bancaria el cual se

cancelara en un término de 5 afios.

Tabla 11. Costo Puesta En Marcha Del Centro De Mantenimiento

Gastos Valor
Capital de trabajo operativo $193.579.000
Activos Fijos $86.421.000
Diferidos $20.000.000
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7. FASE 3 ESTUDIO FINANCIERO Y DE INVERSION

7.1 INVERSION FIJA

De acuerdo a los resultados del estudio técnico los siguientes son los tipos de

inversiones que requiere el proyecto para su puesta en marcha:

e Maquinaria y equipos
e Muebles
e Capital de trabajo inicial

e Diferidos

Para la evaluacion se dividiran en dos grupos principales, los de la inversion inicial

y los que seran fijos mensuales mientras el proyecto se encuentre activo

Tabla 12. Inversiéon inicial en el afio 0

item (cifras en millones de pesos) Costo

Activos fijos $ 86,421
Magquinaria $ 75521
Muebles $ 10,900

Capital trabajo inicial $ 213,58
Caja inicial $ 120,679
Cartera $60
Inventarios $13

Diferidos $20

Total inversion inicial $ 300,00

El total de la inversién inicial para la puesta en marcha del proyecto es de 300
millones de pesos los cuales se conseguiran con un préstamo a los bancos por

valor de 200 millones y recursos propios por un valor de 100 millones de pesos.
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7.2 CAPITAL DE TRABAJO

El capital de trabajo inicial que se requiere de acuerdo al estudio técnico es de 213

millones de pesos.

Tabla 13. Capital de trabajo inicial
Capital trabajo inicial

Caja inicial $ 120,580
Cartera $60
Inventarios $13
Diferidos $20

$ 213,58

Caja inicial: Se tendra el dinero para el pago de arriendos, servicios publicos,

imprevistos, adecuacion y caja menor como se muestra en la Tabla nUmero 13.

Inventarios: El inventario inicial sera de 13 millones durante el primer afio.

Gastos Diferidos: Por conceptos de gastos de constitucion, puesta en marcha,

seguros, se difieren 20 millones a 3 afios.

7.3 CAJA INICIAL

Tabla 14. Caja Inicial

Caja inicial

Caja menor $ 3,00
Imprevistos $ 10,00
Arriendos $ 30,00
servicios $ 240
Salarios $ 55,18
Adecuacion $ 20,00

$ 120,58
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Caja menor: Se utilizara para la ejecucién diaria, gastos menores que se

presenten durante la operacion.

Imprevistos: Son los gastos que se puedan presentar y no se encuentren dentro

del presupuesto.

Arriendos: Estos son los dos primeros meses de arriendo del local del centro

especializado de mantenimiento mientras comienza el flujo de caja.

Servicios: Estos son los dos primeros meses de servicios publicos.

Adecuacion: Son las modificaciones que se realizaran al taller para poder realizar
los cambios de aceite.

7.4 GASTOS DE PERSONAL

El personal que se requiere para el desarrollo de la operacion de acuerdo al
estudio técnico lo encontramos en la tabla 8, el costo de este personal se
encuentra en la tabla 13 y esté reflejado por afio durante los primeros 5 afios el

costo incluye un factor prestacional del 50% y su salario se incrementa

anualmente de acuerdo a la inflacion promedio de los ultimos 5 afios ver tabla 15:
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Tabla 15. Gastos de personal

Personal centro de Salario Afio 0 Afio 1 Afo 2 Afio 3 Afio 4 Afo 5
mantenimiento Anual

Profesional Tecnico  $ 15,60 $ 140,40 $ 14571 S 151,21 $ 15693 $ 162,86
Jefe de Mantenimientc $ 28,80 $ 4320 $ 448 S 4653 S 4829 $ 50,11
Gerente S 60,00 S 90,00 $ 93,40 $ 96,93 $ 100,60 $ 104,40
Secretaria S 9,60 S 14,40 $ 1494 S 15,51 S 16,10 S 16,70
Tecnico Montallantas S 8,40 S 12,60 S 13,08 S 13,57 S 14,08 S 14,62
Ayudante mecanico S 9,60 S 14,40 S 14,94 S 15,51 S 16,10 S 16,70
Servicio Vigilancia S 57,60 S 57,60 S 59,78 S 62,04 S 64,38 S 66,82

Total $ 37260 $ 386,68 $ 401,30 $ 416,47 $ 432,21

7.5 ESTIMACION DE INGRESOS Y COSTO DE VENTAS

El precio de la hora de servicio del centro de mantenimiento sera de $83.000
pesos, es decir por debajo del valor promedio que actualmente cobran los talleres
prestadores de servicios de reparacion y mantenimiento de vehiculos pesados a
las empresas de bebidas, este valor se incrementara anualmente de acuerdo al
promedio de inflacion de los dltimos 5 afios ver tabla 19 , para el primer afio se
proyecta un total de 5242 horas de trabajo el cual es el 80% de las horas que se
podrian ofrecer teniendo en cuenta las 7 horas diarias de trabajo, pero se debe
tener en cuenta que estas horas de trabajo no son todas productivas ya que
pueden existir tiempos muertos entre cada trabajo por diferentes motivos pausas
activas, cambio de herramienta y otros , a partir del segundo afio las horas de
trabajo tendran un incremento del 20% el cual se aplicara durante los primeros 5

anos.
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Tabla 16. Ingresos del proyecto primeros 5 afios

Afo 0 Afio 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
P $ 0,083 $ 0,086078 $ 0,089269 $ 0,092580 $ 0,096012
Q 5242 $ 6.290 $ 7548 $ 9.057 $ 10.869
$ 435,05 $ 541,42 $ 673,80 $ 838,54 $ 1.043,56

7.6 RENTABILIDAD MINIMA ESPERADA

Para conocer cudl es la rentabilidad minima esperada de la inversion por parte del
accionista se utilizé el modelo CAPM el cual se basa en considerar que la tasa de
rendimiento requerida por el mercado para las acciones es igual a la tasa de

rendimiento mas una prima de riesgo, que sea mayor o menor en funcion de 3.

La ecuacién matematica es la siguiente:

Para el desarrollo de la ecuacidbn matematica se tomara como beta del sector la
suministrada por la universidad del valle en su documento Betas de sectores en
Colombia para la K del mercado se tiene en cuenta el margen bruto del sector y la
K libre corresponde a la tasa maxima de los TES de acuerdo a la informacién

suministrada por el Banco De la Republica.
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Tabla 17. Beta del CAPM

Beta de una empresa que no transa en bolsa

Beta del sector 1,56
Tasa impositiva 34,00%
Deuda 66,7%
Patrimonio 33,3%
Beta 3,6223

Tabla 18. KE del proyecto

KE
K Mercado 12,20%
K Libre 7,25%
Beta 3,6223
KE 25,19%

Tabla 19. Wacc (costo de capital ponderado)

Wacc
% deuda 0,40
% Patrimonio 0,60
Tasa impositiva 35%
Kd 10,77%
Ke 25,19%
WACC 17,91%

La rentabilidad minima esperada por parte del inversionista es del 25,19 % para
gue sea rentable invertir en este proyecto y el Wacc (Costo Capital Ponderado) es
de 17,91%.

7.7 FINANCIACION

Para la financiacion del proyecto se tomara un préstamo en el momento O, por

valor de 200 millones al banco de Bogota por intermedio de Bancoldex con una
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tasa del 23% EA, pagadero a 5 afos, los 100 millones de pesos restantes se
aportaran de recursos propios.

Tabla 20. Gastos Financieros crédito del proyecto

Afo 0 Afio 1 Afo 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5
Cuota $71,34 $71,34 $71,34 $71,34 $71,34
Intereses $ 46,00 $40,17 $ 33,00 $24,19 $13,34
Amortizacion capital $ 25,34 $31,17 $ 38,34 $ 47,15 $ 58,00
Saldo 200 $174,66 $ 143,49 $ 105,15 $ 58,00 $0,00

7.8 EVALUACION FLUJO DE CAJA LIBRE

Se construye a partir de los datos obtenidos en cada uno de los componentes
anteriormente descritos, en donde se tiene en cuenta el presupuesto de ventas,

costos de operacién, gastos de administracion y gastos de ventas.
El valor residual: En el afio 5, se pueden vender los activos (Fijos, cartera,

inventarios y diferidos) por su valor en libros del ultimo afio 5, mas el efectivo

inicial
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Tabla 21. Flujo de caja del proyecto

Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
P $ 0,083 $ 0,086078 $ 0,089269 $ 0,092580 $ 0,096012
Q 5242 $ 6290 $ 7548 $ 9.057 $ 10.869
+  Ventas $ 43505 $ 54142 $ 67380 $ 83854 $ 1.043,56
- Costo de operacion $ 32156 $ 33352 $ 34592 $ 358,79 $ 372,13
= Utilidad Bruta $ 11349 $ 207,90 $ 32787 $ 479,75 $ 671,43
Gastos de Administracion $ 11892 $ 12333 $ 12790 $ 13265 $ 137,56
Gastos de Ventas $ 145200 $ 15,0584 $ 15,6168 $ 16,1958 $ 16,7964
Depreciacion (periodo) $ 864 $ 864 $ 864 $ 864 $ 8,64
- Diferidos  (Periodo) $ 78 78 78 -8 -
= Utilidad Operativa UAII $ (35.256) $ 54204 $ 169,044 $ 322,266 $ 508,425
- Gastos Financieros $46,00 $40,17 $33,00 $24,19 $13,34
= UAI $ (81,26) $ 1403 § 136,04 $ 298,08 $ 495,08
Impuestos 34% $ -’ 471118 46254 "% 101,347 "% 168,329
= Utilidad Neta $ (81,2560) $ 9,2614 $ 89,7871 $ 196,7330 $ 326,7560
Mas depreciaciones $ 864 $ 864 $ 864 $ 864 $ 8,64
Mas diferidos $ 78 78 78 -8 -
Incremento de activos fijos $ -8 -8 -8 -8 -
Menos Incremento KTNO $ 85143 § 18,5441 $ 22,8720 $ 28,2595 $ 34,9657
Menos Amorti de credito $ 25,3401 $ 31,1683 $ 383370 $ 47,1545 $ 58,0001
Inversion Inicial $ (300)
Credito $ 200
Valor Residual
Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
= FLUJO DE CAJA LIBRE (Inversionista) $ (100,00 $ (99,8016) $ (251422 $ 438869 $ 1299611 §$ 242,4324
INVERSIONES (KTO+AF+DIF)
Capital de trabajo
Caja -120,68
xC -60,00
Inventarios -12,90
Magquinaria -75,52
Muebles -10,90
Gastos Diferidos -20,00
INVERSION -300,00
Prestamo INICIAL 200,00
VALOR RESIDUAL $ 355,7289
Flujo de Caja (Inversionista) -100,00 -99,80 -25,14 43,89 129,96 598,16
Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
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7.9 BALANCE GENERAL

Tabla 22. Balance general

BALANCE GENERAL
ACTIVOS Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Caja $120,68 $20,911 $ (4,20) $39,716 $ 169,720 $ 412,205
Cartera 1/6 $60,00 $ 7251 $ 90,24 $ 11231 $ 139,77 $ 173,94
Inventarios $129 3 139 $ 149 $ 159 §$ 169 $ 17,9
TOTALAC $ 193,58 $107,32 $100,94 $ 167,92 $ 326,39 $ 604,04
Activos Fijos
Terrenos $0 $0 $0 $0 $0 $0
Edificios $0 $0 $0 $0 $0 $0
Depreciacion Acum edificios 0
Edificios Netos $0 $0 $0 $0 $0 $0
Maquinaria $75,52 $75,52 $ 75,52 $ 75,52 $75,52 $ 75,52
Depreciacion Acum Magquinaria 0 7,5521 15,1042 22,6563 30,2084 37,7605
Maquinaria Neta $ 75,52 $67,97 $60,42 $52,86 $4531 $37,76
Muebles $10,9 $109 $109 $109 $109 $109
Depreciacion Acum Mugbles $0,0 $1,1 $2,2 $33 $44 $55
Mugbles Netos $10,9 $98 $87 $7.6 $6,5 $55
TOTAL DE ACTIVOS FIJOS $ 86,42 $77,78 $69,14 $60,49 $51,85 $43,21
Diferidos $20 $13 $7 $0 $0 $0
TOTAL ACTIVOS $300,0000 $198,4371 $176,7429 $2284192 $378,2393  $647,2546
PASIVOS
Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Proveedores 112 0% 5000 $ 5185 $ 5378 $ 5577 $ 5,784
Obligaciones Financieras LP 200 174,6599152 143,4916109 105,1545966 58,00006895 0,00
TOTAL PASIVOS 200 $ 179,660 148,6770109 110,5322712 63,57714776 5,78387689
PATRIMONIO
Capital social 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00
Utilidades retenidas (Util Neta Acumulada) $  (8122) $  (7193) $17,8870 $214,6622  $541,4707
TOTAL PATRIMONIO 18,78 28,07 117,89 314,66 641,47
TOTAL PASIVOS + PATRIMONIO 300,00 $198,4371 $176,7429 $228,4192 $378,2393 $647,2546
$ 0,0000 $0,0000 $0,0000 $0,0000 $0,0000 $0,0000
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7.10 INDICADORES FINANCIEROS

Los siguientes son los indicadores financieros del proyecto en un Escenario
Moderado.

Tabla 23. Indicadores Financieros del proyecto

Crlterlo_de Mode rado
evaluacion
VPN= $ 153,703
VFN= $ 350,34
TIR= 35,46%
R B/C= 2,54

VPN: Valor presente neto de un determinado numero de flujos de caja futuros,

originados por la inversion.

TIR: Tasa de descuento con la que el valor actual neto o valor presente neto

(VPN) es igual a cero.

VFN: Cantidad de dinero que el inversor dispondré al final de la vida del proyecto

por encima de la que hubiera obtenido si el proyecto no se hubiese emprendido.
RELACION COSTO BENEFICIO: Toma los ingresos y egresos presentes netos

del estado de resultado, para determinar cuales son los beneficios por cada peso
que se sacrifica en el proyecto.
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7.11 CALCULO DE INDICADORES FINANCIEROS EN UN ESCENARIO
POSITIVO Y EN UN ESCENARIO NEGATIVO

Los siguientes son los indicadores de acuerdo a una y otra opcién , el aumento en
el escenario positivo fue del 20% en el costo del servicio teniendo en cuenta que
seria un precio todavia menor al establecido por Navitrans uno de los talleres que
presta el servicio de mantenimiento a los vehiculos de las empresas de bebidas,
en el escenario negativo se establecié una disminucion de un 20 % en el valor del
servicio teniendo en cuenta factores internos de la economia que en algun

momento obligaran al centro a bajar sus costos en los servicios.

Tabla 24. Indicadores financieros del proyecto escenario positivo y negativo

Crite rlo_de Positivo Negativo
evaluacion

VPN= $ 314413 $ (177,102)
VFN= $ 857,32 $  (403,68)
TIR= 64,87% -1,28%
R B/C= 4,14 0,77)

El valor minimo del costo de una hora de servicio para que el VPN no sea
negativo es $74,195.

7.12 INFLACION EN COLOMBIA

Para los incrementos de salarios se tendra en cuenta el promedio de inflacion de

los ultimos cinco afios de acuerdo a los datos suministrados por el Dane
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Tabla 25. Promedio de inflacion ultimos 5 afios en Colombia

2011 3,73%
2012 2,44%
2013 1,94%
2014 3,66%
2015 6,77%

Promedio 3,708%
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8. ESTRATEGIA DE LA PUESTA EN MARCHA

Con el fin de facilitar la puesta en marcha del proyecto se define la misién y la
vision de la empresa, se establecen los objetivos de manera general, la estrategia

publicitaria y de lanzamiento.

8.1 NOMBRE DE LA EMPRESA

El nombre que tendra el nuevo centro especializado de mantenimiento sera

CEDEMAV (Centro Especializado De Mantenimiento Vehicular)

8.2 MISION

Somos una empresa que se dedica a realizar mantenimientos a vehiculos

pesados con una alta calidad, a través de un equipo humano especializado que

trabajo con compromiso y honestidad.

8.3 VISION

Consolidar el liderazgo de CEDEMAYV en el mercado local, y ser reconocida como
una empresa que realiza mantenimientos vehiculares a vehiculos pesados de una

manera agil y con la calidad esperada por nuestros clientes.
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8.4 OBJETIVOS

e Ofrecer a través del centro especializado un servicio de mantenimiento de
calidad buscando que la relacion costo beneficio sea la mas favorable para

nuestros clientes.

e Lograr un posicionamiento dentro del mercado, basado en la calidad y rapidez

de nuestros servicios

e Fidelizar los clientes hacia nuestro taller con resultados costo beneficio a corto

plazo.

8.5 ESTRATEGIA PUBLICITARIA

Se utilizara como estrategia publicitaria un portafolio de servicios el cual sera
presentado personalmente a los diferentes Gerentes y Jefes del area de
mantenimiento de vehiculos de las 3 empresas que atenderemos, también el
centro de mantenimiento contara con un aviso en su fachada para empezar a

generar recordacion en el medio.

8.6 PROMOCIONES

Como estrategia promocional de ingreso en el mercado se ofrecerd a cada
empresa 3 cambios de aceite gratis los cuales se ofreceran por horas de servicio
de mantenimiento de esta manera estaran conociendo nuestro trabajo y estaran
ahorrando costos en los mantenimiento, estos gastos estan contemplados en

nuestros gastos fijos, para generar confianza en los clientes de la calidad del
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aceite que se utiliza (ser4 Mobil 15w-40 el cual recomienda el fabricante) se les

sugerira que sigan realizando las muestras de aceite que realizan periddicamente .

8.7 LANZAMIENTO

El lanzamiento se realizara con una cena y un coctel de bienvenida el cual se
ofrecera en las instalaciones del centro especializado de mantenimiento de
manera que puedan conocer todas las instalaciones y los equipos con los que se
realizaran los mantenimientos, este dia se invitaran a los gerentes y los jefes de

transportes de las empresas comercializadoras de bebidas.

8.8 LOGISTICA DE DISTRIBUCION

Se controlara el ingreso y salida de cada vehiculo mediante un formato
establecido para este fin, con el cual se debe realizar una inspeccion al ingreso
por parte del técnico designado al vehiculo para poder hacer una valoracién, y de
esta manera definir cuales son los trabajos que requiere el vehiculo, los costos y

el tiempo estimado para informarle al cliente y este se pueda programar.
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9. ANALISIS ESTRATEGICO

Las estrategias del negocio se plantearan de acuerdo al analisis de las 5 fuerzas
de Porter y de acuerdo a las Matriz FODA (Fortalezas, Oportunidades, Debilidades

y Amenazas)

9.1 ANALISIS DE LAS 5 FUERZAS DE PORTER

Las 5 fuerzas de Porter son esencialmente un gran concepto de los negocios por
medio del cual se pueden maximizar los recursos y superar a la competencia,
cualquiera que sea el tipo de empresa. Segun Porter, si no se cuenta con un plan
perfectamente elaborado no se puede sobrevivir en el mundo de los negocios de

ninguna forma.

9.1.1 La Amenaza de Nuevos Competidores. Como en todo negocio siempre
habr& personas o empresas interesadas en copiar el modelo de servicio propuesto
y aun mas si resulta exitoso, sin embargo al ser un servicio nuevo el que se
presenta en este proyecto no sera facil de copiarlo por diferentes factores esto
permitird que el proyecto se vaya desarrollando por lo anterior la amenaza de

nuevos competidores es baja.

9.1.2 La Amenaza De Sustitutos. La amenaza de productos sustitutos es baja
debido a que la metodologia de servicio es completamente nueva y su desarrollo e
implementacion tomara un tiempo lo cual permitira que el producto pueda

evolucionar y adaptarse a las posibles amenazas que se puedan presentar.
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9.1.3 El Poder De Negociacion De Los Proveedores. El modelo de negocio
propuesto debe trabajar de la mano con los proveedores de materia prima, en la
primera etapa del proyecto sera baja, pero es necesario que esta alianza se

fortalezca con el tiempo.

9.1.4 El Poder De Negociacién De Los Compradores. Inicialmente el objetivo
esta orientado a lograr una amplia diferenciacion de lo que es modelo de servicio
propuesto, con el que se ofrece actualmente por ser un producto innovador el

poder de negociacion sera alto.

9.1.5 La Intensidad De La Rivalidad Interna. Existe la posibilidad que se
presenta una rivalidad interna una vez el modelo de servicio logre ser reconocido,
pero al ser un producto nuevo no existen rivales identificados en el mercado local,

por lo anterior la intensidad de la rivalidad interna es baja.

9.2. ANALISIS MATRIZ FODA
La matriz FODA es una herramienta de andlisis que puede ser aplicada a

cualquier situacién, individuo, producto y empresa, para este proyecto sirve para

sintetizar la ventajas y dificultades que afrontara el proyecto.
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Tabla 26. Matriz FODA

FORTALEZAS

Conocimiento del mercado
Innovacion del producto
Nivel de los tecnicos

DEBILIDADES

Reconocimiento de marca
Falta de confianza del producto

AMENAZAS

Necesidad del producto Competencia agresiva

Inexistencia de competencia Desaceleracion del crecimiento
Mercado mal atendido economico

Fuerte poder adquisitivo segmento Impacto de la legislacion

9.3. MODELO DE NEGOCIO EN CANVAS

A continuacion encontrara la descripcion del modelo de negocio a partir del

modelo de negocio
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Tabla 27. Plan de negocio plasmado en lienzo CANVAS

Estructura De Costos

Asociaciones 7} |Actividades Clave { Propuesta de (““= | Relacion con "’/J Segmentos de 0
AN 1y
clave [ | valor NP Clientes & | mercado il
Relacion personal, la cual se
Gestion web, Punto de atenciona mantiene en el tiempo,
clientes,Visitas a clientes Promociones unicas a cada
cliente, Fidelizacion.
Proveedores:Mantener un Poder realizar todas las reparaciones y Empresas transportadoras de
acuerdo para MP que garantice manteniminetos en un solo lugar, con bebidas alcoholicas y no
estabilidad enlos preciosy | Recursos Clave b if disponibiliad de personal especializado las | Canales i} m alcoholicas (Postobon, Coca-
descuentos por escala. @@L 24 horas del dia ) Cola, Bavaria)
NS
Perfiles Profesionales, Local - .
A Visitas Comerciales y
Comercial,Recursos L .
) Establecimiento comercial
tecnologicos

Sueldos de Personal, Alquiler del Local, Compra de Equipos y otros

&

Fuente De Ingresos

Senvicios post-venta
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10. IMPACTO

Con la creacién de un centro especializado para la realizacion de mantenimientos
preventivos y correctivos de vehiculos pesados, encargados de la distribucién de
bebidas en el area metropolitana, se dara solucidén a las necesidades que tienen
las empresas a la hora de realizar estos mantenimientos y se aumentara la
disponibilidad de vehiculos.

A largo plazo se impactara de manera positiva la sociedad porque la constante
revision de estos vehiculos permitira que siempre se encuentren en oOptimas
condiciones de operacién reduciendo las posibilidades de accidente causados por

una posible falla mecanicas.
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11. CONCLUSIONES

Una vez realizados todos los estudios en el presente plan de negocio se puede

concluir lo siguiente:

De acuerdo al disefio del presente plan de negocio y una vez efectuados
todos los estudios necesarios para la creacion de un centro especializado
para la realizacion de mantenimiento de vehiculos pesados CEDEMAYV, se
puede concluir que la materializacion de este centro, impactaria de manera
positiva las empresas de consumo masivo del sector, en lo relacionado a
indicadores como: Tiempo de mantenimiento, Costos y Disposicion de
Flota.

Actualmente en Bucaramanga y su area metropolitana no existen talleres
con las caracteristicas de trabajo que proyecta CEDEMAV, teniendo
como parte de su propuesta de valor la reparacion de todo el vehiculo en un
solo taller especializado, lo que de acuerdo a lo expresado por los Jefes
de transportes de las empresas comercializadoras de bebidas mas
importantes de Bucaramanga, hace necesaria su creacién para poder

realizar sus mantenimientos programados de una manera mas eficiente.

Empresas como Bavaria, Gaseosas Hipinto S.A.S y Coca-Cola entre otras,
cuentan con un presupuesto mensual destinado para la realizacion de los
mantenimientos de su flota vehicular, ademas de una periodicidad
establecida para la realizacion de los mismos; es decir, el presente plan de

negocios responde a una necesidad especifica, latente en las grandes
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empresas de produccién y comercializacion de bebidas ,teniendo en cuenta
que en promedio las empresas envian a talleres externos 4 vehiculos

diarios para realizar distintas labores de mantenimientos.

El personal necesario para la puesta en marcha del centro especializado de
mantenimiento CEDEMAYV, es de facil consecucion en la ciudad de
Bucaramanga, debido a que actualmente se cuentan con instituciones
acreditadas para el estudio de especialidades como Mecénica Automotriz,
Electricidad Automotriz y Mecanica DIESEL, ademas el numero de

personas necesarias para su inicio no es muy alto.

Como ventaja adicional del presente proyecto, es importante mencionar que
no se hace necesario la solicitud de ningun permiso especial para la puesta
en marcha del nuevo centro especializado CEDEMAYV, soélo se requiere
que el sitio o sede que se escoja, este ubicada en una zona que sea
dispuesta por la alcaldia para locales con esta razén comercial.

El proyecto es financieramente viable debido a que todos sus indicadores
financieros son favorables, porque en un escenario moderado se estima
obtener una de TIR de 35,46 y un VPN de $153,703 millones, razén por la
cual en esta parte el proyecto seria atractivo.

De acuerdo al andlisis de las fuerzas de Michael Porter y el andlisis FODA ,
aunqgue existen amenazas reales, estas son de baja incidencia para este
proyecto, debido a que el modelo de negocio es nuevo y requerira de un

tiempo para que los competidores lo conozcan y se adapten al mismo.
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12. RECOMENDACIONES

Después de analizar los resultados en el presente plan de negocio se hacen las

siguientes recomendaciones.

Para la puesta en marcha del Centro Especializado de Mantenimiento
CEDEMAYV, se recomienda solicitar con anticipacion aquellos equipos de
dificil disponibilidad en el mercado local, como son los alineadores y
balanceadores de llantas, debido a que sus tiempos de entrega pueden
estar oscilando entre los 45 dias calendario (se sugiere ver tabla 6 de la

pag. 56).

Se recomienda establecer previamente contactos y alianzas comerciales
con los proveedores; con el objetivo de mejorar precios, garantizar
disponibilidad de repuestos, descuento por pronto pago Yy posible

financiamiento, las cuales puedan favorecer el modelo de negocio.

De acuerdo a la investigacion de mercados, se recomienda como valor
sugerido por hora de trabajo en el centro especializado de mantenimiento
CEDEMAYV, un valor inicialmente de $83.000 pesos, y el horario de

atencion sera de 7 de la maniana a 6 de la tarde.

Se debe revisar después de implementado el modelo de negocio, la
posibilidad de ampliar el mercado, ofreciendo el mismo servicio a empresas
gue tengan vehiculos con caracteristicas similares pero que no se
encuentren en el sector de comercializacion de bebidas, como TCC vy
COORDINADORA.
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