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RESUMEN

TITULO:

PLAN DE NEGOCIOS PARA LA CREACION DE UNA EMPRESA DEDICADA AL DISENO Y
FABRICACION DE ACCESORIOS PARA MOTOCICLETAS MEDIANTE EL PROCESO DE
PRODUCCION POR ROTOMOLDEO

AUTOR:

TATIANA MARCELA ALFONSO HERNANDEZ ~

PALABRAS CLAVES:

Rotomoldeo, Motocicleta, Accesorios para motocicletas, Producciéon, Forros para sillin de
motocicleta, Forros para tanque de gasolina de Motocicleta, Mercado, y Plan de negocios.

DESCRIPCION:

La unidad de emprendimiento de la Universidad Industrial de Santander en cabeza de la
Vicerrectoria de Investigaciébn y Extension, brinda apoyo a aquellos Emprendedores de la
comunidad universitaria que desean presentar sus ideas de negocios a las diferentes entidades
que financian los proyectos. Dentro de la asistencia que ofrece, se encuentra el apoyo en la
formulaciéon de los planes de negocio. En ese contexto surge este trabajo de grado, en la
modalidad de practica empresarial, con el cual se brinda apoyo al proyecto del emprendedor
German Quifionez.

En este trabajo se determina por medio de una serie de andlisis, la viabilidad de la creacion de una
empresa dedicada al disefio y fabricacion de accesorios para motocicletas mediante el proceso de
produccién por rotomoldeo.

El presente documento en su primer capitulo presenta el analisis del sector, en el cual se investiga
acerca del desarrollo del pais en esta industria y la competencia directa que existe. Posteriormente
se muestra los resultados de la investigacion de mercados en la cual se determina la demanda
existente de los productos que se fabrican en la planta, y a partir de la cual se disefia el plan de
mercadeo. Adicionalmente se incluye los estudios técnico, organizacional y legal utilizados como
soporte para la puesta en marcha de la empresa. Finalmente, se presenta el andlisis financiero en
el cual se expone la viabilidad del proyecto y se presentan las estrategias que se deben llevar a
cabo para lograr el desarrollo y la sostenibilidad de la organizacién.

Este documento tiene como finalidad presentar, a través de nueve capitulos, los diferentes
estudios realizados con el fin de analizar los factores que intervienen en la puesta en marcha y el
desarrollo de la empresa fabricante de accesorios para motocicletas, y plantear estrategias que
garanticen su 6ptima gestién y sostenimiento.

lProyecto de grado.
Facultad de Ingenierias Fisico-Mecanicas. Escuela de Estudios Industriales y Empresariales.
Directora, Ph.D. Aura Pedraza Avella.
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ABSTRACT

TITLE:

BUSINESS PLAN TO CREATE A COMPANY THAT DESIGNS AND MANUFACTURES
MOTORBIKE ACCESSORIES THROUGH THE ROTOMOLDING PRODUCTION PROCESS*

AUTHOR:

TATIANA MARCELA ALFONSO HERNANDEZ **

KEY WORDS:

Rotomolding, motorbike, motorbike accessories, production, motorbike seat covers, motorbike gas
tanks covers, market, business plan.

DESCRIPTION:

The Entrepreneurs Unit at the Universidad Industrial de Santander, led by the Research and
Extension Vice-Rectory, supports those entrepreneurs at the university that want to show their
business ideas to different entities that finance their projects. They also offer support in the
formulation of business plans. This graduation project is created within this context, as a business
internship that supports a project by entrepreneur German Quifionez.

By means of some analysis, this paper determines the feasibility to create a company that designs
and manufactures motorbike accessories through the rotomolding production process.

The first chapter presented is the analysis of the sector, in which investigated the country’s
development in this industry and the competition that directly exists. Later it shows the results of
market research in which is determines the existing demand for the products manufactured at the
plant, from which design the marketing plan. Additionally is included the technical, organizational
and legal studies, used as the launch of the company. Finally, it presents the financial analysis, in
which the viability of the project is exposed and presents the strategies to be carried out to achieve
development and the sustainability of the organization.

This document presents, across nine chapters, the different studies that were performed in order to
analyze the intervening factors of the beginning and development of this company. It also explains
the strategies that will guarantee its best management and sustainability.

" Graduation Project.
** Physical and Mechanical Engineering Faculty. Management and Industrial Studies School.
Director, Ph.D. Aura Pedraza Avella.
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CUMPLIMIENTO DE OBJETIVOS

OBJETIVOS

CUMPLIMIENTO

OBJETIVO GENERAL: Realizar el plan de negocios para el
montaje de una empresa dedicada al disefio y fabricacion de
accesorios para motocicletas mediante el proceso de
produccion por rotomoldeo, como apoyo al proceso de
acompafiamiento que brinda la Vicerrectoria de Investigacion
y Extension de la UIS a los emprendedores seleccionados en

la Tercera Convocatoria del Programa de Emprendimiento.

Todo el

Documento

Conocer a profundidad la idea de emprendimiento sobre la
cual se desarrollara el plan de negocios, asi como las

expectativas y el enfoque del emprendedor.

Capitulo 2

Seleccionar y definir el sector en el cual se desenvolvera la
empresa, a través de la descripcion de la situacién politica,
econOmica, social y tecnolégica (PEST), considerando el
pasado, presente y futuro de la actividad econémica.

Capitulo 3

Realizar un estudio de mercados que permita identificar la
demanda y analizar el mercado potencial y el mercado
objetivo para los accesorios para motocicleta que se desean

introducir en Bucaramanga y su area metropolitana.

Capitulo 4

Identificar las partes involucradas dentro del nacimiento y
desarrollo de la empresa, como lo son los proveedores,
competidores vy distribuidores, definiendo las oportunidades y
amenazas que tendra la nueva organizacion dentro de su

sector econémico.

Capitulo 3
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Disefiar el plan de mercadeo que permita la formulacion de
estrategias de distribucién, precio, aprovisionamiento,
comunicacion, servicio y promocion; y asi mismo permita

realizar el calculo de los gastos de ventas.

Capitulo 5

Realizar el andlisis técnico del proceso de produccion por

rotomoldeo de los accesorios para motocicletas.

Capitulo 6

Realizar el andlisis organizacional y legal, que permita definir
las responsabilidades de cada cargo, la estructura
organizacional adecuada para la empresa, la estructura
salarial bajo la cual operard y la legislacién vigente que

regule la constitucion y operacion de la empresa.

Capitulo 7

Estudiar el impacto ambiental y social que generara la

creacion de la empresa dada la naturaleza del negocio.

Capitulo 8

Desarrollar el analisis financiero, con ayuda de la informacion
recolectada con las actividades anteriores, para finalmente

evaluar la viabilidad del proyecto.

Capitulo 9

Realizar un analisis estratégico que permita identificar las
debilidades, oportunidades, fortalezas y amenazas que tiene
la empresa para finalmente establecer estrategias ofensivas,
defensivas, adaptativas y de supervivencia que contribuyan

al éxito del organizacion.

Capitulo 10
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INTRODUCCION

En el afio 2005 la Universidad Industrial de Santander, en cabeza de la
Vicerrectoria de Investigacion y Extension, dio origen al Programa de
Emprendimiento, firmando en el mismo afio un compromiso UIS-SENA para la
presentacion de proyectos con el acompafiamiento de la Universidad a las

convocatorias del Fondo Emprender.

En este caso en particular, se brinda apoyo al proyecto del emprendedor German
Quifiones Alfonzo denominado “Empresa dedicada al disefio y fabricacién de
accesorios para motocicletas mediante el proceso de produccion por rotomoldeo”,
formulandole el plan de negocios, no con el Gnico fin de que la autora opte a su
titulo como Ingeniera Industrial de la Universidad Industrial de Santander sino que

aporte a la organizacion, al emprendedor y a su desarrollo personal y profesional.

Con el disefio del plan de negocios, se pretende reunir la informacion pertinente y
adecuada, para el andlisis de los aspectos que influyen en la organizaciéon y el
desarrollo de la idea de negocios referente a la fabricacion de accesorios para
motocicletas con el fin de, en principio, gestionar las fuentes de financiamiento
necesarias para la puesta en marcha con Fondo Emprender en primera instancia,
y a su vez plantear estrategias que permitan posicionar y dar sostenibilidad a la

empresa.

El primer capitulo del documento presenta el analisis del sector, en el cual se
investiga acerca del desarrollo del pais en esta industria y la competencia directa
que existe. Posteriormente se muestra los resultados de la investigacion de
mercados en la cual se determina la demanda existente de los productos que se

fabrican en la planta, y a partir de la cual se disefia el plan de mercadeo.

Adicionalmente se incluye los estudios técnico, organizacional y legal utilizados

como soporte para la puesta en marcha de la empresa. Finalmente, se presenta el
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andlisis financiero en el cual se expone la viabilidad del proyecto y se presentan
las estrategias que se deben llevar a cabo para lograr el desarrollo y la

sostenibilidad de la organizacion.
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1. ESPECIFICACIONES DEL PROYECTO

1.1 OBJETIVO GENERAL

Realizar el plan de negocios para el montaje de una empresa dedicada al disefio y
fabricacion de accesorios para motocicletas mediante el proceso de produccién
por rotomoldeo, como apoyo al proceso de acompafamiento que brinda la
Vicerrectoria de Investigacion y Extension de la UIS a los emprendedores

seleccionados en la Tercera Convocatoria del Programa de Emprendimiento.

1.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Estudiar el Programa de Emprendimiento de la Vicerrectoria de
Investigacion y Extension de la UIS, el esquema de apoyo ofrecido a los
emprendedores y la metodologia y términos de referencia de las
convocatorias del Fondo Emprender.

e Conocer a profundidad la idea de emprendimiento sobre la cual se
desarrollara el plan de negocios, asi como las expectativas y el enfoque del
emprendedor.

e Seleccionar y definir el sector en el cual se desenvolvera la empresa, a
través de la descripcibn de la situacion politica, econémica, social y
tecnolégica (PEST), considerando el pasado, presente y futuro de la
actividad econdmica.

e Desarrollar la investigacion de mercado que permita en primer lugar
segmentar el mercado, seleccionar el mercado meta, medir y pronosticar la
demanda y en ultimo lugar conocer el posicionamiento en el mercado.

¢ Identificar las partes involucradas dentro del nacimiento y desarrollo de la
empresa, como lo son los proveedores, competidores y distribuidores,
definiendo las oportunidades y amenazas que tendra la nueva organizacion

dentro de su sector econdmico.
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e Disefiar el plan de mercadeo que permita la formulacion de estrategias de
distribucion, precio, aprovisionamiento, comunicacion, servicio y promocion;
y asi mismo permita realizar el célculo de los gastos de ventas.

e Realizar el analisis técnico del proceso de produccién por rotomoldeo de los
accesorios para motocicletas.

e Realizar el andlisis organizacional y legal, que permita definir las
responsabilidades de cada cargo, la estructura organizacional adecuada
para la empresa, la estructura salarial bajo la cual operara y la legislacion
vigente que regule la constitucion y operacion de la empresa.

e Estudiar el impacto ambiental y social que generara la creacion de la
empresa dada la naturaleza del negocio.

e Desarrollar el analisis financiero, con ayuda de la informacion recolectada
con las actividades anteriores, para finalmente evaluar la viabilidad del
proyecto.

e Realizar un analisis estratégico que permita identificar las debilidades,
oportunidades, fortalezas y amenazas que tiene la empresa para finalmente
establecer estrategias ofensivas, defensivas, adaptativas y de

supervivencia que contribuyan al éxito dela organizacion.

1.3 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

El proceso de acompafiamiento a proyectos de emprendimiento, que ofrece la
Vicerrectoria de Investigacion y Extensién VIE, esta dirigido a todos los
estudiantes y recién egresados de la Universidad Industrial de Santander. Por esta
razon en el proceso se vinculan emprendedores de diferentes perfiles, los cuales
en algunos casos no cuentan con la formacion académica que les permita
desarrollar planes de negocios que justifiquen y respalden las ideas empresariales
para presentarlas a las diferentes convocatorias de apoyo econdémico al

emprendimiento, como es el caso del Fondo Emprender.
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En mérito de lo anterior y considerando el Articulo 4 del Acuerdo No. 016 de 2009
(Marzo 20)* en el que se establece que el Programa de Emprendimiento adscrito a
la VIE contard con el apoyo de la Escuela de Estudios Industriales y
Empresariales, se hace conveniente contar con el soporte de un persona
cualificada para desarrollar el plan de negocios, capacidades que se encuentran

en los Ingenieros Industriales.

El emprendedor cuyo perfil es primordialmente técnico tiene dificultades para
orientar el modelo de negocio y plasmar estratégicamente algunos componentes
de la planeacion de una empresa; por lo tanto el aporte del ingeniero industrial en
estos aspectos mejoraria la calidad de los planes de negocios estructurados y
contribuiria a aumentar el porcentaje de éxito en cuanto a proyectos que se
benefician con recursos externos para poner en marcha sus empresas. La
interdisciplinariedad en la formacion de los ingenieros industriales, les permite
realizar los diversos analisis que se requieren en el plan de negocios, ya que
cuentan con bases académicas en costos, investigacion de mercados, creacion de
empresas, gestion de proyectos, direccion empresarial y de procesos, entre otros

conocimientos que los hacen habiles para llevar a cabo esta actividad.

A partir del escenario anterior se contribuird con la construccion del plan de
negocios del proyecto denominado “Empresa dedicada al disefio y fabricacion de
accesorios para motocicletas mediante el proceso de produccion por rotomoldeo”,
cuyo emprendedor es el Disefiador Industrial German Quifiones Alfonzo, quien le
ha dado el nombre de MOTOFRIK S.A.S. a su idea de negocios.

! Universidad Industrial de Santander. Consejo Superior - Marzo 20 de 2009. En: pagina oficial Universidad
Industrial de Santander, [en linea], disponible en: < https://www.uis.edu.co/webUIS/es/ documentos
Acuerdos/consejoSuperior/2009/marzo20.html#>, [Citado en Marzo 3 de 2011]
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2. DESCRIPCION DE LA IDEA DE NEGOCIO

La idea de negocio “MOTOFRIK S.A.S.” fue creada por un egresado de Disefio
Industrial de la Universidad Industrial de Santander, el cual identific6 una idea
potencial de negocio al darse cuenta de la necesidad de cubrir las expectativas de
una demanda insatisfecha del mercado de reposicion de forros para motos y la

simplicidad de los ofrecidos hasta el momento.

MOTOFRIK S.A.S, ofrece al mercado los siguientes accesorios para motocicletas
(Ver Figura 1): forros para tanque de gasolina y forros para sillin. Cada uno de los
tres productos finales se obtiene mediante un nuevo proceso de produccion
llamado Rotomoldeo o Moldeo Rotacional que permite realizar piezas con

acabados finos y sin costuras.

De esta manera, una de las caracteristicas diferenciadoras del producto es que se
pasa del Termoformado y la Tapiceria como procesos tradicionales de produccion
de forros para motos a un nuevo proceso de produccién llamado Rotomoldeo, que
cambia las materias primas de la elaboracion de los forros, pasando de las telas
vinilicas o sintéticas a materiales termoplasticos como lo es el Polivinilo Clorado
(PVC) en su presentacion como Plastisol, polimero que tiene una consistencia
liquida. Este proceso genera creatividad en la transformacion de plasticos y es una
de las innovaciones que presenta la empresa generando productos a bajos costos

operativos lo que hace que la operacion sea mas rentable.

Esta idea de negocio va dirigida a usuarios de motocicletas que cuiden de su
vehiculo, dandole proteccion, estética y ergonomia y esta basada en la
diferenciacion del producto y del proceso productivo tradicional como estrategia de

entrada al mercado regional en el corto plazo, a la comercializacion a nivel
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nacional en el mediano plazo y a la comercializacion internacional en el largo

plazo.

Figura 1. Productos finales obtenidos del Rotomoldeo de accesorios para

motocicleta.

MOLDES MATERIA PRIMA MATERIA PRIMA VERTIDA AL MOLDE

Eje principal
PROCESO DE
ROTOMOLDEO

—

'_SEje secundario

FORRO PARA SILLIN FORRO PARA TANQUE DE GASOLINA

Fuente. Elaboracion propia con imagenes tomadas de la Web

Los accesorios mencionados estan disefiados para brindar un estilo cémodo,
elegante y con excelente calidad en insumos. Ademas son ofrecidos en varios
colores los cuales se crean a partir de la pigmentacién del mismo plastico del forro
y segun la referencia de la moto. Aunque en un futuro se espera atender las
necesidades de propietarios de distintos tipos de motocicletas, en su nacimiento
MOTOFRIK S.A.S. es una empresa que desea concentrarse en forros para
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motocicletas tipo Calle, las cuales son vehiculos de bajo cilindraje entre 100 a 125
cc, que estan disefiados para uso de ciudad, ya sea como transporte o trabajo y
son el segmento de motos mas producido y vendido en Colombia segun el Sexto
Estudio Sociodemografico de los usuarios de motos en Colombia 2011, realizado
por el Comité de Ensambladoras de Motocicletas Japonesas (Auteco, Fanalca

Honda, Incolmotos Yamaha, Suzuki S.A.).

Finalmente, se busca crear una empresa rentable en el tiempo que se convierta en
una fuente de trabajo e ingresos para las personas y organizaciones relacionas en
la cadena productiva del sector, aprovechando todos los recursos de manera
eficiente para generar una mayor productividad, minimizando el impacto negativo

en el ambiente.
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3. ANALISIS DEL SECTOR DE AUTOPARTES

3.1 GENERALIDADES DE LA INDUSTRIA DE AUTOPARTES
3.1.1 Identificacién del Sector Econdmico.

Para clasificaciones precisas del sector econdmico al cual pertenece la empresa
se hace uso de la Clasificacion Industrial Internacional Uniforme CIIU, que es un
codigo de clasificacion revisado por las ONU, que agrupa las actividades
econOmicas y procesos productivos similares. El objetivo del cédigo, es permitir
comparar estadisticamente a nivel internacional, categorias similares de

actividades econémicas.

Segun lo anterior y como empresa dedicada al disefio y fabricacion de accesorios
para motocicletas mediante el proceso de producciéon por rotomoldeo, hace parte
de la clasificacidon 3430 Fabricacion de partes, piezas (autopartes), accesorios

(lujos) para vehiculos automotores y para sus motores.

Asimismo, las actividades de la CIlU 3430 pertenecen al Sector Industrial de
Autopartes que estd definido por dos segmentos: el de partes originales y el

mercado de repuestos.

Los proveedores de partes originales estan divididos en 3 niveles. El primer nivel
de proveedores que venden componentes terminados directamente a los
fabricantes de vehiculos. El siguiente nivel, de quienes venden partes y materiales
para los componentes finales fabricados por los del nivel 1. Finalmente, el nivel 3
esta conformado por los proveedores de materias primas a cualquiera de los
proveedores superiores, ensambladoras de motocicletas o ensambladoras de

autos.
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Por su parte, el mercado de repuestos esta dividido en dos categorias: repuestos y
accesorios. Las partes de repuestos son las que remplazan las partes originales
cuando éstas se desgastan o dafian. Los accesorios estan hechos para el confort,
conveniencia, seguridad, rendimiento, y son disefiados para ser instalados
después de la venta original del vehiculo. A este Ultimo corresponden
especificamente las empresas que, como MOTORFRIK, se dedican a la
fabricacion de forros para sillin y tanque de gasolina de las motos fabricacion de

forros para sillin y tanque de gasolina de las motos.

En el sector de autopartes, el numero de proveedores del primer anillo
(proveedores directos) de las ensambladoras tiende a ser menos humeroso Yy tiene
a su cargo la responsabilidad del ensamble de subconjuntos, a partir de los
diferentes componentes suministrados por los demas anillos; estos lazos de
comunicacién e integracion entre ensambladores y autopartistas son cada vez
mas estrechos. Paralela a esta actividad, se encuentra la industria autopartista de
reposicidn y accesorios, caracterizada por estar compuesta por un gran nimero de
empresas y proveedores, que presentan una distancia mayor con las terminales

(ensambladoras).
3.1.2 Los Accesorios para Moto y su Importancia

La motocicleta o moto, es un medio de trasporte con capacidad maxima para dos
personas, su estructura y principios estan basados en la bicicleta. Consta de dos

ruedas y un motor de combustion a gasolina en medio de ellas.

A finales de los setenta, se dio una automatizacion de las cadenas de produccion,
gue contribuyé a que los nuevos modelos de motocicletas se adaptaran con mayor
facilidad a las necesidades, gustos y preferencias de los consumidores. Esto llevo
a que en los noventa se presentara una sobreproduccion mundial de motos, lo
cual condujo a disefar estrategias para reactivar la demanda a través de

reduccion de precios, aumento de la variedad de modelos y la renovacion
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permanente de productos. “La tendencia actual es centrar la diferenciacion del
producto en el desarrollo de diversos modelos y versiones, a partir de variantes en
el area de motorizacion, carroceria, equipamientos opcionales y acabos interiores,

de facil operacién a través de la flexibilizacién de la cadena de ensamble”™.

Asi las cosas, hoy en dia, “cuando algunas personas adquieren una moto, no
esperan mucho tiempo para pensar en personalizarla, o ‘engallarla’ como se dice
popularmente; ya sea con calcomanias, pintura, modificaciones, cambio de partes,
entre otros tantos accesorios. Aunque no estan claros los origenes concretos de la
personalizacion, su procedencia mas remota, en lo que se refiere a vehiculos se
refiere, se sita en la llamada Custom Culture, un fendmeno o movimiento social
que surgio tras el fin de la Il Guerra Mundial en estados Unidos. Los joévenes
norteamericanos habian adquirido en la contienda conocimientos de mecénica y
en Europa habian visto modernas y ligeras motocicletas. Este factor unido al
crecimiento de la industria automovilistica en Detroit y las nuevas inquietudes de la
juventud provocOd que nacieran los Hot Rods, jovenes con una subcultura y
sefales de identidad propias que se extienden a la ropa, el lenguaje o la musica.
Entre ellas, la mas destacable: la personalizacibn de sus automdviles, para
conseguir modelos mas rapidos y livianos, adaptados a su gusto estético personal.
Al pasar el tiempo, esta tendencia evoluciona y se ramifica, perdiendo en muchos
casos su caracter rebelde, y convirtiéndose en un hobby para el cual se amplia el

catélogo de accesorios y servicios” 3.

El término para la personalizacion de la moto es ‘Custom’ Cada vez éste término
es mas conocido en nuestro pais debido a que la personalizacién de las motos se

ha vuelto muy comun. “El término ‘Custom’ proviene originalmente del verbo inglés

2 Informacion disponible en internet: www.transformaciénproductiva.gov.co — sector de autopartes
* Informacién tomada de: Custom http://www.lasmotos.net/j-motos-custom.html
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to customize, que se refiere a la personalizacién de algo que fue creado en serie

de forma industrial e impersonal”“.

La idea de negocio presentada en este documento, define un tipo de motocicleta
que ofrece la posibilidad de personalizacion y modificacion de acuerdo a los
gustos del duerio, (partiendo casi siempre de un modelo de estilo clasico o “retro”),
de tal forma que la motocicleta acaba convirtiendose en un reflejo de la
personalidad y estética de la persona que la posee. En las figuras 2 y 3 se detallan
las secciones de la motocicleta y se sefialan las diferentes partes que son

modificadas usualmente por sus usuarios mediante la adquisicién de accesorios.

Figura 2. Partes de la motocicleta (vista lado izquierdo)
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Fuente. Elaborado por el emprendedor

* Informacién tomada de: “Motocicletas comportamiento dindmico” disponible en:
http://books.google.com.co
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Figura 3. Partes de la motocicleta (vista lado derecho)
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En la tabla 1 se presentan algunos ejemplos de accesorios para las partes de la
motocicleta que se encuentran en el mercado nacional e internacional, enfocados
principalmente a motos de tipo calle o sport, teniendo en cuenta que las personas
modifican su motocicleta, cambiando su aspecto original por un modelo

personalizado en cuanto a su disefio formal y estético.
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Tabla 1. Ejemplos de Accesorios para Motocicleta

ACCESORIO

Calcomanias
para el
tanquey la
tapade
gasolina.

DESCRIPCION

La Calcomania o también llamados Sticker;
es un texto o imagen impresa o serigrafiada
sobre una lamina de vinilo o papel en cuya
parte posterior se ha dispuesto de una fina
capa de adhesivo. En un principio, esta
lamina, va pegada sobre un papel siliconado
o “transfer” con el fin de mantener Ia
capacidad de adhesién hasta el momento en
gue se decida fijar esta ldmina sobre otra
superficie de forma definitiva. Generalmente,
las motos, tienen Stickers o calcomanias de
acuerdoa la imagen corporativa de su
marca.

Protector o

Forro para

Tanque de
gasolina

Se elaboran por tapiceria en telas vinilicas o
sintéticas segun la referencia de la moto se
escoge el tipo de logo, marca y color. Este
accesorio esta compuesto por cordones de
seguridad, el espacio para la tapa de
gasolina, la imagen seleccionada, un sellado
del color de la moto y un gancho de
seguridad.

Protector o
Forro para
Sillin

Se fabrica para la reposicion del forro original
de y se tiene en cuenta el disefio original
dependiendo de la moto y el cliente. Se
elabora por tapiceria y se produce en telas
vinilicas o sintéticas como Clear con
impresion digital y ventura que es un material
sintético antideslizante que gracias a su
grabado reduce el calentamiento del cojin.
En ocasiones trae imagenes y apliqgues en
alto relieve que pueden decir Pulsar, Fox,
Protaper, Monster, Discover, Boxer, BWS,
Crypton, Auteco, Suzuki, Yamaha, Honda,
depende de lo que requiera el cliente.
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Estas espumas son moldeadas en
poliuretano mediante el método de
inyeccion. Este accesorio es el que ofrece la
mayor parte de ergonomia y comodidad en el
sillin de la moto y se vende junto con el forro
para sillin.

Espuma
para sillin

Estos accesorios son piezas curvas que se
colocan sobre las ruedas de la moto como
revestimiento para protegerlas de las
salpicaduras de barro. Son realizados en
fibra de vidrio, dandole color en la camara de
pintura, manejando colores idénticos a los de
la motocicleta para que combine y armonice
el vehiculo. Asimismo, llevan el grosor y
acabados de los “carenados™ originales de la
moto y con una terminacion exterior plastica
totalmente lisa en varios colores.

Guardabarro

Se encuentran baules hasta con capacidad
de 46 litros. En el interior de estos
accesorios, se pueden alojar comodamente
hasta dos cascos integrales, dando

Badl o soluciones de espacio para transportar
maleta para | objetos en moto y tener viajes de medio y

parrilla largo recorrido.  Este baul, fabricado con
materiales de alta resistencia, soporta una
carga maxima de 10 kg. Para poderlo instalar
se utiliza la parrilla trasera de la moto o
soportes laterales.

Fuente: Elaboracion propia con informacién e imagenes tomadas de la Revista
DEMOTOS Aniol2/ Ed. 95 /Abril/ 2010 [Online], disponible en:
https://www.demotos.com.co

> Carenado: En motocicletas y algunos tipos de automdviles de competicién, se denomina carenado al
revestimiento realizado con fibra de vidrio, fibra de carbono, plastico u otro material que se adapta al chasis
con fines principalmente aerodindmicos, aunque también estéticos y por mantenimiento, es decir, para
mantener el motor protegido de los fendmenos meteoroldgicos y asi conservarlo de una degradacion mas
severa.

35



https://www.uis.edu.co/webUIS/es/documentos/UISEmprende.pdf

3.2 DESCRIPCION DEL SECTOR EN EL MUNDO

La motocicleta como objeto de disefio se ha distinguido por ser un producto en
constante evolucion. A través del tiempo se ha adaptado a diferentes
circunstancias siempre trayendo consigo cambios que han mejorado su aspecto y
funcionalidad. La venta de motos en el mercado se encuentra en crecimiento;
igualmente es creciente la demanda de accesorios para mejorar el aspecto y
funcionalidad de dicho producto. La tasa mas alta de posesion de motos esta en
Asia, posteriormente los paises del continente europeo y finalmente los

latinoamericanos®.

En la actualidad las motocicletas hacen parte de los medios de transporte mas
importantes en el mundo, razén por la cual con el trascurrir de los afios se genera
una oportunidad de negocio en la creacion de diferentes empresas dedicadas a
satisfacer las necesidades de éstas, proveyendo a sus duefios de accesorios para
su mantenimiento y cuidado. Surgen inicialmente empresas que ofrecen articulos
de uso basico como forros para sillin que se utilizan para darle comodidad, realce
y proteccion a la moto, evidenciandose la necesidad de fabricarlos con diferentes
estilos, colores y tamafos debido a la gran variedad de modelos existentes en el
mundo. Con el transcurrir de los afios, nacen accesorios mas lujosos como los
carenados, espumas y bases para sillas de motos, forros de tanque, forros de
defensa, etc. que prestan, ademas de un servicio de glamour para la motocicleta,

un toque de comodidad y estilo propio.

Dentro de las empresas productoras de accesorios para motos se encuentra gran
variedad pero de fabricantes de forros para sillin y forros para tanque de gasolina
como tal son muy pocas. De esta forma, se menciona una destacada empresa
canadiense, fabricante y comercializadora a nivel mundial, lider en disefios e

innovacion de este tipo de productos. A continuacion una breve descripcion:

6 MOTEZUMA, Ricardo. Masificacién de la moto: nuevos retos para la ciudad y su movilidad (2010)
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Ubicada en Vancouver Canad4, son disefiadores y fabricantes de forros para sillin
y forros para tanque de gasolina de motocicleta utilizando disefio asistido por
ordenador (CAD) asi como un equipo controlada CNC cutter para producir todos
sus productos. Ofrecen una lista completa de forros de asiento y forros para
tanque de gasolina para realzar el aspecto de las motocicletas, garantizando la
mas alta y més consistente calidad. Cuentan con un sitio web donde muestran el
portafalio de productos y permiten compras on- line. Abastece un alto porcentaje
de referencias en especial de motos de alto cilindraje en marcas como: BMW,
Ducati, Yamaha, Honda, Kawasaki, Suzuki, KTM, y Triumph. Tienen gran niumero
de clientes duefios de tiendas de accesorios para motos que venden sus
productos en paises como: Hong Kong, Indonesia, Israel, Lebanon, Russia, South
Africa, Espafia, Tailandia, Trinidad, Taiwan, Australia, Cyprus y en USA en
especial en Alaska®. La informacién anterior se encuentra en el portal web de la
empresa donde muestra el nombre de los almacenes de motos a nivel mundial

gue venden sus productos.

3.3 DESCRIPCION DEL SECTOR EN COLOMBIA

Segun Gomez (2010), el sector de autopartes nace en Colombia con los talleres
de mantenimiento, incursionando luego en la reposicion de partes y piezas, hasta
llegar al proceso de ensamblaje. En ese sentido, actualmente en Colombia se
identifican varios nichos de negocio dentro de la “cadena productiva’
ensambladoras de automoviles, ensambladoras de motocicletas, fabricantes de
autopartes, concesionarios de automotores, distribuidoras de repuestos, y

servicios de posventa.

7 http://www.luimoto.com
® http://www.luimoto.com/?page=12
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En Colombia se fabrican diversos tipos de autopartes, entre las que se
encuentran: sistemas de suspension, sistemas de direccion, sistemas de escape,
sistemas de transmision, sistemas de refrigeracion, accesorios mediante tapicerias
en telas plasticas y cuero para forrar o proteger las partes del vehiculo, material
de friccion, partes eléctricas como baterias y cableados, productos quimicos,
rines, llantas, filtros para aire, lubricantes y combustibles, vidrios templados,
laminados y para blindaje, bastidores de chasis, aires acondicionados, accesorios

de caucho y metal, entre otros.

El subsector de accesorios para motocicletas en Colombia al igual que a nivel
mundial no ha sido muy investigado; esta incluido en los estudios de autopartes y
los datos son en un 90% de automoviles y no de motocicletas. Sin embargo, la
industria de motocicletas en Colombia evidencia un gran crecimiento y es una de
las mas desarrolladas de América Latina, superada solamente por Brasil, lo cual
es un beneficio directo para el subsector de accesorios para motocicletas en
Colombia pues, desde el momento de ensamblaje de las motos, se genera empleo
no solamente desde las plantas de produccion, sino también a lo largo de la

cadena de produccién, distribucién y servicio posventa.

La industria de la motocicleta es uno de los grandes empleadores del pais. Entre
los aproximadamente 100 proveedores de partes locales, 1.024 distribuidores,
8.000 talleres, 3.000 almacenes de repuestos y 4 ensambladoras que hay en el

pais, se emplean a mas de 60 mil trabajadores colombianos (Ver Figura 4).
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Figura 4. Empleos generados por la industria de motocicletas en Colombia

Empleos generados por la industria en Colombia

Total empleos: 65.000

H Proveedores de partes locales

M Distribuidores
M Talleres
M Almacenes de repuestos

M Ensambladoras

Fuente: Sexto Estudio Sociodemografico de los Usuarios de Motos en Colombia.
Comité de Ensambladoras de Motos Japonesas (2010)

Actualmente hay empresas como Seki de Colombia y Jacobs Products S.A que no
tan solo estan en el mercado de forros de reposicion sino también en el mercado
de forros originales para las ensambladoras Suzuki motor de Colombia,
Incolmotos Yamaha y Fanalca S.A. Estas ensambladoras concentran el 82% de la
produccién de motocicletas en Colombia y no solo han abastecido el mercado
local y otros mercados externos sino que han contribuido a la creacion y
consolidacion de un gran numero de empresas fabricantes de accesorios para
motocicletas tanto para ensamble como para el mercado de reposicion. Las ventas
de motocicletas en 2010, por parte de AUTECO, HONDA, YAMAHA y SUZUKI,

superan las 320.000 unidades, como se muestra en la figura 5.

Figura 5. Industrias que contribuyen con la produccién industrial del pais.

VENTAS ENSAMBLADORAS
COMITE DE MOTOCICLETAS ANDI

400.000
300.000
200.000
100.000

2008 2009 2010

Fuente: ANDI, Industria de Motocicletas (2010)
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A pesar de que el pais no es uno de los principales competidores a nivel
internacional en cuanto a desarrollo de la industria de autopartes se refiere, este
sector juega un papel fundamental en el desarrollo de la economia nacional, por
las distintas variables a las que aporta como la recaudacion fiscal, la generacion

de valor agregado y la creacion de fuentes de trabajo.

“‘En efecto, tal importancia en proyeccion tiene este sector en Colombia que
representa el 6.2% del PIB, emplea cerca del 2.5% de la poblacion ocupada y

ubica a al pais como el quinto productor de automéviles en Latinoamérica™.

Reflejo de lo anterior, es que durante el 2008 este sector aporté aproximadamente
15.600 empleos directos, de los cuales el 68% eran permanentes y 32%

temporales.®

Las cifras sobre ventas muestran también un avance significativo en el desarrollo
de esta industria. Segun un estudio reciente, publicado por la Superintendencia de
Sociedades, este sector generd ventas por valor de $18.3 billones durante el afio
2006, con un crecimiento del 25% frente al afio anterior que fue de $13.7
billones.**Colombia tiene la oportunidad de desarrollar el sector de autopartes a
través de la orientacidén de la estrategia automotriz asi como de la ejecucion de

iniciativas sectoriales de carécter critico.

Actualmente, la produccion de accesorios para motocicletas en nuestro pais se
encuentra en una etapa de crecimiento. Existe un gran comercio en el que se

encuentran tapiceros, grandes mayoristas y almacenes de repuestos.

° Ver: PROEXPORT. Importancia del sector automotor en Colombia y atractivos de inversion.

'° Cifra calculada solo para las siguientes industrias: 341- Fabricacién de Vehiculos automotores y sus motores, 342-
Fabricacién de carrocerias para vehiculos automotores, fabricacion de remolques y semi-remolques, 343- Fabricacion de
partes piezas y accesorios (autopartes) para vehiculos automotores y sus motores. Fuente: DANE, calculos propios.

" Ver: RUIZ, Lépez Hernando; CUADROS AVILA, Claudia Constanza. “COMPORTAMIENTO DEL SECTOR AUTOMOTOR
ANOS 2002- 2006. Superintendencia de Sociedades. Bogota, febrero de 2008.
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Las empresas de accesorios para motocicleta en Colombia en su mayoria
iniciaron como talleres ubicados en garajes destinados a la fabricacion de forros
para motociclistas que solicitan el cambio de tapizado de su medio de transporte.
Posteriormente, con la idea de cubrir las expectativas de una demanda
insatisfecha del mercado de reposicion de forros para motos, surgen los esfuerzos
de las empresas encaminados a producir accesorios de novedoso disefio e
impecable manufactura. Debido a esto, se hace necesario ampliar las

instalaciones y comprar equipo de mayor capacidad y tecnologia.

Inicialmente las empresas solo producian forros de reposicion para todas las
diferentes marcas de motocicletas que se pueden encontrar en el mercado pero
con el paso del tiempo se dedicaron también a espumas y bases para sillas de

motos, forros de tanque y forros de defensa.

Entre las principales empresas dedicadas a la fabricacion y comercializacién de

accesorios para motocicletas se encuentran las siguientes:

=
12
e TAPIVAN Men«»

Empresa ubicada hace 15 afios en la ciudad de Medellin comprometida con un
gran espiritu de servicio y con la misiébn de satisfacer las necesidades y
expectativas de sus clientes, mediante la aplicacion de altos estandares de
calidad. Se dedica a la fabricacion de: forros tipo original, forros antideslizante o
lona, sillines completos divididos, forros bicolor, forros en impresion digital, forros
con apligues encauchados, protectores de tanques, chapaletas, protectores de
defensa, protectores de palancas de cambios, protectores de zapatos. Esta
empresa se especializa en la venta por internet donde tienen un link con la lista

de productos donde se selecciona el disefio y el modelo que se desea. Ademas,

2 http://www.tapivan.com/contenido/quienes-somos
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cuenta con un equipo humano capacitado y comprometido en la elaboracion de
productos tipo original con materiales de alta resistencia y durabilidad,
contribuyendo al mejoramiento continuo y promoviendo de esta manera el

reconocimiento a nivel nacional y la ampliacion de sus productos en el mercado.

s ESPUMAS
FORROS

e SEKIDE COLOMBIA® SEKI  stunes

Esta ubicada en Medellin y fue fundada en 1999, para fabricar sillines originales
de motocicletas con poliuretano para 2 ensambladoras internacionales; Incolmotos
Yamaha y Suzuki y para participar en el mercado nacional de reposicién de
sillines, espumas y forros para motos. El personal de SEKI es su principal fortaleza
debido a su experiencia en el desarrollo, produccion y comercializacion de estos
productos. Abastece un alto porcentaje de referencias de Incolmotos-Yamaha,
Auteco, Kawasaki, Suzuki y Jincheng. El mercado de reposicion lo atiende a
través de un distribuidor mayorista, quien realiza toda la gestiéon comercial a nivel

nacional.

3.4 DESCRIPCION DEL SECTOR EN SANTANDER

En Santander existen diversos microempresarios del subsector de accesorios para
motocicletas dedicados a la elaboracion de: forros para sillines, forros para
tanques de gasolina y sillines completos cuya composicidén requiere una base sea

plastica o metalica, espuma y forro.

Durante los ultimos afios han incursionado en Santander pequerios talleres en los
cuales se elaboran accesorios para motocicletas por temporadas pues trabajan de
forma artesanal la tapiceria de toda clase de vehiculos, ofreciendo al mercado
algunas opciones en cuanto a los requerimientos del sector. Este tipo de trabajo

ocasional produce que los propietarios de almacenes para motos, se sientan

B http://www.seki.com.co/
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inconformes ya que no encuentran constantemente accesorios disponibles para
sus establecimientos, lo que conlleva a buscar nuevos proveedores en otras
ciudades asumiendo los incrementos de fletes. ElI problema se traslada a los
consumidores finales, quienes tienen problemas en conseguir productos para sus

motos que muestren variedad en cuanto a disefos, calidad y precio.

Los propietarios de establecimientos que ofrecen accesorios para motocicletas en
los pequefios municipios de Santander recurren a la capital del departamento,
Bucaramanga, donde compran al por mayor estos productos en comercializadoras
provenientes de empresas nacionales como las mencionadas anteriormente o a
las pertenecientes a las tres mas sobresalientes empresas Santandereanas, que
han tratado de competir con este tipo de articulos a nivel local y nacional contando
con sus propias puntos de venta. Acerca de las ventas via web, es importante
sefalar que en Santander no existen empresas que ofrecen sus accesorios para

motocicletas a través de este medio.

Dentro de los productores de este tipo de accesorios en Santander se encuentran
Jacobs Products S.A. como principal competencia, lider en disefios e innovacion
de este tipo de productos; y otros pequefios competidores como lo son Tapisprint
Ltda. y Ufex S.A. A continuacion se presenta una descripcion de las empresas

destacadas:

A CT e,
e ]

e JACOBS PRODUCTS S.A ¥

Ubicada en la ciudad de Giron Santander con sedes en Bucaramanga Medellin y
Cali. Inicialmente la empresa solo producia forros de reposicién para todas las
marcas de motocicletas que se pueden encontrar en el mercado. Actualmente esta

en el mercado de reposicion de forros originales con Suzuki Motor de Colombia,

" Informacién tomada de: http://jacobs.com.co
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Incolmotos — Yamaha y Fanalca S.A. Desde enero de 1996 hasta la fecha se ha
incrementado aun mas la capacidad productiva y los productos a ofrecer al
mercado, especializandose en la actualidad en la fabricacion de: asientos para
motocicleta, forros para motocicleta en material sintético y/o gamuzado, espumas
moldeadas en poliuretano, bases metélicas para sillin de motocicletas y
accesorios en fibra de vidrio para motocicletas (protectores, tapas laterales,

guardabarros).

En el afio 2002, la empresa se consolidd como sociedad andnima y se establecio
en una nueva plata de produccion ubicada en Girén Santander y abrié nuevas

sucursales en Cali y Medellin.

La empresa cuenta con una fuerza de ventas de 3 vendedores distribuidos por
zonas como Costa Atlantica, Santanderes, Arauca, Eje cafetero, Medellin y todo el
occidente colombiano, Bogota y el centro del pais. La forma de pago de la fuerza

de ventas es por comisidén en ventas y cobros.

Aparte de las ensambladoras a las cuales Jacobs Products les provee forros
originales, los principales clientes (Ver Tabla 2) de la empresa se encuentran
localizados en el pais, sin embargo se tiene contactos con clientes en

Latinoamérica.
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Tabla 2. Principales clientes de Jacobs Products S.A

CLIENTES DE JACOB’S PRODUCTS S.A ‘

Cliente Producto Ubica(,:i_c')n Forma de Frecuencia
Geogréfica pago de compra
C.I Japan Ltda. Todos los productos Bogota 30-60 dias 2 Meses
C Co&zc;lfdados Todos los productos Medellin 30 dias 2 Meses
Ramase import C.A. | Todos los productos Venezuela Anticipado 2 Meses
Moto power Forros, cojines Santa Marta Contado 2 Meses
Moto vega Todos los productos Aguachica 60 dias 2 Meses
Bici motos Todos los productos | Barranquilla Contado 2 Meses
Moto special Todos los productos Cartagena Contado 2 Meses
Kama motos Forros, cojines Monteria Contado 2 Meses

Fuente: Base de Datos empresa Jacobs Products S.A

|7

A

e UFEXS.AY

Esta ubicada en Bucaramanga y produce forros y sdbanas para los cojines de las
motocicletas y protectores de tanque totalmente impermeables y destacados en
disefio de imagenes donde se preocupan por hacer un forro que haga resaltar la
motocicleta y a su conductor ofreciendo la mayor nitidez de impresion, imagenes

reales y de alta definicién.

e TAPISPRINT LTDA®*

Ubicada en la ciudad de Bucaramanga Santander, fabricante y proveedora a
clientes mayoristas y minoristas. En el afio 1993 comenz6 con la fabricacién de
tapizados para asientos de motos, obteniendo resultados positivos en la venta.

Desde aquel momento, empezaron a incorporar nuevos productos que en la

 Informacién tomada del grupo en Facebook que se encuentra en:
http://www.facebook.com/group.php?gid=33237943573
'® Informacién tomada de: http://www.tapisprint.com
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actualidad ofrecen mayor calidad y variedad. Actualmente la empresa cuenta con
un catdlogo en la web y estd dedicada al disefio, fabricacién y gestion de la

produccion de forros de sillin y demas accesorios de lujo para motocicletas.

En lo que concierne a la empresa que se va a crear, vale la pena resaltar que
empresas locales no alcanzan a abastecer el mercado existente en Bucaramanga
y su area metropolitana donde hay una motocicleta por cada seis habitantes lo
cual representa una oportunidad de negocio. Asimismo todas las empresas
existentes fabrican los forros para sillin por medio de la tapiceria utilizando telas
plasticas a diferencia de la idea de negocio presentada que produce los
protectores para sillin mediante un nuevo proceso llamado rotomoldeo. La nueva
empresa a crear incursiona en nuevas formas de hacer el mismo producto pero
innovando en procesos. Para esto se cuenta con una capacidad de investigacion y
produccion adecuada a estos requerimientos haciendo uso de conocimientos en

disefio industrial y produccién.
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4. ESTUDIO DE MERCADOS

El estudio de mercados se hace necesario ya que es importante identificar el
mercado potencial, estimando los clientes que estan en capacidad y tienen el
deseo de adquirir los productos ofrecidos por la empresa (forro para tanque de
gasolina y forro para sillin de motocicletas). La actividad a realizar estara
encaminada a conocer y analizar las necesidades del mercado para establecer
acciones que permitan satisfacerlas a través del disefio y fabricacion de

accesorios para motocicletas.

4.1 OBJETIVOS
4.1.1 Objetivo General

Obtener conocimientos especificos sobre los factores que permitan estructurar de
manera eficiente la creacion de una empresa de accesorios para motocicletas, con
la obtencion de las caracteristicas, necesidades y especificaciones de este sector

asi como la obtencién de la estimacion de la demanda.
4.1.2 Objetivos Especificos

e Identificar las necesidades de los compradores de accesorios para
motocicletas en Bucaramanga y su area metropolitana.

e Realizar una investigacion de mercados concluyente para identificar las
preferencias y la frecuencia con la que el mercado objetivo usa accesorios para
motocicleta.

e Conocer la competencia a la que se enfrenta la empresa que se va a crear.

e Determinar globalmente la existencia de un mercado suficiente del producto.

e Hacer un andlisis de los precios del mercado que serviran de guia para asignar

competitivamente los precios de MOTOFRIK S.A.S.
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e Cuantificar la demanda de accesorios para motocicletas en el nicho de

mercado elegido.

4.2 ANALISIS DEL MERCADO

En todo proceso de creaciéon de empresas se necesita conocer el mercado del
producto que se desea introducir, es decir la cantidad y las caracteristicas de los
compradores potenciales.

4.2.1 Evolucion del Mercado de Motocicletas en Colombia

Siendo la motocicleta la base de la economia de la empresa de accesorios para

motos, es de gran importancia conocer la evolucion que ha tenido en el mercado.

Teniendo en cuenta, estudios realizados por la Asociacion Nacional De
Industriales ANDI (2010), se detalla que el afio 2009 se constituydé en punto de
inflexion de la linea de evolucion del mercado de motocicletas, retomando su
comportamiento creciente. Asimismo, a cierre del afio 2010, el mercado registré
crecimientos cercanos al 21% respecto del afio 2009. Estos resultados tienen
correlacion positiva con el comportamiento registrado por la actividad de ensamble

de motocicletas realizada en Colombia. (Ver Anexo 1)

Actualmente, se estima que en todo el pais ruedan cerca de 2,6 millones de
motos, una por cada 16 habitantes, cuando en 2005 habia una moto por cada 27
habitantes. Esto coincide con cifras arrojadas por la Encuesta sobre Calidad de
Vida del DANE segun la cual entre 2005 y 2010 el porcentaje de hogares que
tenian una motocicleta pas6 de 8,5% a 15,1%, ubicandose por encima del
porcentaje de quienes poseen microondas e incluso Internet; lo anterior va ligado
a la proporcién de familias que consideraron que su nivel de vida habia mejorado

en ese lapso de tiempo y que paso de 36,2% a 45,9%.
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La industria de motocicletas ha tenido un desarrollo muy dindmico, este mercado
siempre se ha mostrado muy eficiente en disefio y actualizacion de sus modelos
sin dejar de lado la identidad de la ensambladora que lo disefa, es decir cada una
de ellas evoluciona dentro de una linea especifica que las caracteriza. La tabla 3
muestra las clases o segmentos de motos ofrecidos por las marcas de las
principales ensambladoras en Colombia mediante su referencia y cilindraje. Segun
el Sexto Estudio Sociodemogréafico de Usuarios de Motos en Colombia, un alto
porcentaje del mercado de las motos en Colombia lo componen vehiculos de
menos de 185 c.c., puesto que por su tamafio, precio y caracteristicas técnicas,
son una importante herramienta de trabajo. Estos segmentos de motos dependen
del uso que les desee dar el motociclista y son detallados en el anexo 2 con su

respectiva definicién e imagen.

Dentro de este grupo, segun PUBLIMOTOS (2011), el segmento de motos mas
vendido, al igual que en el afio 2010, es el tipo Calle (Street) en sus diferentes
marcas y referencias (Ver Figura 6). Esto se debe a que estas clases de
motocicletas estan disefiadas para uso de ciudad, ya sea como transporte o
trabajo, son de bajo cilindraje 100cc a 125cc y son muy econdémicas, tanto por su
precio como por su consumo. En la figura 12 se destacan las diez referencias mas
vendidas en el primer semestre del 2011, siendo motocicletas tipo calle seis de
ellas: Bajaj Béxer 100, Honda Ecodeluxe 100, Bajaj Platino 100, Honda Splendor
100, Suzuki GN 125 y AKT NKD 125, dos de ellas muy destacadas. Las

referencias que hacen parte de este segmento se detallan en el anexo 3.
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Tabla 3. Clases de motos ofrecidas mediante una marca, referenciay

cilindraje.
Clases o Referencias Alslel:
segmentos de Ensambladora Marca segmento de (centimetros
motos moto tipo calle clbicos cc)
. Bajaj Boxer
- Bajay,
Autotécnica Ki rrl1 klo 100_calle,
Colombiana S.A y Bajaj Discover
e Scooters AUTECO .| 100_calle, Bajaj
y Kawasaki Platino_calle
Moped
Eco100_calle,
e Calle Honda — Fanalca EcoDeluxe_calle, Hasta 125
(street) SA Honda STORM_calle c.c Motos
Splendor de bajo
e Naked 100_calle cilindraje.
* Deportivas Incolmotos — vamaha Libero110_calle, De 126 c.c
e Choppers Yamaha rx115_calle a 250 c.c
o Custom Motos de
) AX100_calle, alto
e Trail Suzuki S.A. Suzuki GN125_calle, cilindraje.
GS125 calle
e Enduro
e Cross AK 100
NKD_calle, AK
AKT AKT 12552/(1)2%alle,
NKD_calle, AKT
125 SL _calle

Fuente: Elaboracién propia con informacion tomada de www.publimotos.com
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Figura 6. Informe de las 10 referencias de motos mas vendidas 2011

Bajaj Pulsar 135

AKT NKD 125

Suzuki GN 125

Honda Splendor 100 cc
Yamaha BWS 125

Bajaj Platino 100

Bajaj Pulsar 180

Yamaha FZ 16

Honda Ecodeluxe 100 cc

Bajaj Boxer 100 cc
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Fuente: PUBLIMOTOS. Informe ventas motos primer semestre 2011 pin. [Online].
Disponible en: www.publimotos.com

4.2.3 Analisis del perfil de los usuarios de motos en Colombia

Segun el Sexto Estudio Sociodemogréafico de Usuarios de Motos en Colombia,
realizado por el Comité de ensambladoras de Motos Japonesas correspondiente al
afo 2010, el perfil del usuario ha variado constantemente durante los seis afios
gue el comité ha estado evaluando la tendencia del ciudadano hacia la motocicleta
como medio de transporte y generador de ingresos en los estratos bajos. Los
compradores con ingresos entre menos de un salario minimo legal vigente y dos
salarios minimos legales vigentes han pasado de representar poco mas del 55%
del total en 2005 a 77% en el afio anterior, ganando espacio el grupo de usuarios
que devengan entre tres y cuatro salarios que ha pasado de 31% a 19% con
variaciones a lo largo de estos afos (Ver Anexo 4).
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Por otro lado, el estudio refleja un incremento de los compradores con niveles de
educacion técnica, tecnoldgica y profesional en los Ultimos dos afios,
disminuyendo el grupo de personas que aseguraron haber cursado Unicamente
hasta el altimo grado de bachillerato. Esto refleja que los usuarios de motocicleta

contindan usandola en las diferentes etapas de su vida. (Ver Anexo 5).

En cuanto al tipo de empleo, segun el Sexto Estudio Sociodemografico de los
Usuarios de Motos en Colombia, para el 2010 el 60% de los compradores a nivel
nacional manifestaron ser empleados asalariados, cuatro puntos porcentuales por
encima del registrado en 2009, en tanto que el 31% manifestd ser trabajador

independiente. (Ver Anexo 6).

El mismo estudio muestra que el 71% de los encuestados manifesté haber
adquirido su moto en 2010 para solucionar problemas de transporte y movilidad,
mostrando una variacion de 22 puntos porcentuales frente a los resultados del afio
2009, cuando ese porcentaje era de 49%. (Ver Anexo 7)

En la evolucién del usuario de motocicleta en Colombia desde 2005 en cuanto a
su estado civil, el estudio de las ensambladoras destaca la reduccién de la
participacion de compradores solteros frente a un cada vez mayor porcentaje de
personas casadas, siendo asi la motocicleta, el vehiculo “familiar’. Es asi como se
ha pasado de un 55% de quienes declaraban al momento de la compra tener un
estado civil “soltero” en 2005 a un 42% el afio anterior, en tanto que el grupo de

casados ha pasado de representar un 35% a 37%. (Ver Anexo 8).

Los comportamientos mencionados anteriormente, comprueban que la motocicleta
en realidad es utilizada por las personas que necesitan movilizarse de forma agil y
sobre todo economica a sus lugares de trabajo y educacién, favoreciendo a
quienes deben cubrir grandes distancias en transporte publico y que regularmente
pagan dos o hasta mas pasajes en un solo trayecto y que se duplica en el viaje de

regreso.
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4.2.4 Analisis perfil de los usuarios de motos del area metropolitana de

Bucaramanga

Segun el Sexto Estudio Sociodemografico de los Motociclistas en Colombia
(2010), para la poblacién residente en el area metropolitana de Bucaramanga, la
motocicleta se ha convertido en su principal medio de transporte pues 167 mil 797
personas son duefias de igual nimero de motos. La anterior informacién es
reflejada en el crecimiento del parque automotor del AMB, durante el transcurso
del afio 2009 al 2010 (Ver Anexo 9), que sefiala la moto como el medio de
transporte con mayor incremento. Ademas, la capital santandereana es una de
las zonas del pais con mayor numero de motociclistas, pues hay un vehiculo de

estos por cada seis habitantes (Ver Anexo 10).

Al ser la moto el vehiculo de preferencia por las personas empleadas asalariadas,
con un 60% de la representacion en el total de usuarios, se reducen los tiempos
de desplazamiento de los ciudadanos ahorrando 20 horas al mes si se compara
con el tiempo que se invierte en un automovil, traduciéndose en una mejora

significativa en la calidad de vida.

El estudio concluye también que a nivel nacional, el 22 % de propietarios de motos
pertenece al género femenino, mientras que el 78% es de sexo masculino. En
Bucaramanga y su area metropolitana por cada dos mujeres hay ocho hombres

motociclistas (Ver Anexo 11); mientras que el 52% de todos ellos es asalariado.

Asimismo, las personas que mas compran motos en estos municipios pertenecen
a los estratos bajos, entre otras cosas, por lo econémico, facil y practico que les

resulta adquirir un vehiculo de este tipo.
En Santander, se identifica como ventajas de la moto, que el costo de adquisicion

es mas bajo, se reduce el costo de operacion por tributar menos impuestos y por

menor consumo de combustible, los repuestos son mas baratos, siempre se
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consigue parqueo, se obvia el problema de los embotellamientos de trafico y se
optimiza el transporte porque en carro se ocupa mas area de via por el mismo
namero de ocupantes, pero se debe tener en cuenta que la motocicleta es una
herramienta de trabajo que debe estar en perfecto estado de presentacion pues es
un objeto personalizado, propio y con todas las caracteristicas para imponer el ego
y posicionamiento ante la sociedad.

4.3 INVESTIGACION DE MERCADOS EXPLORATORIA

En esta etapa se buscé encontrar generalidades del sector en cuanto a la
adquisiciobn de accesorios para motocicletas. La investigacion exploratoria se

desarrollé con encuestas piloto.
4.3.1 Planteamiento del Problema

Conocer el tipo de motocicleta usual y los accesorios mas comunes adquiridos
para estos vehiculos en Bucaramanga y su area metropolitana (Floridablanca,

Girén y Piedecuesta).
4.3.2 Hipotesis

e Las motocicletas segmentadas como tipo Calle de 100 a 125 c.c., son las mas
comunes.

e Todos los propietarios le compran a su motocicleta forro para el sillin

e Todos los propietarios le compran a su motocicleta forro para el tanque de

gasolina.
4.3.3 Objetivo General.

Identificar el tipo de motocicleta usual y los accesorios mas comprados por los

propietarios de estos vehiculos, justificando con ello la idea de negocio.
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4.3.4 Disefio del instrumento para la elaboracién de las encuestas piloto

El cuestionario se disefid con preguntas cerradas con el proposito de identificar
caracteristicas de compra y existencia de motocicletas de bajo cilindraje en
Bucaramanga y su area metropolitana (Floridablanca, Girén y Piedecuesta) (Ver
Anexo 12).

4.3.5 Metodologia usada para la realizacion de encuestas piloto

Para el mejor manejo y analisis de las encuestas piloto se tuvieron en cuenta los

siguientes factores:

e Fueron encuestados hombres mayores de edad de los estratos
socioeconémicos 2, 3 y 4 de Bucaramanga y su area metropolitana
(Floridablanca, Girédn y Piedecuesta), debido a que es la poblacion que mas
cumple con el perfil del usuario de motocicleta y con el fin de identificar sus

principales preferencias.

e Las encuestas fueron realizadas de acuerdo al porcentaje de la poblacion en
cada estrato socioecondmico, cantidad de poblacion total de Bucaramanga y
su area metropolitana (Floridablanca, Giron y Piedecuesta), teniendo en cuenta

la distribucién por género.!’ (Tablas 4 y 5).

17 .z .
Informacién obtenida de www.dane.gov.co
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Tabla 4. Proyecciones de poblaciones municipales por area

PROYECCIONES DE POBLACION MUNICIPALES POR AREA 2005 - 2011

MUNICIPIO 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011

B/manga | 516.512 | 518.351 | 520.080 | 521.669 | 523.040 | 524.112 | 525.216

Flori/blanca | 254.683 | 256.281 | 257.631 | 258.882 | 260.042 | 261.142 | 262.165

Girén 135.791 | 139.935 | 144.089 | 148.319 | 152.608 | 156.838 | 161.068

Piedecuesta [ 117.364 | 120.364 | 123.371 | 126.439 | 129.532 | 132.680 | 135.899

AMB 1.024.350 | 1.034.931 | 1.045.171 | 1.055.309 | 1.065.222 | 1.074.772 | 1.084.348

Fuente: DANE, proyecciones de Poblacion Municipales por area (2005 -2011)

Tabla 5. Porcentaje de poblaciones por estrato socioeconémico

Estrato | Estrato | Estrato | Estrato | Estrato | Estrato

MUNICIPIO TOTAL
1 2 3 4 5 6

B/manga 8.12% | 22.43% | 27.43% | 32.67% | 3.19% 6.16% 100%

Flori/blanca 6.64% | 37.18% | 37.29% | 13.97% | 4.09% 0.83% 100%

Girén 21.14% | 37.57% | 38.42% | 2.65% 0,21% 0,01% 100%

Piedecuesta 1.62% | 27.47% | 65.30% | 5.29% 0.23% 0.09% 100%

Fuente: DANE 2008 - 2011

Para calcular exactamente cuantos hombres se encuentran en Bucaramanga y su
area metropolitana, se ha tomado como referencia la figura 7 en la que se

encuentra el porcentaje de hombres y mujeres del AMB estimado por el DANE.
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Figura 7. Hombres y mujeres en el afio 2008 en el AMB

560.000
540.000
520.000
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549.021
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Mujeres

506.288
(47,98%)

2008
Fuente: DANE, proyecciones de Poblacion Municipales por area 2005 -2011

Al proyectar esta cifra para el afio 2011 se tiene que la poblacion total de hombres

en el Area Metropolitana de Bucaramanga es la que se muestra en la tabla 6.

Tabla 6. Total hombres para el afio 2011

Poblacion masculina

Poblacion AMB 100%

1.084.348

47,98% 520.270

AMB

Fuente: Elaboracion propia

En la tabla 7 se distribuyeron las encuestas teniendo en cuenta el porcentaje de la

poblacion calculado a partir de la cantidad de poblacién masculina en cada uno de

los municipios.
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Tabla 7. Distribucién de la poblacién masculina por porcentaje

Bucaramanga 251.999 48.44%
Floridablanca 125.787 24.18%
Girén 77.280 14.85%
Piedecuesta 65.204 12.53%
AMB 520.270 100%

Fuente: Elaboracion propia

Procesados los datos de la poblacion y el porcentaje en cada estrato, se pauto
realizar 280 encuestas. Ilgualmente, con el porcentaje de poblacién por estrato
socioeconémico se puede tener una idea mas clara del niumero de encuestas a
realizar por estrato y por municipio. A continuacién, se describe a manera de
ejemplo como fue hallado el nUmero de encuestas para Bucaramanga en el

Estrato 2:

Datos,
Encuestas: 280
Porcentaje de la poblacion: 48.44%
Porcentaje de la poblacion de Bucaramanga en estrato 2: 22.43%
280 * 48.44% * 22.43%

=30 encuestas

En la tabla 8 se describen los totales de encuestas en cada municipio y cada

estrato.
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Tabla 8. Total de encuestas a realizar por estrato

B/manga 11 30 37 44 4 8 136
F/blanca 4 25 25 9 3 1 68
Girén 9 16 16 1 0 0 42
P/cuesta 1 10 23 2 0 0 35
TOTAL 280

Fuente: Elaboracion propia

La Tabla 9 muestra finalmente, que el total de encuestas es de 238 debido a que

no se tienen en cuenta los estratos socioeconomicos 1, 5y 6.

Tabla 9. Total de encuestas a realizar estratos 2, 3, 4 del AMB

B/manga 30 37 44 111
F/blanca 25 25 9 59
Girén 16 16 1 33
P/cuesta 10 23 2 35
TOTAL 238

Fuente: Elaboracion propia

Al tener el nUmero de encuestas por estrato y municipio se procedié a aplicar el

instrumento. Los resultados tabulados se muestran en el Anexo 13.
4.3.6 Conclusiones de la encuesta exploratoria

De acuerdo a los resultados de la encuesta exploratoria, el 68% de la poblacion
encuestada posee moto. Dentro de estas, el 32% tiene marca Auteco Bajaj, el
20% Yamaha, el 19% Honda, el 11% Akt motos, 9% Suzuki, el 5% Auteco Kymco,
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el 2%, Auteco Kawasaki y el 2% de otras marcas. El tipo de motocicleta mas
representativo fue el tipo Calle con un 48%, seguido por las Scooters y Mopped
con un 24%. De los motociclistas, el 73% manifesté haber adquirido su moto para
solucionar problemas de transporte y movilidad, el 20% para trabajar, el 5% por
diversion y el 2% por otras razones. Los accesorios mas comprados son los forros
para sillin (38%), los carenados (guardabarros, quillas, protector de exosto) (22%)
y los forros para tanque de gasolina (16%). La mayoria de las compras de estos
accesorios (57%) son realizadas en almacenes de accesorios para motos, el 31%

en tiendas on-line y 12% en tiendas para motos.

Por otra parte, de las personas que no tienen motocicleta el 10% alguna vez ha
tenido; de este porcentaje el 42% le tenia a su vehiculo forro para sillin, el 29%

carenados y el 21% forro para tanque de gasolina.

Después de realizado el andlisis se concluyéo que el mercado objetivo de la
empresa MOTOFRIK S.A.S. son los accesorios para motos tipo calle cuyos
propietarios pertenecen a los estratos 2, 3 y 4. Asi mismo se concluyd que la
captacion de clientes se debe hacer en almacenes de accesorios para motos que
es el lugar donde acuden los propietarios a comprar; no obstante en un futuro se

debe considerar la venta por medio de una pagina web 6 tiendas on-line.

Respecto a los productos, se analizé que los mas comprados, en su orden, son los
forros para sillin seguidas por los carenados, forros para tanque de gasolina, y
calcomanias. Este andlisis mostré hacia donde debe estar orientado el portafolio

de productos de la empresa.
4.3.7 Mercado objetivo

A partir de los resultados obtenidos en la encuesta piloto, se concluye que el
mercado objetivo al cual se enfocara la empresa MOTORFRIK sera el conformado

por propietarios de motos tipo calle con edad superior a 18 afos, de estrato
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socioeconémico 2, 3 y 4 de Bucaramanga, Giron, Piedecuesta y Floridablanca,

que cuiden de su vehiculo, dandole proteccion, estética y ergonomia.

4.4 INVESTIGACION DE MERCADOS CONCLUYENTE

Realizada la investigacion exploratoria se procede a efectuar la investigacion
concluyente en busqueda de informacion que permita pronosticar la demanda y, a

su vez, extraer las preferencias, falencias y oportunidades del mercado objetivo.
4.4.1 Planteamiento del problema.

No se conoce la factibilidad de la creaciébn de una empresa de accesorios para
motocicletas, ya que no se tienen identificadas las preferencias y habitos con
respecto a la compra y uso de éstos por parte de los propietarios de Bucaramanga

y Su area metropolitana.
4.4.2 Hipotesis

e Los propietarios de motocicletas tipo calle buscan costos mas bajos que se
ajusten a sus ingresos que nNo sean promociones.

e Los propietarios de motocicletas tipo calle compran con una periocidad mayor
de 1 afio accesorios para sus motocicletas.

e Los propietarios de motocicletas tipo calle prefieren accesorios de calidad que

brinden proteccién y comodidad.
4.4.3 Objetivo General

Identificar los habitos de los clientes relacionados con los elementos a producir,
para conocer gustos y preferencias que indiquen las caracteristicas de los
productos a fabricar, como también establecer los indices que permitan identificar

la demanda.
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4.4.4 Fuentes de informacién

El presente estudio se realizara a partir de:

e Fuentes primarias, que correspondieron a una muestra de la poblacion
objetivo.

e Fuentes secundarias, que son datos historicos obtenidos principalmente de
archivos de Las Direcciones de Transito de los cuatro municipios del area

metropolitana.
4.4.5 Diseino del instrumento de recoleccion de datos

Para realizar la investigacion concluyente, se utilizaron encuestas las cuales
contemplaban preguntas para obtener informaciébn sobre el mercado (Ver
cuestionario en Anexo 14). Las encuestas contienen preguntas cerradas y de

multiple respuesta, de manera que se facilita el andlisis de los datos.
4.4.6 Disefio de la muestra.

v' Tamafio de la poblacion: finita

v' Técnica de muestreo: aleatoria simple (M.A.S), cada uno de los elementos se
tomo de la muestra de forma aleatoria.

v Tamafo de la muestra: hace referencia al nUmero de elementos que se
tomaron de la poblacién para su investigacion, segun la técnica de muestreo

elegida.

Para tal fin se utilizo la siguiente férmula:

p*q*N
e2x(N—1)+Z2xp=x*q

n=172% «

Dénde:
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Z: representa el estimador de la distribucion normal a cierto nivel de confianza
elegido (1.96 para un nivel de confianza del 95%)

p: probabilidad de éxito (50%)

g: igual a (1-p), es la probabilidad de fracaso (50%)

e: error maximo (5%)

N: Tamafio de la poblacién

n: Tamarfo de la muestra

Para hallar el tamafio de la muestra se tuvieron en cuenta los censos oficiales del
DANE del afio 2010 de las motos matriculadas por Las Direcciones de Transito en
cada municipio. Estos censos arrojaron la existencia de 4.260'® motocicletas en
Piedecuesta, 21.693'° motocicletas en Bucaramanga, 66.435°° motocicletas en
Floridablanca y 75.409% Girén, detallados en la tabla 10.

Tabla 10. Motos matriculadas en Bucaramanga y su area metropolitana

~ Ciudad  Cantidad de motos

Girdn 75.409
Floridablanca 66.435
Bucaramanga 21.693
Piedescuesta 4,260

Total 167.797

Fuente: Direcciones de Transito en cada municipio Bucaramanga y su area
metropolitana

Asimismo, para calcular cuantas motocicletas se encuentran en la categoria Calle,
se ha tomado como referencia el porcentaje estimado por la Direccion de Transito

de Bucaramanga para el afio 2010 (Ver Tabla 11).

'® Dato suministrado por la Direccién de Transito de Piedecuesta Santander
!9 Dato suministrado por la Direccion de Transito de Bucaramanga Santander
2% Dato suministrado por la Direccion de Transito de Floridablanca Santander
?! Dato suministrado por la Direccién de Transito de Girén Santander
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Tabla 11. Porcentaje de motos tipo Calle en Bucaramanga

Moto Calle 100 — 110 cc 26,78%
Moto Calle 125 cc 20,41%
Total 47,19%

Fuente: Direccion de Transito de Bucaramanga

Con la informacion anterior y bajo el supuesto que las motos matriculadas en
Girdén, Piedecuesta y Floridablanca siguen el mismo porcentaje de motos tipo
calle, se puede estimar que el tamafio del mercado objetivo sera de 79.183
motocicletas (Ver Tabla 12).

Tabla 12. Estimacion del mercado objetivo

167.797 0,47 79.183

Fuente: Elaboracién propia

Aplicando la formula descrita anteriormente, el tamafio de la muestra n es igual a:

[ 0,5*0,5%79183 ]
*
0,052 % (79183 — 1) + 1,962 0,5 0,5

n = 382

n = 1.962

Las encuestas fueron realizadas en los municipios de Bucaramanga,
Floridablanca, Giron y Piedecuesta, distribuidas de acuerdo a la proporcion de

cada municipio.
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4.4.7 Conclusiones de lainvestigacion

Una vez realizado el trabajo de campo, se procedio a tabular los resultados (Ver

Anexo 15). Las principales conclusiones se presentan a continuacion.

Algunos datos del perfil del motociclista de Bucaramanga y su area
metropolitana son: El 52% de los propietarios de motos tipo calle son
asalariados y el 38% son trabajadores independientes. El 54% y el 24%,
respectivamente, tienen estudios de educacion secundaria y universitaria.
El 37% gana menos de un salario minimo y el 38% tiene como ingresos
mensuales entre uno y dos salarios minimos, lo cual afirma que estos
factores son importantes en el momento de invertir en la motocicleta. Se ha
obtenido que el 51% tiene la solteria como su estado civil y el 29% es
casado.

La marca de motocicleta mas usada es Bajaj de Auteco con un 45%,
seguida por Honda (24%), Yamaha (17%), Akt motos (6%), Suzuki (6%) y
otras (2%), hallazgo que permite enfocar las familias de forros. La mayoria
de la poblacién posee motos de bajo cilindraje pues el 71% esta entre 100 a
125 c.c, mientras que el 64% tiene este vehiculo como medio de transporte
y el 28% lo usa como principal herramienta de trabajo.

Al 85% de los motociclistas del AMB les gustaria utilizar accesorios para su
moto como forros para sillin y forros para tanque de gasolina. Acerca de la
razon por la cual se compran accesorios para motocicletas principalmente
se obtuvo que el 42% es por deterioro de partes, el 23% por estética y un
18% por diferenciacion.

Los productos mas demandados en el mercado de accesorios para
motocicletas son, en su orden, forros para sillin y forros para tanque de
gasolina, lo cual da pautas para producir este tipo de accesorios. Para los
propietarios es muy importante el precio en el momento de adquirir estos

productos, asi como también los materiales, los acabados, la comodidad y
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la proteccion que pueda prestar a la motocicleta. Se concluy6 que se debe
fabricar forros para sillin y forros para tanque de gasolina de muy buen
precio con disefios innovadores, comodos, de excelentes materiales y
acabados.

Los productos son adquiridos en mayor cantidad en almacenes de
accesorios para motos (60%) y en menores proporciones en tiendas online
(22%) y en tiendas para motos (18%) lo que implica realizar
posicionamiento de marca Yy captacion de mercado en estos
establecimientos.

Son muy limitadas las promociones ofrecidas por los productores actuales
de accesorios para motos; en algunos casos solo se ofrece un obsequio
adicional por la compra, encontrando con ello una oportunidad ya que los
propietarios de motos manifiestan el interés por las promociones y la
inclinacién por elegir la marca de accesorios que las ofrezca.

Existe una marca posicionada en el mercado actual en lo referente a la
competencia. Esta marca pertenece a la empresa santandereana JACOBS,
lider a nivel nacional en forros para sillin de motocicleta. Se concluye que
se debe realizar un arduo trabajo de posicionamiento de marca en los
puntos de venta frecuentados por los compradores de accesorios para
motocicletas, asi mismo se plantea la realizacion de promociones que
capten nuevos clientes.

Los medios de difusion de nuevos accesorios para motocicletas son
generados tanto por los puntos de venta como almacenes especializados
en accesorios para motocicletas. Se concluye asi que se debe realizar
promocién en puntos de venta para el reconocimiento de la marca, asi
como incentivar el mercado voz a voz, utilizando medios de difusion masiva
como la prensay la radio.

En general los propietarios de motocicletas consideran los forros para sillin
y los forros para tanque de gasolina como econdémicos y asequibles. La

disposicion de pago por accesorios para motocicletas esta en los siguientes
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rangos: forros para sillin de motocicleta entre 40.000 y 60.000 pesos y
forros para tanque de gasolina entre 35.000 y 50.000 pesos. Cabe resaltar
gue los valores encontrados sirven de referencia para establecer los precios
para clientes minoristas, ya que la informacion recogida en la encuesta es
la percepcién de clientes finales; para mayoristas se debe manejar un
descuento especial por volumen de compras.

- Los forros son comprados con una periodicidad mayor de 1 afio, igualmente
son demandados mayormente los forros para sillin que los forros para
tanque de gasolina.

- Existe interés de un 84% de los propietarios de motos tipo calle por comprar
una nueva marca de forros para sillin y forros para tanque de gasolina si
estos cumplen con las caracteristicas de calidad, precio, disefio y
comodidad. Esta informacion brinda un prondstico favorable para la nueva

empresa que se quiere constituir

4.5 ESTIMACION DE LA DEMANDA

Con base en la informacion obtenida en el estudio de mercados se puede decir

que:

e El mercado meta corresponde a 79.183 propietarios de motocicletas tipo calle
de estratos 2,3 y 4 de Bucaramanga y su area metropolitana.

e Al 85% de los motociclistas del AMB les gustaria utilizar accesorios para su
moto como forros para sillin y forros para tanque de gasolina.

e Considerando un analisis cruzado entre las preguntas, (5) tipo de cilindraje y
(6) marca de motocicleta, se concluye que, aquellas personas que tienen moto
tipo calle con cilindraje de 100 y 125 c.c. el 42% tienen marca Auteco-Bajaj, el
25% Yamaha, el 17% Honda, 8% AKT, el 7% Suzuki y 1% otra lo cual permite
segmentar el mercado hacia accesorios para este tipo de motos (Ver Anexo
16)

e La frecuencia de compras para los dos productos es cada afio o mas de un

afo (Ver Anexo 15, pregunta 21)
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e Los propietarios de motocicletas compran 65% forros para sillin de motocicleta
y 45% forros para tanque de gasolina (Anexo 15 pregunta 10). Como se puede
apreciar los valores no suman el 100% dado que una misma persona puede
comprar diferentes productos el mismo dia.

e Del mercado potencial la empresa estima captar inicialmente el 18% teniendo

en cuenta que es una iniciativa nueva y sin experiencia.

Partiendo de lo anterior se calcul6 la porcion del mercado a captar el primer afio

de funcionamiento, como se muestra a continuacion:

Porcidn del mercado (forro para sillin)
= Poblacién Objetivo*% propietarios motos tipo calle con cilindraje de 100 y 125
c.c.* % que compra forros para sillin * % que compra a nueva marca * frecuencia

de compra anual * % captar por MOTOFRIK

Porcion del mercado (forro para sillin) = 79.183 * 71% *65%*85%*18%*1
Porcién del mercado (forro para sillin)= 5.591

Porcién del mercado (forro para tanque de gasolina)
= Poblacién Objetivo*% propietarios motos tipo calle con cilindraje de 100 y 125
c.c.* % que compra forros para tanque de gasolina * % que compra a nueva marca

* frecuencia de compra anual * % captar por MOTOFRIK
Porcion del mercado (forro para tanque de gasolina) =

79.183 * 71%*45%*85%*18%*1

Porcién del mercado (forro para sillin)= 3.871
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En cuanto a las proyecciones anuales, se calcularon teniendo en cuenta el

crecimiento del producto interno bruto PIB del 5% anual

En total la estimacion de la demanda para los cinco primeros afos de

funcionamiento de la empresa se muestra en la Tabla 13.

Tabla 13. Demanda estimada anual por producto

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Forros para '_[anque 3.871 4.064 4.267 4.481 4.705
de gasolina

Fuente: Elaboracion Propia

2 https://www.banrep.gov.co/series-estadisticas/see_tas_inter.htm
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5. PLAN DE MARKETING

Con el fin de satisfacer las necesidades del mercado meta y acercarse a él
apropiadamente, es necesario disefiar la estrategia de marketing que se seguira
en la puesta en marcha de la empresa. Esta debe combinar las 5 Ps: producto,
precio, plaza, promocién y servicio post venta, pues segun Stanton, Etzel y
Walker (1999), el marketing coordinado y orientado al cliente, es esencial para

lograr los objetivos de desempefio de la organizacion.

5.1. PRODUCTO

Como resultado del proceso productivo de la empresa de disefio y fabricacién de
accesorios para motocicletas, MOTOFRIK S.A.S ofrecera al mercado dos familias
principales de productos las cuales son: forros para sillin de motocicleta (Ver
Figura 8) y forros para tanque de gasolina de motocicleta (Ver Figura 9).

Estos accesorios son brindados a los propietarios de motocicletas tipo Sport o
Calle, con cilindraje entre 100 y 125 cc para una mayor estética, comodidad, estilo
y proteccion de sus vehiculos segun los resultados concluidos en la investigacion
de mercados. Lo innovador de estos productos es que se fabrican por moldeo
rotacional o rotomoldeo que es una técnica de procesamiento de polimeros que
permite ofrecer forros con excelente estabilidad, sin costuras, flexibles,
impermeables y con finos acabados.

Las familias de productos con los que se pretende iniciar teniendo en cuenta la
investigacion de mercados realizada, son los relacionados con las siguientes

referencias de motocicletas:

v" Forro Suzuki AX 100 c.c
v" Forro Bajaj Boxer 100 c.c
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v" Forro Honda Eco Deluxe. 100 c.c
v" Forro Yamaha RX 115 c.c
v" Forro AK NKD 125 c.c

Figura 8. Forros para sillin de Motocicleta

4

Fuente. Elaboracion propia con imagenes tomadas del portafolio del emprendedor

Figura 9. Forros para tanque de gasolina de Motocicleta

Fuente. Elaboracion propia con imagenes tomadas del portafolio del emprendedor

Los forros se ofrecen en varios tonos segun los colores tradicionales de este tipo
de motos "tipo calle", y segun su referencia. Estas tonalidades se crean a partir de

la pigmentacion del mismo plastico.

Respecto a la calidad, cada accesorio es realizado con los mejores insumos y
cuenta con un aditivo UV que protege su apariencia de la exposicion constante a
los rayos solares. Asimismo, cada accesorio posee herrajes y tiras prefabricadas

para su montaje y para sujetarlo a la motocicleta.
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Los productos llevan una marquilla con la marca comercial MOTOFRIK vy la
respectiva referencia de la moto. Al respaldo de la marquilla se encuentran las
indicaciones de uso y cuidado. Asi mismo se denota la referencia y el precio para
el caso de los minoristas; para mayoristas no se colocara el precio para dar la

opcion de adicionarlo en el respectivo almacén.

Los forros son empacados individualmente en bolsas de polietileno
biodegradables estampadas con el logo de la empresa mas ciertas instrucciones
propias del producto. Estas son embaladas en cajas de cartén con capacidad para
30 unidades las cuales no requieren de condiciones especiales para su
almacenamiento, aclarando no apilar mas de 12 cajas una encima de otra.
Finalmente, los forros para sillin y tanque de gasolina tienen una presentacion
elegante y distinta que resalta la calidad del accesorio.

5.2 PRECIO

Con base en el estudio de mercados realizado, se obtuvo la disponibilidad de pago

de los clientes potenciales, asi:

e Forros para sillin de motocicleta: El precio para este producto se estipula en
el rango de $40.000 y $60.000. (Ver Anexo 15 pregunta 21). Esto depende
de la referencia del producto y los detalles de cada cual.

e Forros para tanque de gasolina de motocicleta: El precio para este producto
se estipula en el rango de $35.000 y $50.000 (Ver Anexo 15 pregunta 22),

de acuerdo al tamafio y estilo.

Analizando los productos ofrecidos actualmente por la competencia, se encuentra
gue estos rangos de precio corresponden a los ofrecidos actualmente en el
mercado de forros para sillin y tanque de gasolina de motos en presentacion y

condiciones similares.
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Asi las cosas, estos rangos se considerados apropiados para determinar la politica
de precios ya que los usuarios presentan disponibilidad a pagar estos precios y

ademas se podria competir en el mercado actual.

Estos precios permiten manejar disefios sencillos a bajo costo, para un mercado

de estrato 2 y forros con disefios mas exclusivos para estratos 3y 4.

El precio de venta definitivo de cada tipo de forros para motocicleta serd

determinado en el estudio financiero, teniendo en cuenta los siguientes factores:

e El costo unitario de cada producto, teniendo en cuenta costos fijos y costos
variables de produccién.

e Precios en el mercado, de acuerdo al nivel competitivo de la empresa.

e Calidad del producto ofrecido.

e Resultado del estudio de mercados sobre disposicion de pago.

e Margen adecuado estimado.

En cuanto al envio, su costo esta incluido en el producto siempre y cuando el
pedido se haga a una ciudad del &rea metropolitana de Bucaramanga. Para otras

ciudades, el comprador debe cancelar el envio de los accesorios.

5.3 PLAZA

Los canales de distribucion buscan de forma independiente acercar los productos
desde su fabricacion hasta el destino final. MOTOFRIK S.A.S. plantea utilizar un
canal de comercializacion corto el cual estaria conformado por el fabricante, un
intermediario y el consumidor final. Se sugiere tener en cuenta como intermediario
a los almacenes especialistas en accesorios para motocicletas los cuales ofrecen
la posibilidad de vender el producto en sus stands, entre otras opciones de
negociacion, bajo la condicion de que el producto cumpla con ciertos estandares
de calidad previamente establecidos por cada almacén. No obstante, se tiene la

opcion de ventas para minoristas lo cual permite establecer un canal directo, en
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este canal se utiliza la propia fuerza de ventas de la empresa para ofrecer y
vender los productos. Principalmente los canales de distribucion para MOTOFRIK

S.A.S. son el canal con intermediario y el canal directo:

EMPRESA ALMACEN CLIENTE FINAL

EMPRESA CLIENTE FINAL

Por su ubicacion, algunos de los almacenes de accesorios para motocicletas que

se identifican como potenciales intermediarios son:

Bucaramanga:

e Rocket Force; Direccion: Cl 55 # 14 -26; Teléfono: 6834804

e Rem Motocicletas; Direccion: Cr 9 31 04; Teléfono: 3103026848

e Paisa Motor Distribuciones Ltda.; Direccion: Cl 58 16 47; Teléfono: 6415706

e Motor Rutas S.A.: Direccion; Cr 25 21 40; Teléfono: 6351404

e Len Importaciones Ltda.: Direccion; Cl 22 16 42; Teléfono: 6303101

e Bodega de Repuestos Mauricio Hernandez: Direccion; ¢l 23 14 57;
Teléfono: 6303537

Floridablanca:

e Motos Juancho; Direccion: Cr 11 47 69

e Motosur; Direccion: Cr 11 4 28

e Jack Motos; Direccion: Cr 11 4-65

e Moto Florida; Direccion: Cr 8 8 64 Piedecuesta:
e Tapi Motos ; Direccion: Cr 6 2-92

e Moto Lujos Sport ; Direccion: Cl 9 3-35

e Maxi Motos ; Direccion: Cr 4 9-14
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Piedecuesta:

e Tapi Motos ; Direccion: Cr 6 2-92

e Moto Lujos Sport ; Direccion: Cl 9 3-35
e Maxi Motos ; Direccion: Cr 4 9-14

Girén:

e Accesorios para motos Giron: Direccion: Cl 45 26-06 Poblado Girén

5.4 PROMOCION

Para informar, persuadir y recordarle al mercado la existencia de los forros y su
venta, se realiza el posicionamiento de la marca mediante etiquetas, empaques,
marquillas y tarjetas las cuales son la principal publicidad de la empresa. La marca
elegida fue MOTOFRIK (Figura 10) la cual representa la mezcla de dos aspectos
principales de la organizacibn como son Moto que representa significados como
motocicletas, motores y motos; y “Frik” que viene del inglés freak que denota
significados como loco, fanatico y extrafio, palabras que los jovenes usan
positivamente para denotar algo divertido y fuera de lo comun. Ademas, “Frik”

simboliza el disefio, forma, aspecto y elegancia de los productos.

Figura 10. Marca Comercial MOTOFRIK

Fuente: Elaborado por el emprendedor

En base al estudio de mercados se enfatizara en la recopilacion de bases de datos
a través de actividades que permitan tomar informacion de clientes potenciales

para el envio de correos electronicos. El disefio de presentaciones en power point
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para correos sera fundamental, debido a que este método ha resultado ser un
método de transmision de informacion masivo y poco costoso para diversos temas

actuales.

El voz a voz sera igualmente utilizado como estrategia de publicidad y
comunicacién pues tiene la ventaja de no requerir inversiébn alguna y genera
grandes beneficios y segun la investigacion de mercados el 28% de la poblacion
manifestd conocer de una nueva marca por medio de mercadeo voz a voz donde
se difunde las buenas referencias de los clientes que han tenido experiencias

satisfactorias con el producto. (Ver anexo 15, pregunta 17).

Por otro lado, segun la encuesta realizada por la Camara de Comercio de
Bucaramanga en el afio 2007, el 29,5% de los hogares de Bucaramanga cuentan
con acceso a internet # y teniendo en cuenta la investigacién de mercados, sera
importante disefiar una pagina web con un entorno agradable para los clientes
tanto mayoristas como minoristas en donde se pueda conocer el portafolio de
productos y a la vez encontrar temas de interés para que se aumenten las visitas y
tener cuentas en las principales redes sociales como Facebook y twiter. En estas
redes se destaca el impacto publicitario masivo que se ha obtenido por parte de
algunas organizaciones, el cual puede ser aprovechado para fines promocionales
de la marca. Respecto a lo anterior se hace claridad que ya se cuenta con la
reserva del domino www.motofrik.com por tres afios, proyectando tener un portal
web que soporte la idea de negocio en internet y permita un servicio interactivo
de venta de los productos, en el cual el cliente pueda conocer detalladamente
cada uno de los tipos de forros, sus especificaciones, caracteristicas, usos y

disefos.

También se deben considerar la elaboracion de un portafolio de productos, pues

se considera una excelente opcién para presentar la empresa ante los clientes.

23 ~, . i
Camara de comercio de Bucaramanga: http://www.camaradirecta.com/
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Puede contener informacién de la empresa como visién, mision, y los productos
que se estan ofreciendo. Teniendo la opcién de ser presentado en medio

magneético o impreso segun el tipo de cliente.

El anterior material mencionado servira de presentacion “para asistir a ferias
empresariales anunciadas por los portales www.publimotos.com vy
WWwWWw.motosyaccesorios.com para promocionar los productos mediante la
interaccion con los representantes de las empresas suministrandoles informacion

verbal y escrita, buscando ventas y contratos.

De esta forma, se contemplé la asignacion de un presupuesto de $ 1.300.000 al

mes en medios y materiales para publicidad y ventas.

5.5 SERVICIO POST VENTA

Un buen servicio al cliente puede llegar a ser un elemento promocional para las
ventas tan poderoso como la publicidad o los descuentos. Los clientes son
sensibles al servicio que reciben y de esto depende que exista una comunicacion
voz a voz favorable. En esta parte sera vital que se cuente con un equipo de
trabajo competitivo, capacitado y con la experiencia para ofrecer un servicio y
producto de alta calidad. Las personas que estan en la linea que entra en contacto
directo con los clientes deben ser carisméticas, pacientes y proactivas con toda
clase de cliente que se presente.

Como un mecanismo de atencidbn a los intermediarios, se verificaran los
inventarios mediante visitas periodicas a los clientes, para rotar los productos y
abastecer en los casos en que sea necesario. Los clientes no solo demandan el
producto o servicio, sino que también demandan atencién, un trato personal y
amable en donde se tenga en cuenta los siguientes aspectos:

. Atencion agil

. Saber escuchar
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. Utilizar un lenguaje sencillo

. Actitud alegre y carismatica

. Resaltar los beneficios directos

. Tener amplio conocimiento en el tema

. Adecuada presentacion personal

. Cumplimiento oportuno con los clientes, generando confianza y credibilidad

Adicional a esto, para MOTOFRIK S.A.S. se estableci6 mantener el contacto y
alargar la relacion con los clientes haciéndoles saber novedades en los productos

por medio electronico.
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6. ANALISIS TECNICO

El presente estudio técnico, tiene como objetivo definir aspectos basicos de la
produccion de los accesorios para motocicletas como son: proceso productivo,
requerimientos de maquinaria, analisis de capacidad, localizacion y distribucion de
la planta de produccién.

6.1 PROCESO PRODUCTIVO

La fabricacibn de forros para sillin y forros para tanque de gasolina de
motocicletas, se llevara a cabo mediante Rotomoldeo, proceso que ofrece
innovacion y valor agregado con respecto a los procesos tradicionalmente

utilizados para la elaboracion de dichos productos.

El Moldeo Rotacional o Rotomoldeo es un proceso de manufactura o
transformacién de plasticos. El proceso inicia con varios moldes cargados de
materia prima, que son montados en los brazos del carro portamoldes de la
maquina de rotomoldeo. Esta maquina cuenta con los mecanismos y/o etapas de
calentamiento, enfriamiento y carga/descarga del molde. Una cantidad de plastico
en polvo o liquido se vierte dentro de un molde, que luego gira en dos ejes
biaxiales. El plastico se va fundiendo mientras se distribuye y adhiere en toda la
superficie interna. Luego el molde se saca del horno hasta una posicion donde es

enfriado para posteriormente extraer la pieza terminada. (Ver Figura 11)

Inicialmente, se realiza el disefio en 3D de los forros para sillin y forros para
tanque de gasolina, utilizando el Software Rhino** y teniendo en cuenta la

referencia de la moto.

* Herramienta digital para disefiar objetos tridimensionales, de gran uso en el disefio industrial
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Figura 11. Proceso de produccion por rotomoldeo

@ ©) @

calentan}iento enfriamiento
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Fuente: Elaboracién propia con imdgenes de www.versaplas.com/es/rotomoldeo

Lo anterior es la base para el envio del disefio en 3D de la idea de forro al
proveedor de moldes para rotomoldeo. Esto se hace cada afio o en su defecto
cada seis meses dependiendo si una nueva referencia de moto se esta
demandando. Contando con los moldes se genera la orden de requerimientos de
la materia prima con especificaciones de cantidad, calidad y colores, se realiza el
plan de produccion, buscando con ello minimizar los imprevistos, tiempos y costos

adicionales que se puedan generar, aumentando la satisfaccion del cliente.

A continuacion se describe cémo se hara el proceso de produccion de los forros

una vez se cuente con el molde.
6.1.1. Descripcion técnica del proceso productivo

e Recepcion de materia prima: En este proceso ingresa la materia prima por el
proveedor. El proveedor es Alcoplast Ltda., una empresa ubicada en Bogota
comercializadora de materia prima para la industria plastica a nivel nacional. La
materia prima necesaria es la siguiente: Plastisol o polimero liquido para
rotomoldeo, pigmentos, desmoldante y aditivo protector UV. Lo anterior es
llevado a la zona de almacenamiento en donde entra a formar parte de un
inventario que espera ser procesado.

e Mezclado de MP: EIl proceso general comienza con la elaboracion de la

mezcla de las materias primas necesarias para la fabricacion de los dos tipos

80



de forros para motocicleta, teniendo en cuenta la cantidad de productos a
fabricar en un lote de produccion debidamente establecido. La mezcla por forro
ya sea para sillin o para tanque de gasolina debe incluir 0.7 kg de Plastisol
(polimero liquido), 0.003 kg de aditivo protector UV y 0.02 kg de pigmento
segun el color a utilizar. El Plastisol es un material flexible utilizado como base
en la fabricacion de los dos productos. La maquina empleada en este proceso
es el Turbo mezclador para Plastisol — PVC que finalmente logra la
homogenizacion de la mezcla que es transportada hacia la maquina
dosificadora.

e Carga de molde con mezcla: Se aplica a los moldes de rotomoldeo una
cantidad de desmoldante.”® Se dosifica el material mezclado y se llenan los
moldes para dar forma final al producto, los moldes son en aluminio
previamente mandados a realizar segun el disefio enviado al proveedor. Luego
se cierra el molde y se monta en los brazos del carro portamoldes de la
maquina de rotomoldeo. Este carro se desplaza y se encarga de transportar el
molde al interior del horno. La méquina dosificadora mantiene el volumen y el
peso necesario en cada producto.

e Horneado de mezcla: La parte mas importante del proceso productivo se lleva
a cabo en el horno (de conveccion de aire o mediante un sistema de flama
abierta) que es donde el molde es sometido al proceso de calentamiento y el
material es llevado a su forma final. Durante el calentamiento el molde es
rotado biaxialmente en un eje principal y un eje secundario. El plastico se va
fundiendo mientras se distribuye y adhiere en las paredes internas del molde.
El tiempo total que el molde esta en el horno, es llamado ciclo de plastificacion.
El primer segmento del ciclo de horno es el tiempo de formado, el cual es el
tiempo requerido para que el molde alcance la temperatura para fundir el
material. La segunda porcion del ciclo es llamado tiempo de fusion, y es el

tiempo requerido para fusionar completamente o curar la pieza. Una vez

* La cantidad de desmoldante por molde es de 8 ml.
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finalizado el ciclo de calentamiento el molde pasa a la etapa de enfriamiento,
siempre rotando para garantizar una pared uniforme de la pieza.

Enfriado de molde con producto: En esta fase de enfriamiento molde-pieza
se usan diversos sistemas como chorros de aire, chorros de agua o inmersion,
para enfriar la pieza, terminar su conformado y permitirle al operario poder
manipular el molde de forma segura. La maquina de rotomoldeo cotizada
cuenta con un extractor de aire que envia un chorro de aire enfriado
previamente por el condensador hacia el molde, justo después de salir del
horno para realizar el proceso de enfriamiento del molde y conformado de la
pieza.

Descarga de molde: Los moldes de los forros al salir del proceso de
enfriamiento deben ser inmediatamente desmoldados para evitar que los
productos se adhieran con fuerza a los recipientes, dificultando ésta operacion
que se realiza manualmente. Una vez obtenida la pieza, se realiza una
inspeccién de todo el producto, enviando a reproceso el que esté con algun
quiebre o deformacion. Luego de abrir el molde para la extraccion del producto
manufacturado se le hace limpieza para iniciar todo el ciclo.

Acabados: Para acabar el producto, se colocan los herrajes de ajuste para el
forro con un cautin que se calienta para ser utilizado en la apertura de huecos
derritiendo el plastico. Asimismo, se hacen ciertos acabados finales por medio
de plantillas y tintas pvc para lo cual el rociado con aerdgrafo es indispensable.
Esta operacion es la que tiene la flexibilidad para dar las modificaciones que se
estén demandando. Una vez realizados los acabados, se hace una inspeccion
rigurosa del forro, con el fin de garantizar que el producto esté en excelentes
condiciones de uso.

Etiguetado: Luego de revisado el forro se clasifica para la postura de etiquetas
por referencia.

Empaque y Almacenamiento: Luego de colocarle al forro la etiqueta, se
introduce en una bolsa plastica para darle proteccion. Finalmente, son

ingresados fisica y contablemente a los inventarios de producto terminado,
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segun la referencia del forro. El almacenamiento de los productos se hace en
una estanteria que tiene en cuenta peso y dimensiones del producto (forro),
con el fin de poder distribuir cada una de las referencias; de esta forma las
referencias de mayor rotacion se encuentran en forma continua, con el
propdsito de disminuir desplazamientos y agilizar el proceso de preparacion de
pedidos.

6.1.2 Diagrama de flujo del proceso

Este diagrama consiste en un esquema que describe las distintas operaciones que
componen el proceso de produccion de accesorios para motocicletas,
descubriendo la secuencia e interaccion entre ellas. Los diferentes productos
estan divididos en familias ya que siguen una trayectoria similar en la fabricacion
de los mismos. El diagrama para los forros para sillin y los forros para tanque de

gasolina se detalla en el anexo 17.
6.1.3 Recursos

e Maquinaria: La maquinaria necesaria para la fabricacion de accesorios para
motocicleta por rotomoldeo, es la siguiente: Turbo mezclador para PVC-
Plastisol, dosificadora de Plastisol en molde, maquina de rotomoldeo,
compresor y aerografo.

e Muebles, enseres y equipos: Adicional a la maquinaria mencionada
anteriormente, se requieren ciertos instrumentos necesarios para el normal
desarrollo de la planta. (Ver tabla 14)

e Materia Prima: Las materias primas utilizadas para la fabricacion de productos
por rotomoldeo son los materiales termoplasticos, para los forros se usara el

Polivinilo Clorado (PVC) en su presentaciéon como Plastisol®® (polimero liquido)

*® E| Plastisol es la mezcla de una resina (PVC), de un plastificante y otros aditivos que se encuentra en
estado liquido a temperatura ambiente con propiedades visco-eldsticas. Se caracteriza por: Tenacidad,
resistencia mecdnica y a la abrasidn, resistencia a gran cantidad de agentes quimicos, capacidad de
coloracidn ilimitada, caracteristicas dieléctricas y baja absorcion de humedad.
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y los pigmentos que son agentes colorantes, que determinan el color del
accesorio. Por su parte se utiliza un aditivo protector UV que es utilizado para
proteger la apariencia de los forros de la exposicion constante a los rayos
solares. En la Tabla 15 se presenta Consumo Estimado de Materias Primas por

Producto.

Tabla 14. Muebles, enseres y equipos:

Concepto Cantidad

Moldes de rotomoldeo 20
Silla ergonémica 4

Sillas atencion al publico 8
Sillas auxiliares

[N
o

Cubiculo de oficina

Archivador

Mesa de trabajo
Escritorio

Papelera

Extintor Solkaflan
Botiquin industrial
Extintor de polvo quimico seco

Teléfono
Computador

Impresora multifuncional

[ I NCY N FCR PN PN PR NG I N PN NG N

Telefax
Fuente: Elaboracion Propia

¢ Insumos: Los insumos necesarios para su fabricacidon son los siguientes:
e Etiqueta: Elaboradas en carton con la marca de la empresa; alli se indica el
precio, referencia.
e Empaque: Las bolsas plasticas son utilizadas para proteccion del producto

después de que sale del area de produccion.
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e Marquillas: Exterioriza la marca de la empresa mediante plantillas y tinta
pvc y asiendo uso del aerografo se deja la marca en el producto.
e Cajas de cartdn de gran volumen: cajas utilizadas para envios de grandes

pedidos.

Tabla 15. Consumo Estimado de Materias Primas por Producto

Materias primas de los productos de MOTOFRIK S.A.S

PRODUCTO Aditivo

Plaigsol Plgnllzntos protector uv | Desmoldante ml

Forro protector para
tanque de gasolina 0.7 0,02 0,003 8

Forro para sillin de su
motocicleta 0,7 0,02 0,003 8

Fuente: Elaboracion Propia con informacion del Emprendedor

A continuacion se presentan los costos correspondientes a la materia prima®”:

e Plastisol : $7.000 por Kg

e Aditivo protector UV: $90.000 por Kg.
e Pigmentos: $36.000 pesos por Kg

e Desmoldante: $ 13.000 por 400 ml

Estos costos ya incluyen fletes e IVA, y el proveedor es ALCOPLAST LTDA,
empresa bogotana productora de Plastisol y demas materiales poliméricos para

rotomoldeo a nivel nacional.

e Recurso Humano: En la Tabla 16 se presentan los requerimientos de
personal; adicionalmente en el capitulo de andlisis organizacional se presenta
el manual de funciones para cada uno de los cargos. Para el proceso de
rotomoldeo se requiere de un Director de produccién y disefio y 4 operarios
para controlar la produccion. Ellos cumpliran turnos de 8 horas, 5,5 dias a la

27 . s . . . . . . .
Informacion extraida de correo interno de servio al cliente disponible en www.alcoplastcolombia.com

85




semana, de forma que garanticen la continuidad de la operacion. Los operarios
se distribuirdn a lo largo del proceso de la siguiente forma: 2 operarios que se
encargara de preparar la mezcla de los componentes del producto y controlar
las etapas de transformacién en la maquina de rotomoldeo (calentamiento,
enfriamiento y carga/descarga del molde) y 2 operarios que se destinaran para
oficios varios (recepcion de materias primas, transporte de materiales,
acabados, etiquetado, empaque y almacenamiento). Ademas, se contratara

personal administrativo y de comercializacion.

Tabla 16. Requerimientos de personal

DEPENDENCIA CARGO CANTIDAD

Gerente 1

Auxiliar administrativo

Administracion Auxiliar contable

Ayudante oficios varios

_ Director de produccion y disefio
Produccién

Operario

Director de ventas

Comercializacion

(O] I B N B ey e

Vendedor

Fuente. Elaboracién propia

6.2 LOCALIZACION

La localizacién de la empresa MOTOFRIK S.A.S sera definida buscando la
maximizacién de las utilidades, persiguiendo el menor costo posible sin descuidar

la calidad del producto y el bienestar de los empleados.
6.2.1 Macro localizacion.

La empresa dedicada a diseflar y producir accesorios para motocicletas
especializandose en la fabricacion de forros para sillin y forros para tanque de

gasolina estara ubicada en Bucaramanga y su Area Metropolita, departamento de
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Santander, debido a que su mercado objetivo o demandante esta ubicado en
dicha zona.

6.2.2 Micro localizacién

Para conocer la ubicacion especifica de la empresa MOTOFRIK S.A.S, se
procedio a realizar una busqueda de lugares disponibles en Bucaramanga y su
Area Metropolita. Un aspecto importante a considerar es que se va realizar un
arrendamiento y no una compra de instalaciones. Rentar constituye una mejor
decision estratégica, considerando que la empresa en su primera fase se
encuentra en proceso de crecimiento en donde el volumen de venta varia
considerablemente. Se plantea adquirir una planta con un metraje no superior a
los 100 m? o mayor siempre y cuando no supere un canon de arrendamiento
mensual de $1.500.000 COP.

Para realizar una adecuada ubicacién de la planta de produccién se tuvieron en
cuenta varios factores como: Estrato del sector, minimizacion de costos, en cuanto
a mano de obra y funcionamiento y fomento del desarrollo del sector. De esta
manera, se procedi0 a analizar cada uno de ellos en los municipios de
Bucaramanga, Floridablanca, Piedecuesta y Giron (Ver Tabla 17). La ubicacion
debe cumplir con el Plan de Ordenamiento Territorial (P.O.T) vigente en el AMB.
El P.O.T reglamenta las zonas en la ciudad en que se pueden ubicar las empresas
y que tipo de actividad se pueden desempefiar. Segun el P.O.T la empresa a crear

esta clasificada como una industria de bajo impacto ambiental y fisico.

La empresa podria estar ubicada en Bucaramanga por el desarrollo comercial,
pero en esta ciudad los costos de funcionamiento son elevados. Por otra parte
Piedecuesta esta muy alejada de Bucaramanga y Floridablanca presenta
proximidad tanto a Bucaramanga como a Piedecuesta. Ademas favorece que el
Emprendedor reside en esta ciudad, lo cual para el inicio del proyecto reduciria en

costos, adicionalmente existiria un previo conocimiento del sector.
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Asi las cosas, la localizacién de la empresa de accesorios para motocicleta sera

en el municipio de Floridablanca.

Tabla 17. Opciones de localizacion para la empresa MOTOFRIK S.A.S.

Opcibn Ubicacién / precio Descripcién
Estrato 4
Zona altamente comercial
1 Centro de Los Servicios (agua, luz, teléfono, gas,

Bucaramanga internet) varian entre 600.000 y 800.000

pesos.
Arriendo oscila entre 1.800.000 y 2.700.00
pesos
Los estratos predominantes son 3y 4
Los Servicios (Agua, luz, teléfono, gas,
Floridablanca internet) oscilan entre 200.000 y 400.000
2 pesos.

Zona central . _
Proximidad a Bucaramanga y a Piedecuesta
para relaciones comerciales.

Arriendo oscila entre 1.200.000 y 1.700.00
pesos
Estrato 2y 3
Los Servicios (agua, luz, teléfono, gas,
3 Piedecuesta internet) varian entre 200.000 y 300.000
Zona Comercial pesos.
Arriendo oscila entre 800.000 y 1.000.00
pesos
Estrato 1y 2
Girén Los Servicios (agua, luz, teléfono, gas,
4 internet) varian entre 150.000 y 280.000

Zona Comercial

pesos.
Arriendo oscila entre 750.000 y 900.000 pesos

Fuente. Elaboracién Propia

6.2.3 Distribucién de planta

La distribucion de planta hace referencia a la organizacion de los espacios fisicos,

de tal forma que se plantee un mejor aprovechamiento de los mismos, se
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minimicen las distancias recorridas, se facilite el flujo de materiales y se generen

espacios seguros y satisfactorios de trabajo.

Dentro de la distribucion del lugar donde la empresa operaria se estimé un area de
192 m’. De esta area 64 m° corresponden a la zona de rotomoldeo

(Carga/Descarga de moldes, Horno y Enfriamiento).

En la planta de la futura empresa MOTOFRIK S.A.S. se distinguiran las siguientes
areas: Zona de Recepciéon, Zona de Almacenamiento, Zona Productiva (zona de
rotomoldeo, area de mezclado y pigmentacion de materia prima y éarea de
acabados y empaque), Almacenamiento de productos terminados, Area de

Oficinas y Bafios. (Ver Anexo 18)

6.3 ANALISIS DE LA CAPACIDAD PRODUCTIVA

Con el andlisis de la capacidad se busc6 encontrar el maximo nivel de produccién
posible de acuerdo a los recursos instalados. La operacion mas lenta define el
tiempo de ciclo de un producto, del cual se obtiene la cantidad de productos que
es capaz de producir la planta con la maquinaria con la que se cuenta para el

proyecto, y conocer si la oferta satisface la demanda del mercado.

En la tabla 18 muestra los tiempos por centro de trabajo para la elaboracion de los

diferentes productos. Teniendo en cuenta que en el horno van 6 moldes.

Teniendo en cuenta los tiempos normalizados de elaboracién de cada producto se
identifica el tiempo de ciclo que lo pauta el centro de trabajo de mayor valor. El
centro restrictivo para estos casos son CT3 (horneado de mezcla) para la
elaboracion de los forros para sillin y CT3 (horneado de mezcla) para la

elaboracion de forros para tanque de gasolina.
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Tabla 18. Tiempo de ciclo para la elaboracién de los forros (sillin o tanque)

Forro para sillin / Forro para tanque de gasolina

Cﬁgggjg - e (;Iiir)r}g r? d (u-r|1-|de)r/%puond
CT1 Mezclado y Dosificado de MP 47 28,2
CT2 Carga de molde con mezcla 1,85 111
CT3 Horneado de mezcla 50,5 50,5
CT4 Enfriado de molde 5,20 7,2
CT5 Descarga de molde 1,2 23,04
CT6 Acabado 3,84 51
CT7 Etiquetado 0,85 9,24
CT8 Empaque y Almacenamiento 1,54 7,2

Fuente: Elaboracion Propia
6.3.1 Capacidad Tedrica

Para este calculo se estandarizé un turno de 8 horas laborales de lunes a viernes
y sébado hasta el medio dia. Se identifico que la restriccion de la planta para los

forros es el horneado de mezcla:

CT= 8h/dia * 5,5 dias/semana*48 semanas/afio
CT= 2112 horas/aio

v" Numero de maquinas: Para obtener el nimero de maquinas totales primero
se calcularon las unidades de produccion por hora teniendo en cuenta los
tiempos del centro de trabajo restrictivo y el numero de moldes que tiene

capacidad la maquina:

Unidades de forros para sillin por hora = (60/50.5)
= 1,19 lotes/hora donde 1 lote esta compuesto por 6 unidades
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Para suplir toda la demanda potencial, de acuerdo al célculo realizado en el
capitulo de andlisis de mercado, se deben producir anualmente 9.462 forros (entre
los de sillin y los de tanques de gasolina), lo que significa fabricar 1182,73 lotes de

productos.

Teniendo en cuenta el tiempo disponible de trabajo y las necesidades de

produccion de acuerdo a la demanda, el nUmero de maquinas necesitado es:

NUmero de maquinas: (1182,73 /1.19)/2112
Numero de maquinas: 0.63

Esto significa que:

Unidades de forros (para sillin y para tanque de gasolina), por hora =
(60/50.5)*8 =
7,13 unidad/hora

Ademas, para cada producto se tiene en cuenta su demanda ya que esto restringe
lo maximo que se deberia producir en el primer afio. Teniendo en cuenta un
porcentaje a producir de 59% para forros para sillin y 41% para forros para tanque
de gasolina.

8h/dia* 5.5dias/sem* 4sem/mes* 7,13 unidad/hora =1254,65 u/mes
1254,65 u/mes *12 = 15.056

A partir de los célculos se evidencié que se requiere de una maquina para el
proceso de horneado de mezcla para la produccion de forros para sillin de

motocicleta y los forros para tanque de gasolina.

15.056* 59% = 8.883
15.056* 41% = 6.173
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Lo anterior detalla que se requiere de una maquina para el proceso de horneado
de mezcla para la produccién de forros para sillin de motocicleta y los forros para
tanque de gasolina. Por lo tanto la capacidad tedrica mensual hallada es en base
a la produccion del 100% de la maquinaria determinada para cada producto en la
tabla 19.

Tabla 19. Capacidad Teorica mensual
CAPACIDAD TEORICA

PRODUCTO
und/afio
Forro para sillin de motocicleta 8.883
Forro para tanque de gasolina 6.173

Fuente: Elaboracion propia
6.3.2 Capacidad Disponible

Presenta el volumen de produccion que el sistema es realmente capaz de lograr.

Se calcula aplicandole el factor de utilizacién y eficiencia a la capacidad tedrica.

v Factor de utilizacién: Representa las horas productivas con relacion del nimero
de horas reales.
u=(NHP/NHR) =(7,5/8) = 0,94
Donde,
NHP = (8h - 0,5) = 7,5 h/dia

El 0,5 representa el tiempo en el dia que es dedicado a mantenimientos,
descansos e imprevistos.

v' Factor de eficiencia: Representa el nUmero de horas eficientes sobre las horas

productivas.

€ = (NHE/NHP) = (7,3/7,5) = 0,97

Donde, las horas eficientes son halladas teniendo en cuenta las diferencias de

conocimientos, habilidades y rapidez de los movimientos.
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La capacidad disponible de la empresa para cada producto se obtiene a partir de

la siguiente ecuacion:
CD para cada producto = capacidad teérica de cada producto * 0,94 * 0,97

En la tabla 20 se muestran los calculos de la capacidad disponible para forros para
sillin y forros para tanque de gasolina. Se debe tener en cuenta que este calculo
muestra la utilizacion del 100% de los recursos en la produccién de cada articulo.

Tabla 20. Capacidad disponible

Capacidad teotrica Capacidad disponible
Producto
und/afio und/afio
Forros para sillin 11.844 8.099
Forro para tanque de gasolina 8.231 5.628

Fuente: Elaboracion propia

Luego, a manera de ejemplo, se concluye que trabajando la planta al 100% se
logran producir 8.099 forros para sillin de motocicletas y 5.628 forros para tanque

de gasolina al afio.

6.3.3 Capacidad utilizada

La capacidad utilizada seré la fraccion de la capacidad instalada necesaria para la
produccién de la demanda estimada para el proyecto. Asi, la capacidad utilizada
se obtiene de sustraer la capacidad instalada de la demanda estimada (Ver Tabla
21).

La proyeccion de los 5 afios de la capacidad instalada es constante debido a que

no se realiza inversion en maquinaria.
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Tabla 21. Capacidad utilizada

Aol | Afio2 | Afo 3 Aino4 | Aio5
Demanda Estimada
Forros para sillin 5.591 5.871 6.164 6.472 6.796
Forros para tanque de gasolina 3.871 4.064 4.267 4.481 4.705
Total unidades 9.462 9.935 10.432 | 10.953 | 11.501

Capacidad Instalada

Capacidad Utilizada

Total unidades

52%

72%

76%

Forros para sillin 8.099 8.099 8.099 8.099 8.099
Forros para tanque de gasolina 5.628 5.628 5.628 5.628 5.628
Total unidades 13.727 | 13.727 | 13.727 | 13.727 | 13.727

80%

84%

Fuente: Elaboracion Propia

Finalmente se constata que teniendo en cuenta la demanda y las maquinas

necesarias para la produccion se logra tener en el primer afio una capacidad

utilizada del 52%, lo que significa que la planta produce lo necesario pero se

puede utilizar aun mas un 48%. Asi mismo se evidencia que al transcurrir los afios

la capacidad utilizada aumenta debido a la demanda y se finaliza en el afio 5 con

un 84% de capacidad utilizada, lo que evidencia que la planta trabaja casi a su

maxima produccion. Es claro que no es necesario realizar inversion en nueva

madquinaria en los primeros 5 afnos.



7. ANALISIS ORGANIZACIONAL Y LEGAL

7.1 FILOSOFIA EMPRESARIAL
7.1.1 Misién

MOTOFRIK S.A.S. es una empresa dedicada a disefiar y producir accesorios
plasticos para motocicletas especializandose en la fabricacion de forros para sillin
y forros para tanque de gasolina, con el objetivo de brindar productos funcionales,
practicos y de excelente calidad, soportados en la innovacion tecnolégica de los
procesos y un gran talento humano capacitado, competente y comprometido con
el crecimiento sostenido de la organizacion y con la satisfaccion de las

necesidades del cliente.
7.1.2 Visién

En el 2017 MOTOFRIK S.A.S, sera una empresa reconocida por la alta calidad e
innovacion de sus productos y procesos de fabricacibn de accesorios para
motocicletas, con reconocimiento nacional y presencia en los mercados andinos,

logrando un crecimiento sostenido y el retorno esperado sobre la inversion.
7.1.3 Objetivos

MOTOFRIK S.A.S. disefiara y producira accesorios para motocicletas mediante el
proceso de produccion por rotomoldeo, especializdndose en la fabricacion de

forros para sillin y forros para tanque de gasolina de motocicleta.

% Objetivos especificos
e Emprender la creacion y puesta en marcha de una empresa dedicada al disefio
y fabricacion de accesorios para motocicletas mediante el proceso de

produccion por rotomoldeo.
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e Brindar productos con una excelente calidad, satisfaciendo las necesidades y
expectativas de los clientes, asi como las propias.

e Ofrecer excelente servicio de post-venta a los clientes.

e Contribuir a mejorar la competitividad, productividad y gestion de la empresa
mediante el desarrollo de nuestro talento humano generando crecimiento e
impacto social en Colombia y entre el gremio de las motos.

e Aumentar la participacion en el mercado, incrementando el nimero de clientes
y de productos lanzados al mercado.

e Aprender y mejorar continuamente como personas y COmMo empresa
considerando dichas necesidades la experiencia adquirida y el desarrollo
tecnologico altamente calificado y de gran sensibilidad humana.

e Aprovechar todos los recursos de manera eficiente para generar una mayor
productividad, minimizando el impacto negativo en el ambiente.

e Crear una empresa rentable en el tiempo que se convierta en una fuente de
trabajo e ingresos para las personas y organizaciones relacionas en la cadena
productiva del sector.

7.1.4 Politica de calidad

Trabajar por satisfacer a cada uno de los clientes, mediante el cumplimiento de las
especificaciones de los productos, la oportunidad en la entrega y la excelencia en
el servicio. Para esto MOTOFRIK S.A.S se compromete con el mejoramiento
continuo en cada uno de sus procesos, mediante la construccion de una cultura
organizacional de calidad, un talento humano capacitado y comprometido con un
profundo proceso de investigacion, destacandose por productos exclusivos y de
alta calidad, excelencia en el servicio, tiempos cortos de respuesta, integridad y

trabajo en equipo.

Con el animo de satisfacer las expectativas de los clientes y soportar la politica de
calidad, MOTOFRIK S.A.S se rige por los siguientes objetivos de calidad:
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CUMPLIR con los requerimientos de los productos, de acuerdo a las
necesidades y expectativas de calidad, tiempo y precio de los clientes.
CAPACITAR de forma periddica el personal, mejorando sus competencias y
aportando a su desarrollo personal.

MEJORAR los tiempos de entrega de producto, cumpliendo con los plazos
pactados con el cliente.

AUMENTAR la participacion en el mercado, incrementando el numero de
clientes y de productos lanzados al mercado.

FORTALECER las relaciones con los clientes consolidando alianzas de valor
gue generen excelente calidad al precio adecuado.

ADQUIRIR nuevas tecnologias que mejoren la productividad y la calidad de los
productos.

FOMENTAR la cultura de la calidad en cada uno de los miembros de la

organizacion.

7.2 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

La estructura organizacional, “es el marco en el que se desenvuelve la

organizacién, de acuerdo con el cual las tareas son divididas, agrupadas,

coordinadas y controladas, para el logro de objetivos.?®

Un modelo de representacion simplificado de la estructura organizacional de

MOTOFRIK S.A.S es el organigrama (Ver figura 12). Este es de gran utilidad para

lograr una rapida visualizacién de las relaciones jerarquicas y los niveles de

responsabilidad y autoridad de la organizacion.

*® http://admindeempresas.blogspot.com/2007/10/conceptos-sobre-estructura.html
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Figura 12.0rganigrama

Director General

Auxiliar Administrativo —

Auxiliar Contable

Director de Produccion y :
Disefio Director de Ventas
Operarios de
Produccion R

Servicios Varios

Fuente. Elaboracion propia

7.2.1 Manual de funciones

En primer lugar, se realiza un analisis de cargos administrativos y operativos de la
empresa MOTOFRIK S.A.S, lo cual implica analizar la complejidad del cargo, parte
por parte, y conocer con algun grado de certeza las caracteristicas que una
persona debe cumplir para desarrollarlo normalmente. Para esta labor, se debe

utilizar un formulario que en general tenga las siguientes partes: Identificacion del
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puesto, Descripcién de funciones, Especificacion del puesto y Condiciones de

trabajo.?

Una vez analizados los cargos, se debe proceder a elaborar el manual de
funciones presente en el anexo 19, que resume la informacion identificada

anteriormente.

Para desarrollar este manual se tom6 como referencia la Clasificacion Nacional de
Ocupaciones CNO, herramienta disefiada por el Observatorio Laboral vy
Ocupacional Colombiano, entidad perteneciente al SENA. Esta clasificacién
define criterios como son: el area de desempefo, el nivel de cualificacion, el

salario promedio nacional y demas estadisticas de interés para cada cargo.*
7.2.2 Estructura salarial

Determinados los cargos a crear en la empresa, es importante examinar cual sera
la remuneracion para cada uno. Los aspectos a tener en cuenta son: Salario
segun el Articulo 127 del Cdédigo Sustantivo del Trabajo, Jornada Laboral,
Seguridad Social, Prestaciones y Aportes Parafiscales. Algunos de los anteriores

aspectos se encuentran especificados en el anexo 20.

Los salarios deben fijarse de acuerdo con criterios como: cargo, persona que
desempefia el cargo, empresa y factores externos a la empresa. En cuanto a los
factores externos, debe pagarse aproximadamente lo mismo que paga el
promedio de las empresas de la competencia. También, se debe tener en cuenta
las disposiciones gubernamentales en cuanto a la regulacion en materia de

salarios. Por ultimo, en cuanto al entorno, la empresa debe observar el

% Vargas (1994, p. 10). Administracién moderna de sueldos y salarios.
%% http://observatorio.sena.edu.co/BDcno/consultaFormulario.php
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comportamiento del indice de precios al consumidor IPC para que el pago no se

distancie mucho del alza en los precios de la canasta familiar.®

Para la fijacion de la estructura salarial se realiz6 la investigacion sobre los
salarios promedios del sector econémico® y de los cargos para la ciudad de
Bucaramanga, se tuvo en cuenta el anexo 20 y se empled el sistema
compensatorio inherente al cargo, el cual estd basado en la complejidad de las
actividades y responsabilidades que definen el puesto de trabajo. La estructura

salarial de la empresa MOTOFRIK S.A.S. se puede apreciar en el anexo 21.

7.3 CONSTITUCION LEGAL DE LA EMPRESA

La empresa, se constituirdA como una Sociedad por Acciones Simplificadas®
S.A.S. De esta manera al conformar la empresa legalmente se le daria el nombre
de MOTOFRIK S.A.S. La razén social va seguida de las palabras “sociedad por

acciones simplificada” o de las letras “S.A.S.”

La eleccion de esta forma juridica, se realiza por sus beneficios y flexibilidad de
creacion. Dentro de las principales ventajas identificadas para optar por este tipo

de sociedad se encuentran las siguientes®*:

e Podra constituirse por uno 0 varios accionistas ya sean estas personas
naturales o juridicas, quiénes solo seran responsables hasta el monto de sus
respectivos aportes.

e El proceso de funcionamiento y reformas es mas facil y econémico, ya que se

puede crear por un documento privado en lugar de hacerse con una escritura

! Vargas (1994, p. 11). Administracién moderna de sueldos y salarios.

%2 http://www.gestionhumana.com/encuestasalarial/

* Ley 1258 de 2008. http://web.presidencia.gov.co/leyes/2008/diciembre/ley125805122008.pdf
** http://www.infomipyme.com/Docs/GT/Offline/Registro/ventajasdesventajastipoempresa.html

100



publica. Este documento privado debe autenticarse por quienes participan en
Su suscripcion e inscribirse en el Registro Mercantil de la Cadmara de Comercio.
Su término de duracion es indefinido y no esté obligada a tener revisoria fiscal
ni junta directiva.

No se requiere establecer una duracion determinada para la S.A.S.

La S.A.S. da a sus accionistas la posibilidad de diferir el pago del capital hasta
por un plazo maximo de dos afos, sin que exija el aporte de ningin monto
especifico de capital minimo inicial. Esto facilita su constitucion y da a los
socios un crédito de dos afios para que obtenga el capital necesario para el
pago de las acciones.

Aunque se rige por las normativas de la sociedad an6nima, se eliminan los
limites sobre la reparticion de utilidades y sus acciones no pueden negociarse

en bolsa.
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8. ANALISIS DEL IMPACTO SOCIAL Y AMBIENTAL

8.1 IMPACTO SOCIAL

El impacto social es un tema de gran importancia para MOTOFRIK S.A.S. ya que
las decisiones que tome la empresa pueden influenciar de manera positiva o
negativa en la comunidad, razon por la cual es trascendental que se contemple los
beneficios para la organizacion pero también se tenga en cuenta los de la
sociedad. La creacion de la empresa, trae consigo una alternativa de desarrollo y
progreso para la region santandereana, permitiéndole fortalecerse en los

siguientes aspectos:

*+ Se genera empleo directa e indirectamente para algunas personas de la
comunidad, generandoles un excelente clima organizacional, con beneficios,
capacitaciones, instalaciones y herramientas apropiadas para cada labor.

+ Se satisface una demanda, estipulada con la investigacion de mercados,
teniendo en cuenta que la venta de motos en el mercado se encuentra en
crecimiento, de la misma forma se requieren los accesorios para mejorar el
aspecto y funcionalidad de dicho producto, ofreciendo calidad a un costo
atractivo para los clientes.

+ Se satisfacen necesidades del sector de autopartes para motocicletas que
requiere innovar en fabricacién y disefio formal estético de accesorios para
motocicleta tipo calle, en donde se cambia el aspecto original por un nuevo
modelo deportivo y juvenil.

* Con la creacion de MOTOFRIK S.A.S. el emprendedor o creador de la
empresa tendrd mayor control sobre lo que desea lograr en la vida,
apoyandose en los estudios de Disefio Industrial realizados y en su gusto por

las motocicletas. Ademas, se podra ser jefe de negocio, ya que ningun otro
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empleo dara tanta independencia como el propio. Por lo tanto, se disfrutara
viendo realizadas las aspiraciones creando un ambiente propio de trabajo.

8.2 IMPACTO AMBIENTAL

MOTOFRIK S.A.S considera de vital importancia tener un serio compromiso con el
medio ambiente. Los plasticos forman parte de la vida de todo ser humano y
generan unos beneficios con su uso. Sin embargo existe un sentimiento
generalizado de que los residuos plasticos tienen un impacto ecolégico negativo y
gue son dafiinos con el medio ambiente. Lo cierto es que el plastico es un material
no biodegradable e inerte, es decir que no produce contaminacién por si solo. La
contaminacion viene dada por el uso irresponsable de los usuarios. Representa
menos del 10% de los residuos solidos generados mundialmente. Una correcta
gestion de los residuos plasticos permite reducir los volumenes producidos. Para

conseguir este objetivo, MOTOFRIK S.A.S. se compromete a:

e Usar los mejores materiales, la tecnologia mas moderna y los disefios mas
innovadores para optimizar el consumo de materias primas con la finalidad de
facilitar la reduccion de residuos plasticos durante un proceso productivo mas
responsable y mas cuidadoso con el medio ambiente.

e Recuperar aquellas materias primas utilizadas durante el proceso productivo
para su posterior transformacion. Integrando el reciclaje en el proceso
productivo.

e Reprocesar los residuos mediante la recuperacion de piezas en desuso o
deterioradas de los clientes, evitando asi el desecho indiscriminado. Ademas

colaborar con empresas lideres en la recuperacion y el reciclaje.

El impacto ambiental para MOTOFRIK S.A.S. se analizo desde el punto de vista
de los plasticos. Sin embargo, es posible identificar distintos efectos como:
emisiones que provocan contaminacion sonica dentro de las plantas, uso excesivo

de recursos como electricidad y agua, entre otros.
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Haciendo un andlisis de los aspectos que influyen directamente y tienen impacto
ambiental para la empresa en la tabla 22, se puede evidenciar que la
contaminacion en una empresa de rotomoldeo es minima en lo referente a

residuos y emisiones.

Tabla 22- Andlisis del ciclo de vida en cada etapa del proceso

ENTRADA SALIDA

ASPECTOS IMPACTOS ASPECTOS IMPACTOS
Materias primas e Consumo de o Contaminacion al
) Emisiones ]
insumos recursos naturales aire
Elementos Consumo de _ Contaminacion del

o Residuos
quimicos recursos naturales agua

o Destruccion de los _ Contaminacion al
Electricidad Residuos
bosques.(Embalses) suelo
Consumo de ) Contaminacion al
Agua Ruido )
recursos naturales aire

Fuente: Elaboracion propia

Se concluy6é a través del analisis que se debe tener especial atencion a los

siguientes factores para evitar la contaminacion:

¢ Eliminacion de Desechos: La mayor cantidad de basura sale del area de
produccion y esta compuesta en su mayoria por resinas plasticas. Ademas en
la fase de acabado, etiguetado y empaque de todo tipo de accesorio se
observa presencia de desechos sélidos tales como residuos plasticos y de
carton que son desechados durante el proceso. Este mismo empaque (bolsas

0 cajas de carton) es parte del total de residuos sélidos generados en la fase

104



del consumo final. Para disminuir el impacto, la empresa tendra un sistema de
reciclaje que sera recogido gratuitamente por empresas de procesamiento de

residuos solidos.

Uso de energia eléctrica: La empresa tendra un gasto de luz en lo concerniente
al uso de la maquinaria, equipos de computo y demas elementos de oficina.
Asi mismo se necesita luz artificial puesto que el lugar donde estaran ubicadas
las maquinas carece de luz natural, situacién que permite plantear charlas de
concientizacion para que los operarios aprendan a apagar las maquinas y

luces cuando no se ocupen y evitar asi el derroche de dicho recurso.

Agua: La planta cuenta con servicio de agua potable y sistema de
alcantarillado. Adicional a esto, el proceso no genera ningun tipo de liquido
que pueda ser contaminante. El gasto de la empresa esta dado por la cantidad
de agua que se utiliza para el aseo de las instalaciones y por el consumo que
se tiene de esta por los empleados de la empresa. Razon por la cual se
plantea politicas de ahorro, en las cuales se capacita y concientiza a los
empleados acerca de la importancia de no desperdiciar el recurso hidrico, todo
esto apoyado de sefializacion en lugares donde se consuma agua como bafio

y cocina.
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9. ANALISIS FINANCIERO

La finalidad de este estudio es la medicion del retorno sobre la inversion. Con
base en los estudios realizados previamente, se procede a convertir la informacion
recolectada a términos monetarios, que permitan llevar a cabo una evaluacion

financiera del proyecto.

Este estudio debe tener en cuenta el horizonte del proyecto. Normalmente son
cinco afnos, ya que las variables macroecondmicas tienen una incertidumbre mas
0 menos de este tiempo®. Es importante mencionar nuevamente que el
emprendedor puede disponer de fuentes de financiacion como el Fondo
Emprender y entidades financieras que faciliten un préstamo y otorguen
condiciones de pago comodas para el inicio de la empresa. A continuacion se

presentan los resultados obtenidos del analisis financiero desarrollado.

9.1 INVERSIONES

Se refiere a la inversion fija y el capital de trabajo, necesarios para la puesta en
marcha de la empresa de rotomoldeo de accesorios para motocicletas.

9.1.1 Inversiones Fijas

Son aquellas inversiones realizadas en bienes tangibles, hacen referencia a la
suma de activos fijos necesarios para el funcionamiento de la empresa®. A

continuacion se detalla el costo de cada uno de estos rubros:

v Maquinaria y Equipo: Corresponde a las inversiones necesarias para el
normal funcionamiento de la empresa, descritos en el anexo 22 y representan
un total de $ 159.436.000.

> ARECCO, G., & SILVA, A. (2005). PLAN DE NEGOCIOS “SISPAD”. Recuperado el 02 de Noviembre de 2010,
de Sitio web de la Universidad Diego Portales: http://www.centroiniciativa.udp.cl/doc/TesisSISPAD.pdf
*® Miranda (2002, Capitulo 8). Gestién de proyectos
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v Muebles y Enseres: Es la dotacion necesaria para el adecuado
funcionamiento de la empresa de rotomoldeo y se describe en el anexo 23.
Principalmente corresponden a necesidades del area administrativa y
representan un total de $ 22.427.000.

v' Equipo de Oficina: La tabla 23 presenta el equipo de oficina necesitado en el

area administrativa de la empresa.

Tabla 23. Equipo de oficina

Teléfono $ 80.000 $ 160.000
Computador $ 1.400.000 $ 5.600.000

$120.000]  $240.000

Total $ 6.200.000

Impresora multifuncional

=N BN

Telefax

Fuente. Elaboracion propia
9.1.2 Inversioén en Capital de Trabajo

Esta inversion corresponde a los recursos necesarios en activos corrientes, para la
operacion normal de la empresa de rotomoldeo durante un mes productivo, es
decir, el capital necesario para cubrir los costos de producciéon (Materia Prima,
Mano Obra Directa y Costos Indirectos de Fabricacion) (ver tabla 24) y gastos de
administrativos (ver tabla 25) incurridos en la primera produccién luego de realizar
su fortalecimiento. En la tabla 26 se presenta la inversién requerida en capital de

trabajo.

Tabla 24. Costos de Produccioén

Concepto Afo Mes
MP $ 55.736.107 $ 4.644.676
MOD $72.514.483 $6.042.874
CIF $ 79.949.896 $6.662.491
Total $ 208.200.486 $ 17.350.040

Fuente. Elaboracion Propia
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Tabla 25. Gastos de Administracién y ventas

Concepto Gasto mensual Gasto anual
Salarios Admoén. y ventas $9.717.041 $116.604.489
Otros
Depreciacion $ 273.256 $ 3.279.066
Arriendo $ 480.000 $ 5.760.000
Seguro $ 100.000 $ 1.200.000
Servicios $ 414.000 $ 4.968.000
Papeleria $  50.000 $ 600.000
Utiles de aseo $  30.000 $  360.000
Estrategias comerciales $ 1.300.000 $ 15.600.000
Total Otros $ 2.647.256 $ 31.767.067
Total Gastos de Admon. y ventas $ 12.364.296 $ 148.371.555

Fuente. Elaboracion Propia

Tabla 26. Inversién en Capital de Trabajo

Costos de produccién 17.350.040
Gastos de administracion y ventas 12.364.296
Total 29.714.337

Fuente. Elaboracion Propia

9.1.3 Inversiéon Total

Una vez descritos todos los rubros que conforman el grupo de inversiones que

debe realizar la organizaciébn para poner en marcha la planta de reciclaje, se

puede calcular el monto total de inversion (Ver Tabla 27).

Considerando que al presentar el proyecto ante el Fondo emprender, se restringe
el uso de los recursos asignados, es necesario aclarar que el monto obtenido
mediante esta fuente de financiamiento serd dispuesto para cubrir parte de la

inversion requerida en maquinaria. Mientras que el aporte del emprendedor y un

inversionista privado solventara las demas necesidades
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Tabla 27. Inversion Total

Concepto

Valor Total

INVERSION FIJA

Maquinaria y equipos

$ 149.436.000

Muebles y enseres $ 22.427.000
Equipo de oficina $ 6.200.000
CAPITAL DE TRABAJO $ 29.714.337

TOTAL INVERSION

$ 217.777.337

Fuente: Elaboracion Propia

9.2 COSTOS DE OPERACION

9.2.1 Costos Directos

Los costos de operacion son aquellos que estan directamente relacionados con la
produccion de los forros para motocicleta. A continuacion se especifica cada uno

de ellos.

v' Materia prima

Los calculos de materia prima utilizada para la fabricacion de cada producto (forro
para sillin y forro para tanque de gasolina de motocicleta) estdn consignados en

las tablas 28, 29 y 30:

Tabla 28. Costo MP Forro para sillin de motocicleta por unidad

Materias Primas Unidad rLeJQLde??de; s ($/i?]?;g d) Total (%)
Plastisol Kg 0,7 7.000 4.900
Pigmentos Kg 0,02 36.000 720
Desmoldante ml 8 32,5 260
Aditivo protector UV Kg 0,003 90.000 297
Costo MP ($/Forro) 6.177
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Tabla 29. Costo MP Forro protector paratanque de gasolina por unidad

Materias Primas Unidad rLngLi?? deass ($/i?1iség d) Total ($)
Plastisol Kg 0,6 7.000 4.200
Pigmentos Kg 0,02 36.000 720
Desmoldante mi 8 32,5 260
Aditivo protector UV Kg 0,003 90.000 297
Costo MP ($/Forro) 5.477

Fuente: Elaboracion Propia con informacioén dada por el Emprendedor

Tabla 30. Costo Materia Prima Requerida

Concepto Valor Unitario | Unidades Valor Anual

Forro para Tanque de Gasolina $ 5.477 5.591 $ 21.200.055
Forro para Sillin $ 6.177 3.871 $ 34.536.052
Costo Total $ 55.736.107

Fuente: Elaboracion Propia

Estos costos ya incluyen fletes e IVA, y el proveedor es ALCOPLAST LTDA,
empresa bogotana productora de Plastisol y deméas materiales poliméricos para

rotomoldeo a nivel nacional.

v Mano de obra directa

Se refiere al personal que interviene directamente en la fabricacion de accesorios
para motocicleta como forro para sillin y forro para tanque de gasolina por
rotomoldeo. A continuacion en la tabla 31 se muestra los salarios pagados a los

empleados de produccion®’.

%’ para todos los calculos de mano de obra, el rubro seguridad social estda conformado por los aportes a
salud y pension; las prestaciones sociales agrupan las primas de vacaciones y servicios, cesantias e intereses,
subsidio de transporte, dotacion y riesgos profesionales; por su parte los aportes parafiscales abarcan las
contribuciones al SENA, ICBF y CCF.
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Tabla 31. Mano de obra directa

Concepto Director Produccién Operario

N° de empleados 1 4
Sueldo $ 1.430.686 $ 568.946
Seguridad social $ 293.290,58 $116.634,00
Prestaciones sociales $ 327.245,52 $ 228.936,99
Aportes parafiscales $128.761,72 $ 51.205,17
Total MOD $ 2.179.984 $ 3.862.890
Costo Mensual $ 6.042.874

Costo Anual $72.514.483

Fuente: Elaboracion Propia
9.2.2 Costos Indirectos de Fabricacion

Son aquellos costos que a pesar de no estar directamente relacionados con la
elaboracion del producto, son necesarios para el normal funcionamiento de la

empresa. Dentro de este rubro se encuentran los siguientes conceptos:

v' Materiales indirectos: El valor de los costos de los materiales indirectos son
variables, pues incrementan mes a mes dependiendo de la produccién de
acuerdo a la proyeccion de la demanda. La cantidad de marquillas y etiquetas,
va a depender del nimero de accesorios que se fabriquen. El monto calculado

para este costo es de $1.800.000 mensuales.

v' Depreciacion: Corresponde a la depreciacién de las inversiones fijas utilizadas
para el adecuado funcionamiento de la produccion en la empresa de

rotomoldeo. (Ver Anexo 24).
v' Servicios: La operacion de la empresa requiere del consumo de servicios

publicos, los cuales estan descritos en la tabla 32. Adicionalmente en el anexo

25, se determina el gasto de energia eléctrica utilizada en produccion de
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acuerdo con los KW/h que requiere cada una de las maquinas y los equipos

para su funcionamiento.

Tabla 32. Servicios Publicos

Servicios Costo mensual Costo anual
Energia $ 1.841.860 $ 22.102.320
Telefonia e internet $ 25.000 $ 300.000
Aseo $ 20.000 $ 240.000
Gas $ 10.000 $ 120.000
Agua $ 120.000 $ 1.440.000

Total $ 2.016.860 $ 24.202.320

Fuente: Elaboracion Propia
Otros conceptos: Se incluye el costo de arrendamiento de las instalaciones
utilizadas para el funcionamiento de la empresa de rotomoldeo, el mantenimiento

de la maquinaria y un seguro sobre la organizacion (Ver tabla 33).

Tabla 33. Otros conceptos

Arriendo 720.000 8.640.000

Mantenimiento 150.000 1.800.000

Seguro 75.000 900.000
Total 945.000 11.340.000

Fuente: Elaboracion Propia

9.2.3 Gastos de Administracion y Ventas

En la tabla 25 de gastos de administracién y ventas anteriormente descrita se
pueden observar los rubros que conforman los siguientes gastos de administracion

y ventas:
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v' Salario del personal administracion y ventas: Comprenden los sueldos y
prestaciones sociales del personal administrativo y de ventas, los cuales se
describen en el Anexo 26 y representan la suma de $ 116.604.489 anuales.

v' Estrategias comerciales: Para dar cumplimiento a las estrategias que se
mencionaron en el plan de mercadeo, es necesario realizar un gasto mensual
de $ 1.300.00.

v' Otros conceptos: Encierra rubros adicionales como arriendo, servicios

publicos, seguro, papeleria, entre otros.

9.2.4 Total Costos de Operacion

En el anexo 27, se pueden apreciar todos los rubros que conforman los costos de
operacion. Asimismo en el anexo 28, se presenta la diferenciacion entre costos
fijos y variables.
9.3 INGRESOS

Para determinar los ingresos generados por ventas, es necesario determinar tres
aspectos muy importantes, las unidades de produccién, el costo unitario y

finalmente el precio de venta. A continuacion se describe cada uno de ellos.
9.3.1 Unidades de Produccion

Considerando la informacién presentada en la demanda estimada se calculan los

Forros para sillin y los Forros para tanque de gasolina que se pueden fabricar:

Tabla 34. Unidades de produccion (forro)

Producto ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Forros para tanque de 3.871 4.064 4.267 4.481 4.705
gasolina

Fuente. Elaboracion propia
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9.3.2 Costo Unitario

La tabla 35, se presenta la descripcion del costo totales para cada uno de los

productos que se fabrican en la empresa de rotomoldeo. Se tiene en cuenta, que

se cargo un porcentaje de 59% para los Forros para Sillin y un 41% para los forros

para tanque de gasolina. A continuacion se calculan los costos unitarios para cada

producto:

Tabla 35. Costo total por producto

Forro para sillin

Forro tanque de gasolina

(59%) (41%)
Concepto Costos Anuales Costos Anuales
Costo Fijo Total $ 163.465.317,50 $ 113.168.296,73

MP 34.536.051,98

21.200.054,92

MOD 42.849.467,20

29.665.015,75

Mantenimiento 1.063.636,36

736.363,64

$
$
Servicios $ 14.301.370,91
$
$

Costo Variable Total 92.750.526,45

$
$
$ 9.900.949,09
$
$

61.502.383,40

Costo Total $ 256.215.843,96

$ 174.670.680,14

Fuente. Elaboracién propia

v' Costo Unitario del Forro para Sillin de Motocicleta

Costo Total Unitario = Costo total / Cantidad a producir

Es decir

CFU=$ 256.215.843,96/ 5.591

CFU= $45.825,89

114




v' Coto Unitario del Forro para Tanque de Gasolina de Motocicleta

Costo Total Unitario = Costo total / Cantidad a producir
Es decir CFU=$ 174.670.680,14/ 3.871
CFU= $45.125,89

9.3.3 Precio de Venta Unitario

Como se menciond en el plan de mercadeo, el precio de venta es fijjado a través
de la informacién analizada del estudio de mercados sobre la disponibilidad de
pago de los usuarios y el rango de precios establecido por la competencia.
Ademas, se tiene en cuenta un margen de utilidad de 20% forros sillin y 10% para
forros tanque de gasolina. De esta manera se garantice el cubrimiento de los

costos de produccion.
v" Precio de Venta del Forro para Sillin de Motocicleta

Precio de Venta= Costo Total Unitario + utilidad

PV= (45.825,89) + 9.165,18
PV=54.991,07

Utilidad: ($45.825,89)*20%= $9.165,18
v" Precio de Venta del Forro para Tanque de Gasolina de Motocicleta

Precio de Venta= Costo Total Unitario + utilidad

PV=($45.125,89) + 4.512,59
PV=49.638,48

Utilidad: ($45.125,89)*10%= $4.512,59
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A continuacién véase en la tabla 36 la proyeccion de precio de venta, el cual

aumenta afo a afo de acuerdo a la inflacion.

Tabla 36.Precio unitario por producto

Afo 1 2 3 4 5

Forro para Sillin

Costo unitario ($/und) 45.826 43.644 41.565 39.586 37.701
Utilidad 9.165 12.997 16.775 20.504 24.192
Precio unitario 54.991 56.641 58.340 60.090 61.893
Forro para Tanque de G.

Costo unitario ($/und) 45.126 42.977 40.931 38.981 37.125
Utilidad 4.513 8.151 11.731 15.260 18.743
Precio unitario 49.638 51.128 52.661 54.241 55.869

Fuente. Elaboracion propia

De acuerdo a los datos anteriores, los porcentajes de utilidad que se pronostican

para cada afo, se presentan en la tabla 37.

Tabla 37. Prondstico de Utilidades

Afo
Producto 1 2 3 4 5
Forro para Sillin 17% 23% | 29% 34% 39%
Forro para Tanque de 9% 16% 2204 2804 34%
Gasolina

Fuente. Elaboracion propia

9.4 PRESUPUESTO DE INGRESOS Y EGRESOS

De acuerdo a la planeacion del primer afio de operacion de la planta de
produccion, se proyectan los ingresos y egresos de los cuatro afios siguientes. En
el anexo 29 se presenta la descripcion de este rubro. Para realizar las
proyecciones de los ingresos se tuvo en cuenta los resultados de la proyeccion de

la demanda (numeral 4.5) y el precio de venta de cada producto.
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9.5. ANALISIS DE ESCENARIOS

El analisis de escenarios, considera los siguientes aspectos:

e Los escenarios a analizar son: optimista, mas probable y pesimista.

e Los estados financieros seran pronosticados para los préximos cinco afnos.

e La tasa de oportunidad del inversionista, establecida por el Fondo Emprender,
corresponde al 18%,

e El Fondo Emprender otorga como crédito condonable un monto maximo de
noventa millones de pesos pero se debe tener en cuenta que restringe el uso
de estos recursos (Ver Anexo 30).

e En vista de lo anterior, en el analisis financiero considerando la tasa
establecida por el Fondo emprender, se asume una obligacion de noventa
millones de pesos con el fondo y el resto del capital requerido es obtenido de
capital propio del emprendedor.

e A lo largo del desarrollo del plan de negocios y de acuerdo a los resultados
obtenidos en la investigacion de mercados, se acepto el supuesto que, el total
de productos fabricados, sera consumido por el mercado. En base a lo anterior,
en los tres escenarios serd modificado este supuesto, lo cual afecta

directamente las ventas de cada producto.
9.5.1. Escenario mas Probable

En este escenario se plantea que, la empresa de accesorios para motos
MOTOFRIK S.A.S después de realizar el estudio de mercados, satisface el 120%
de la demanda de forros para sillin y forros para tanque de gasolina.

v' Estados de Resultados

Este estado financiero muestra la utilidad que tiene la empresa por afio, teniendo

en cuenta que el incremento de los salarios y los costos de produccion se
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realizaron con base en la proyeccion de la inflacion de la Bolsa de Valores de
Colombia (Ver Anexo 31). El estado de resultados refleja utilidades neta positivas,
lo cual significa que durante la operacion anual, los ingresos son mayores a los

egresos.

v Flujo de Efectivo

Muestra el efectivo generado y utilizado en las actividades de operacion, inversion
y financiacion. El flujo de efectivo en el horizonte de tiempo evaluado, siempre es
positivo, es decir las entradas de dinero son mayores a las salidas, y aumenta
significativamente por cada periodo transcurrido. (Ver Anexo 32).

v Balance General

Permite ver como han sido financiados los activos de la empresa (Ver Anexo 33).

v Anédlisis de viabilidad

La viabilidad del proyecto, en términos de su inversion, se examina de acuerdo a
tres criterios: El valor presente neto (VPN), la tasa interna de retorno (TIR) y el

periodo de recuperacion de la inversion (PRI).

A continuacion se presentan los flujos de caja libre para cada afo, los cuales

permiten calcular los criterios anteriormente mencionados. (Ver tabla 38).
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Tabla 38. Andlisis de viabilidad escenario mas probable

Ano 0 Afo 1 Afo 2 Ano 3 Afo 4 Afo 5

Flujo de caja | .217.777.337 |184.147.419|131.648.343|125.259.350|118.829.299|112.134.935

T. oportunidad 18%
TIR 92,46%
VAN 454.242.010
PRI 1,00

Fuente. Elaboracion propia

Los tres criterios de decision, dan resultados favorables para el proyecto, por las
siguientes razones:

e EIl valor presente neto es positivo, Io que indica que el proyecto genera
valor para la empresa y su inversionista.

e La TIR comparada con la tasa de oportunidad es mucho mayor, lo cual es
favorable, ya que indica que el proyecto presenta una mayor rentabilidad
de la esperada.

e El periodo de recuperacion de la inversion es de 1 afio, lo que beneficia en

gran medida al inversionista.

Por las razones anteriores se concluye, que la empresa de produccién de forros
para sillin y forros para tanque de gasolina de motocicleta, es un proyecto viable

en todos sus aspectos.

9.5.2. Escenario Optimista

En este escenario se plantea que, la empresa de accesorios para motos
MOTOFRIK S.A.S después de realizar el estudio de mercados, satisface el 100%
de la demanda de forros para sillin y forros para tanque de gasolina. Es decir,
puede vender todos los productos que resulten del proceso de Rotomoldeo por lo
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tanto las ventas corresponden a la cantidad de producto fabricado. En el Anexo 34
y 35, se presenta el balance general, el estado de resultados y el flujo de caja bajo
estas condiciones A continuacion en la tabla 39, se presenta el analisis de vialidad

correspondiente.

Tabla 39. Andlisis de viabilidad escenario optimista

Afo 0 Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Aflo 5
FIujo de Caja -217.777.337 |121.207.390| 91.564.079 | 88.521.103 | 85.157.762 | 81.274.115

T.
_ 18%
oportunidad

TIR 59,95%
VAN 249.947.112
PRI 1,42

Fuente. Elaboracion propia

Analizando los dos criterios de valoraciéon, el valor presente neto sigue siendo
positivo, lo que indica que el proyecto genera valor para la empresa y sus
inversionistas. Por otro lado la TIR comparada con la tasa de oportunidad es
mayor, lo cual es favorable, ya que indica que el proyecto presenta una mayor

rentabilidad de la esperada.

9.5.3. Escenario Pesimista

El analisis de este escenario toma en cuenta que la empresa de rotomoldeo,
durante el primer afio y a pesar de sus intentos y estrategias comerciales, no logra
vender el total de forros para sillin y forros para tanque de gasolina. De esta
manera las ventas solo alcanzan el 80% del prondstico realizado para el escenario
mas probable, en el que se vende todo lo que produce. En el anexo 36 y 37, se

presenta el balance general, el estado de resultados y el flujo de caja bajo estas
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nuevas condiciones. A continuacion en la tabla 40, se presenta el analisis de

viabilidad del escenario pesimista.

Tabla 40. Andlisis de viabilidad escenario pesimista

Afo O Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5

Flujo de caja | -217.777.337 |58.267.361|51.479.815 |51.782.856 | 51.486.224 | 50.413.295

Tasa
_ 18%
oportunidad

TIR 26,08%
VAN 45.652.213
PRI 2,47

Fuente. Elaboracion propia

Considerando los datos anteriores, se pueden concluir que a pesar, que las ventas
disminuyeron en un 20%, el proyecto presenta flujos positivos, el VPN resulta ser
positivo y la TIR es mayor que la tasa minima de rendimiento esperado. Lo
anterior indica que el proyecto aun bajo estas condiciones es viable

financieramente.
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10. ANALISIS ESTRATEGICO

La herramienta en la que se fundamenta el analisis estratégico es la matriz DOFA,

la cual permite evaluar el ambiente interno y analizar el contexto en el que se

desenvuelve la empresa de accesorios para moto por rotomoldeo, con el fin de

desarrollar un plan estratégico que direccione las actividades productivas y dé

continuidad al negocio.

10.1 ANALISIS DOFA

Por medio de la matriz DOFA, se puede observar la viabilidad que existe para la

puesta en marcha del proyecto, respaldado por un creciente sector.

10.1.1 Factores internos

v Fortalezas

1.

La empresa de accesorios para moto fabricados por rotomoldeo es Unica en
el departamento de Santander.

Debido a que la planta se ubica en el municipio de residencia del
emprendedor (Floridablanca) se cuenta con previo conocimiento de la zona
de funcionamiento. Por otra parte la ubicacion de la planta en un sitio
central al AMB, facilita la distribucion a almacenes de accesorios para moto
de esta region.

La maquinaria que conforma la empresa de rotomoldeo estd a la
vanguardia en tecnologia desarrollada para este sector.

En razén al conocimiento previo de la zona se logra ubicar faciimente la
mano de obra para la empresa, encontrando talento humano que contribuye
con sus habilidades.

En el sitio de localizacion hay una adecuada disponibilidad de servicios

publicos.
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Los productos ofrecidos son competitivos en el mercado, al tener bajos
precios de venta.

El perfil del emprendedor, que tiene como profesion disefiador industrial, es
adecuado para el desarrollo del proyecto.

Se ofrecen dos tipos de productos que se ajustan a las necesidades de los
usuarios de motocicletas tipo calle.

Productos realizados por Moldeo Rotacional que permite realizar piezas con

acabados finos y sin costuras

v" Debilidades

Nuevos en el mercado
Una parte significativa de los recursos de inversion y de funcionamiento,
provienen del aporte del Fondo Emprender. De esta manera se tendria que

pasar en la préxima Convocatoria de apoyo econdmico al emprendimiento.

10.1.2 Factores externos

v' Oportunidades

1.

Actualmente hay una fuerte tendencia nacional al uso de accesorios para
motos, que brinden proteccion y comodidad al vehiculo.

La presencia de motos tipo calle es alta en el AMB.

Precencia de almacenes de accesorios para moto en el AMB.

La competencia a nivel regional es escasa, ya que actualmente se conoce
de la existencia de tres competidores.

La disponibilidad de la materia prima es amplia y su costo es bajo.

Dada las caracteristicas de los productos, se abre la posibilidad de expandir
la cobertura del mercado a otras regiones del pais.

Precencia de organismos de apoyo como el Fondo Emprender y

Colciencias.

123



v Amenazas
1. El principal competidor, JACOBS, tiene una amplia trayectoria y gran
reconocimiento a nivel nacional.
2. Constante innovacion y amplias alternativas de productos sustitutos en el
mercado.
3. Falta de moldes de sillines y tanque de gasolina en la cadena productiva

qgue impide el crecimiento del portafolio.

10.2 ESTRATEGIAS DOFA
10.2.1 Estrategias FO

F1-O6: Siendo la Unica empresa de este tipo en la region, disefiar un plan
comercial que permita promocionar en los diferentes almacenes de accesorios
para motocicletas, las variadas ventajas que tienen los productos que se
comercializan, al ser fabricados por el proceso de rotomoldeo.

F1F7-O102: Se recomienda realizar estudios de investigacion y desarrollo de
nuevas lineas de accesorios para motos, aprovechando la ventaja tecnoldgica con

respecto a los demas competidores del sector.
10.2.2 Estrategias DO

D1-0O5: Vincularse con organismos como Colciencias, con el fin de desarrollar
proyectos investigativos, que permitan descubrir nuevas aplicaciones de los
productos en otras industrias.

D1-0O3: Vincularse a portales especializados como www.publimotos.com vy
www.motosyaccesorios.com para promocionar los productos mediante la
interaccion con los representantes de los almacenes de motos y accesorios para
motos suministrandoles informacion verbal y escrita, buscando ventas y contratos.
D1-O4: Participar de ferias empresariales, con el fin de potencializar la

organizacién e incursionar en nuevos mercados.
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D207: Presentar la idea empresarial a las diferentes convocatorias de apoyo

econoémico al emprendimiento, que ofrece el Fondo Emprender.
10.2.3 Estrategias FA

F6-Al: Establecer la politica de precios de los productos, en base a la de la
competencia, para lograr ser competitivos y reconocidos por las personas que los
demandan.

F8-A2: Realizar un estudio de precios de producto en el mercado para conocer
detalladamente bajo que atributos los competidores asignan sus precios de venta.
F4-A2: Mantener politicas internas de mejoramiento continuo del producto, con el
fin de estar a la vanguardia en el mercado que se atiende.

F2F3F4F5-Al: Aprovechar el nivel tecnoldgico, la infraestructura, la disponibilidad
y costo de materia prima, para ofrecer un producto de alta calidad a un buen

precio.
10.2.4 Estrategias DA

D1-Al: Desarrollar un plan de investigacién y documentacion del funcionamiento
de JACOBS empresa lider en el sector, con el fin de alcanzar el nivel de este gran
competidor en cuanto a mercados, productos y servicios.

D1-A3: Establecer estrategias de campafas publicitarias constantes, orientadas a
destacar los beneficios y ventajas de los forros por rotomoldeo con respecto a los
productos sustitutos.

D1-A3: Establecer estrategias con proveedores orientadas a evitar retrasos dentro

del proceso de produccién por ausencias de moldes de productos.
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11.CONCLUSIONES

El andlisis de la industria dio a conocer la situacion actual del sector, sus
tendencias y entidades relacionadas con el sector de autopartes, concluyendo que
este sector se encuentra en un momento de crecimiento, después del
estancamiento que tuvo en afios anteriores. Se logra cuantificar y ubicar la

competencia, a nivel mundial, nacional y regional.

El estudio de mercados identifica el perfil del motociclista, costumbres y
motivaciones de consumo. Asimismo, con la investigacion de mercados basada en
encuestas tabuladas se pudo determinar la demanda y necesidades del mercado
en el cual se va a incursionar. De esta manera se demuestra que existe un
mercado potencial en ascenso para la comercializacion de forros para tanque de
gasolina y sillin de motocicleta elaborados por rotomoldeo que permiten la

proteccion, estética y ergonomia de las motocicletas tipo calle de la ciudad.

La elaboracién del plan de negocios permiti6 demostrar la factibilidad para la
creacion de la empresa MOTOFRIK S.A.S dedicada al disefio y fabricacion de
accesorios para motocicletas mediante el proceso de produccion por rotomoldeo
en la ciudad de Bucaramanga. El mercado potencial esta constituido por
propietarios de motocicletas tipo calle pertenecientes a los estratos
socioeconémicos 2, 3 y 4 de Bucaramanga y su area  metropolitana
(Floridablanca, Giron y Piedecuesta), que cuiden de su vehiculo, dandole

proteccion, estética y ergonomia.
El estudio técnico permitio conocer los proveedores de materia prima, insumos y

maquinaria necesaria para operar y las necesidades y requerimientos para la

produccion de forros para sillin y forros para tanque de gasolina por unidades. De
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igual forma, permitié determinar que para el proyecto es necesario disponer de
unas instalaciones donde funcionaria toda la parte comercial y operativa.

En el analisis organizacional y legal se analizo el equipo de trabajo acorde con las
necesidades de personal y permitid conocer los requisitos y tramites requeridos
para legalizar la empresa. Los costos de personal se estimaron teniendo en
cuenta la carga prestacional.

El estudio presenta un impacto social positivo con la generacion de empleo y en
cuanto al andlisis que se hizo sobre la parte ambiental se observo que la
contaminacion en una empresa de rotomoldeo es minima por el grado de residuos

y emisiones que se emiten.

El andlisis financiero permitio obtener la informacion para realizar los calculos de
rentabilidad y sostenibilidad del plan de negocios. Determinando las proyecciones
de produccién y ventas justificadas en los costos, cantidades y precios
establecidos segun la competencia, disponibilidad de pago y costos de
produccién.El andlisis de viabilidad consider6 la tasa de oportunidad del 18%
establecida por el Fondo Emprender logrando obtener en los escenarios optimista
y mas probable buenos resultados para el inversionista. Al considerear la tasa
establecida por el Fondo emprender, se asume una obligacion de noventa
millones de pesos con el fondo y el resto del capital requerido es obtenido de

recursos del emprendedor.

Con el andlisis de la DOFA, donde se contemplaron el analisis interno y externo de
la empresa, se obtuvieron estrategias de mercado que le dieron soporte a la idea

negocio.
En general el estudio de pre factibilidad arroja como resultado que existen las

condiciones técnicas, de mercadeo, financieras, legales y ambientales que

permitan la creacion de la empresa en el area metropolitana de Bucaramanga.
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12. RECOMENDACIONES

Considerando que en el analisis de viabilidad de cada uno de los escenarios, el
paradmetro que se modifico fueron las ventas, es importante gestionar los recursos
adecuadamente para que el negocio capte el mercado necesario, los costos fijos
seran una salida demasiado alta de dinero y la empresa podria caer en un déficit
profundo. Por otra parte, si se comienza a captar mercado de acuerdo a
estrategias innovadoras para introducir los productos, el flujo de caja permitiria
expandir el negocio para captar mas porcentaje de mercado y conseguir un
incremento del valor de la empresa considerable, arronjando beneficios

econdémicos para el emprendedor.

A pesar de que la maquinaria y moldes para esta tecnologia son simples, es
necesario el conocimiento del comportamiento de los materiales para la obtencion
de productos de calidad. Hay que tener en cuenta aspectos como la porosidad, la
distribucion de tamafio, la distribucion del pigmento, el tiempo de cada ciclo, las
dilataciones o compresiones, las velocidades de enfriamiento y calentamiento, el
material del molde y la velocidad de rotacion. Todas estas variables deben ser

cuidadosamente ajustadas para evitar problemas.
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ANEXOS

Anexo 1. Usuarios de motos por género en el AMB

Evoluciéon del Mercado de Motocicletas
Cifras en Unidades (1996 - 2010)
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Fuente: ANDI. Industria Motocicletas. (2010) [Online], disponible en: www.andi.com.co
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Anexo 2. Principales segmentos de motos

Principales
clases de

motos

Definiciéon

Imagen

Scooters y

moped

Son motos con un cuadro abierto en la
gue el conductor se sienta sobre el motor.
Tienen ruedas entre 20 y 35 cm. De
diametro; la transmisiébn es variable
continua. Ofrecen un carenaje completo
que protege los pies del conductor y que
a la vez oculta el motor y tiene
compartimientos para guardar objetos. En
contraste con la mayoria de las motos, los
scooters suelen tener carenado
(carroceria), incluyendo una proteccion
frontal para las piernas y un cuerpo que
oculta toda o la mayor parte de la
mecanica. Ejemplo de esta moto es la
bws 125. "moped" es como la suzuki best
125, antecesoras historicas y

tecnolégicas de las "scooter".

CALLE
(STREET)

En este segmento se incluyen todas
aguellas motos de bajo cilindraje 100cc a
125cc, que estan disefladas para uso de
ciudad, ya sea como transporte o trabajo
y que tienen disefio sin carenado
(carroceria). Estas motos son muy
econdmicas, tanto por su precio como por
su consumo. Y para facilitar su manejo en
ciudades congestionadas son livianas y

agiles. También la mayoria de marcas
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como Bajaj, Honda, Auteco, UM,
Yamaha, Suzuki, AKT, cuentan con este
tipo de motos entre sus catélogos.
Ejemplos de estas motos son: Boxer,
Honda Eco Deluxe, GS-125, Suzuki GN-
125. Las Naked (desnuda), tienen un
cilindraje que supera los 250 c.c.

NAKED

En este segmento se incluyen las motos
que tienen disefio sin  carenado
(carroceria) y que son exclusivas de
ciudad, aunque son de alto cilindraje
(250cc o mas) y suelen tener mucha
potencia. La Moto Naked (desnuda),
obtiene este calificativo por la ausencia
del carenado, dando la impresion de
llevar al descubierto gran parte de la
mecéanica de la misma... También la
mayoria de marcas como Yamaha,
Suzuki, Kawasaki, BMW, Aprilia, KTM,
Triumph, Bimota, etc., cuentan con este

tipo de motos entre sus catalogos.

CHOPPERS O
CUSTOM

Las motos custom se destacan por sus
cromados y sus estilos personalizados,
con motores no tan potentes. Por lo
general se arman al gusto del cliente. Las
choppers tienen un estilo mas ligero
donde se retiran algunos accesorios
"innecesarios"”, buscando un corte plano,
se cambian luces, guardabarros, asientos

y llantas entre otros.
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DEPORTIVAS

Son motos que van equipadas en su
mayoria de un carenado (carroceria) que
mejora su aerodindmica con el fin de
alcanzar velocidades superiores a los 250
km/h. Al manejar, el conductor queda
casi acostado sobre el tanque de
combustible, lo que genera mayor
estabilidad y aerodindmica. Predomina la
relacién peso - potencia sobre el confort.
Ejemplos de estas motos son: Kawasaki
Ninja 250R, Yamaha R15.

CROSS

Las motos de "Cross" se caracterizan por
su capacidad para circular por terrenos
irregulares. Tienen las suspensiones con
mas recorrido que otro tipo de motos y se
aplica toda la potencia para sacarle la
mayor aceleracion posible ya que no hace
falta que tengan mucha velocidad. Son
motos que no estdn homologadas para
circular por las calles ya que carecen de
faros, matricula, etc., aunque en
determinados modelos existen kits para
ello. Se usan solo en pistas, ya que no
estan homologadas para rodar por la
calle. Ejemplos de estas motos son:
Cross de 2 tiempos: CR, RM, YZ, KX.
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ENDURO

La enduro es una moto que es un término
medio entre la moto de cross y la moto de
trail. Estéticamente es muy parecida a la
moto de cross pero con luces y matricula.
Se trata de un vehiculo apto para ir por
los caminos, subir montafas, transitar
rutas y cruzar rios. Tiene suspension
especial para saltos y un motor con gran
torgue. Vienen disponibles en cilindradas
de 350 c.c. 400 c.c. o 600 c.c. Tiene
suspension especial para saltos y un
motor con gran torque. Vienen
disponibles en cilindradas de 350 c.c. 400
c.c. o0 600 c.c. y de 2 y 4 tiempos
Ejemplos de estas motos son: CRF, YZF,
DRZ, XR, KLX, DR, KXF

TRAIL

Las motos Trail son un tipo de motos
capaces de evolucionar bien sobre
carretera y por cualquier terreno rural.
Estas motos derivan de las motos de
enduro o de cross, pero cuentan con todo
el equipamiento para poder circular con
seguridad por la carretera. Esta moto es
ideal para realizar largos viajes. Suelen
ser de media o gran cilindrada, y en la
mayoria de las ocasiones vienen con 2
maletas a ambos lados de la parte trasera
de la moto. Ejemplos: BMW R1200GS,
Suzuki  Freewind, Honda Transalp,
Kawasaki Versys, Varadero, Africa Twin,

Dominator, etc.

135




Anexo 3. Principales referencias segmentos de motos tipo calle

EMSAMBLADORA _ MARCA

AUTECO _ Bajaj

‘ REFERENCIA

Boxer

IMAGEN

Discover 100

Discover 125

Platino

Fanalca S.A_ Honda

Eco100,

EcoDeluxe
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Fuente. Elaboracién propia
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Anexo 4. Ingreso mensual del usuario de motocicleta colombiano

Ingreso mensual (SMVILV)

Mas de 4
4%

— 0

Fuente: Sexto Estudio Sociodemografico de los Usuarios de Motos en Colombia. Comité
de Ensambladoras de Motos Japonesas (2010)

Anexo 5. Nivel educativo del usuario de motocicleta colombiano

Nivel educativo

Profesional
14%

Universitario
8%

Técnico y no formal
5%

Fuente: Sexto Estudio Sociodemografico de los Usuarios de Motos en Colombia. Comité
de Ensambladoras de Motos Japonesas, (2010)
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Anexo 6. Ocupacion del usuario de motocicleta en Colombia

Ocupacién del comprador de
motocicleta

Jubilado Estudiante

1%] 6%

Amade casa
2%

Fuente: Sexto Estudio Sociodemografico de los Usuarios de Motos en Colombia. Comité
de Ensambladoras de Motos Japonesas (2010)
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Anexo 7.Factores de uso de la motocicleta en Colombia

moviidad —_Uso de la motocicleta
1%

Diversion
7%

Fuente: Sexto Estudio Sociodemografico de los Usuarios de Motos en Colombia. Comité
de Ensambladoras de Motos Japonesas, 2010

Anexo 8. Estado civil del usuario de motocicleta colombiano

owe Estado civil
3%

Fuente: Sexto Estudio Sociodemografico de los Usuarios de Motos en Colombia. Comité
de Ensambladoras de Motos Japonesas, 2010
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Anexo 9. Crecimiento del parque automotor del AMB

TIPO DE Bucaramanga  Floridablanca Piedecuesta Girén

VEHICULO Incremento

Automovil

(Auto, Camioneta | 55.193 | 56.617 | 21.261 | 22.035| 730 741 5.969 | 6.644 | 83.153 | 86.037 3,5%
y Campero)

Motocicleta 6.351 | 6.746 |57.748|60.182 | 2.702 | 2.703 | 59.610 | 62.452 | 126.411 | 132.083

Transporte
Colectivo
2.599 | 2.607 | 3.357 | 3.404 262 262 3.113 | 3.121 | 9.331 9.394 0,7%
(Buses, Busetas y

Microbuses)

Fuente: Red de ciudades como vamos. Resultados Bucaramanga metropolitana.
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Anexo 10. Motocicletas por habitantes en las principales ciudades del pais

Ciudad Relacion Jp{;

1.Bucaramanga Una por cada 6 habitantes S0 !

2. Monteria Una por cada 7 habitantes Q/9 ¥\,ﬂ
3. Barranquilla Una por cada 7 habitantes 6]

4. Medellin Una por cada 9 habitantes AT E
5. Cucuta Una por cada 10 habitantes { A
6. Bogota Una por cada 22 habitantes A -

7. Call Una por cada 24 habitantes J\\\ 3

|
Nota: en Mueva Delhi (India) existe una moto pora cada 2 habitantes. z

Fuente: Sexto Estudio Sociodemogréfico de los Usuarios de Motos en Colombia. Comité
de Ensambladoras de Motos Japonesas, 2010

Anexo 11. Usuarios de motos por género en el AMB

Usuario de las motos

por género
Bucaramanga

Femenino: 20%

a

Masculino: 80%

Nota: En Colombia, el 22% pertenece
al género femenino, mientras que el
78% es de sexo masculino.

Fuente: Sexto Estudio Sociodemografico de los Usuarios de Motos en Colombia. Comité
de Ensambladoras de Motos Japonesas, 2010
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Anexo 12. Encuesta Investigacion Exploratoria

UNIVERSIDAD INDUSTRIAL DE SANTANDER
INGENIERIA INDUSTRIAL

La siguiente encuesta hace parte del proyecto de grado de la Estudiante Tatiana Marcela
Alfonso Hernandez. Se agradece de antemano por resolver la encuesta marcando una

Unica respuesta a cada pregunta.

Esta encuesta solo tiene fines académicos.

Nombre:

Edad:

Estrato:

Correo Electronico:

Municipio en donde vive:

1) ¢Tiene Actualmente Moto?
a. Si
b. No

* Si su respuesta fue b. conteste la pregunta 2 de lo contrario continle en la pregunta 4
2) ¢Alguna vez ha tenido?

a. Si

b. No

c. No aplica

* Si su respuesta fue a. pase a la siguiente pregunta, de lo contrario ha finalizado la
encuesta. GRACIAS!
3) ¢Situvo moto que accesorio le tenia?

a. Forro parasillin

b. Forro para tanque de gasolina
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g.

-~ o a0

Carenados (guardabarros, quillas, protector de exosto)
Calcomanias para el tanque y la tapa de gasolina
Otro

Ninguno

No aplica

* Fin de la encuesta. GRACIAS!!

4) ¢Qué marca de motocicleta tiene?

a.

b
c.
d

@

bl

= @

Yamaha

Akt motos
Suzuki

Honda
Auteco-Kawasaki
Auteco-Bajaj
Auteco-Kymco

Otra

5) ¢Qué tipo de motocicleta tiene (Ejemplo)?

a.

b
c
d.
e

Scooters y Moped (BWS 125 y Suzuki Best 125)
Calle (Boxer, Suzuki AX 100)

Deportivas (Yamaha R15)

Enduro (Suzuki DR 200 Alto cilindraje)

Otra

6) ¢ Cual fue la razén por la cual usted compro su motocicleta?

a.

o o T

Para transportarse
Por diversién
Para trabajar

Otras razones

7) ¢Qué accesorio usa para su moto?
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Forro para sillin

Forro para tanque de gasolina

Carenados (guardabarros, quillas, protector de exosto)
Calcomanias para el tanque y la tapa de gasolina
Otro

Ninguno

-~ ® a0 TP

8) ¢En qué lugar adquiere accesorios para su moto?
a. Tienda para motos
b. Tiendas on-line , Internet

c. Almacén de accesorios para motos

GRACIAS POR SU COLABORACION
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Anexo 13. Tabulacidon y andlisis de la encuesta exploratoria

La informacion recolectada, de las encuestas realizadas se encuentra resumida en las
siguientes tablas y gréficos expuestos a continuacion.

e Los estratos encuestados fueron 2, 3 y 4 en la siguiente proporcion (la estadistica

corresponde a los datos de identificacién de la encuesta).

Estratos sociecOnomicos
encuestados

m DOS
m TRES

e Los municipios encuestados fueron Bucaramanga y su area metropolitana en la
siguiente proporcion (la estadistica corresponde a los datos de identificacion de la
encuesta).

Municipios Encuestados

M Bucarama
-
B Floridabla

nca
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1) ¢Tiene Actualmente Moto?

ENO

2) ¢Alguna vez ha tenido moto?

LY
ENO

= NO APLICA
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3) éSi tuvo moto que accesorio le tenia?

0% 0%

M Forro parasillin

B Forro para tanque de
gasolina

B Carenados
(guardabarros, quillas,
protector de exosto)

M Calcomanias para el
tanque y la tapa de
gasolina

| Otro

4) {Qué marca de motocicleta tiene?

2%

B Yamaha
m Akt motos
M Suzuki
B Honda
B Auteco-Kawasaki
B Auteco-Bajaj
B Auteco-Kymco
m Otra
2%
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5) éQué tipo de motocicleta tiene
(Ejemplo)?

3% 4% m Scooters y Moped (BWS

\‘ I 125 y Suzuki Best 125)

M Calle (Bdxer, Suzuki AX
100)

i Deportivas (Yamaha R15)

B Enduro (Suzuki DR 200
Alto cilindraje)

m Otra

6) ¢Cudl fue la razén por la cual usted
compro su motocicleta?
2%

B Para transportarse
M Por diversién
I Para trabajar

M Otras razones
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7) ¢éQué accesorio usa para su moto?

\"

B Forro para sillin

B Forro para tanque de
gasolina

M Carenados (guardabarros,
quillas, protector de exosto)

B Calcomanias para el tanque
y la tapa de gasolina

m Otro

® Ninguno

8) ¢En qué lugar adquiere accesorios
para su moto?

' H Tienda para motos
M Tiendas on-line,
Internet
= Almacén de accesorios
para motos
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Anexo 14. Encuesta Investigacion Concluyente

UNIVERSIDAD INDUSTRIAL DE SANTANDER
INGENIERIA INDUSTRIAL

La siguiente encuesta hace parte del proyecto de grado de la Estudiante TATIANA
MARCELA ALFONSO HERNANDEZ. Se agradece de antemano por resolver la encuesta
marcando una Unica respuesta a cada pregunta.

Esta encuesta solo tiene fines académicos.

Nombre:

Estrato:

Correo Electronico:
Municipio en donde vive:

1. ¢Cual es su ocupacion?
a. Empleado
b. Estudiante
c. Jubilado
d. Independiente
e. Amade casa

2. ¢Cual es su nivel Educativo?
Primaria
Bachillerato
Universitario
Tecnoldgico
Técnico y no formal
Profesional

~0o0Tw

3. ¢En qué rango se encuentran sus ingresos mensuales (S.M.L.V: Salario minimo
mensual legal vigente)?
a. Menosdel1lS.M.LV
b. Entrely2S.M.LV
c. Entre3y4S.M.LV
d. Masde 4 S.M.L.V

4. ¢ Cual es su estado civil?

a. Soltero

b. Casado

c. Unioén Libre
d. Otro
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5. ¢De cuanto cilindraje es su motocicleta?
a. 100 a 125c.c
b. 135a180c.c
c. 200a250c.c

6. ¢Qué marca de motocicleta tiene?

= Yamaha

= Akt motos

= Suzuki

= Honda

= Auteco-Bajaj
= Otra

7. ¢Cual fue la razén por la cual usted compro su motocicleta?
a. Para transportarse
b. Para trabajar
c. Por diversion
d. Otras razones

8. ¢Le gustaria utilizar accesorios para su moto como forros para sillin y forros para
tanque de gasolina?
a. Si

b. No

* Si su respuesta es b) fin de la encuesta j Gracias.

9. ¢Por qué razbn compraria accesorios para su motocicleta?

a. Comodidad

b. Seguridad

c. Estética

d. Diferenciacion

e. Deterioro de partes

10. ¢ De los siguientes accesorios cuales le compraria a su motocicleta?
a. Forro para sillin de motocicleta
b. Forro para tanque de gasolina

11. ¢ En qué lugar adquiere accesorios para su moto?
a. Tienda para motos
b. Tiendas on-line , Internet
c. Almacén de accesorios para motos

12. ¢ Cual de estas opciones es para usted la mas importante en el momento de comprar
accesorios para su moto?
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~P o0 T

Disefio y texturas
Exclusividad
Precio

Calidad
Comodidad

Acabados

13. ¢(Recuerda usted, qué tipo de promociones ofrecen en donde usted compra
accesorios para su moto?

a

b.
C.
d.

Obsequian algo adicional

Ofrecen dos productos por el precio de uno
Promociones por temporada

No recuerdo ningun tipo de promocién

14. ¢ Qué decision tomaria al encontrar promociones de accesorios para moto?

a.
b.
C.

Cambia el lugar que compra regularmente por la que ofrece la promocién
Compra los accesorios para remplazar los que tiene
Compra los accesorios para guardar

15. ¢ Cual de estas empresas reconoce como fabricantes de forros para sillin, forros para
tanque de gasolina y demas accesorios para motocicleta en Bucaramanga y su area
metropolitana?

®coooTw

UFEX

TAPISPRINT
JACOBS

Todas las anteriores
Ninguna

16. ¢ Por cual medio se entera de la existencia de una nueva marca de accesorios para

motos?

@~oooow

TV

Radio
Volantes

Voz a voz28
Catalogos
Punto de venta
Internet

17. ¢ De los siguientes accesorios para motocicletas cual es su frecuencia de compra?

Forro para el sillin de motocicleta

a. Menos de un afio
b. Cada Afio

c. Mas de un afio
d. No compro

Forro para tanque de gasolina
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a. Menos de un afio
b. Cada Afo

c. Mas de un afio
d. No compro

18. ¢ Qué precio estaria dispuesto a pagar por un forro para sillin que realce el aspecto, la
comodidad y proteccion de su motocicleta?

Entre $25.000 y $30.000
Entre $ 40.000 y $60.000
Entre $ 70.000 y $100.000
Mas de $100.000

apow

19. ¢ Qué precio estaria dispuesto a pagar por un forro para tanque de gasolina que realce
el aspecto, la comodidad y proteccion de su motocicleta?

Entre $25.000 y $30.000
Entre $ 35.000 y $50.000
Entre $ 70.000 y $100.000
Mas de $100.000

aoow

20. ¢, Como percibe el costo de los accesorios para su motocicleta como forro para sillin y
forro para tanque de gasolina?

Costosos
Muy costosos
Asequibles
Econdémicos

aoow

21. ¢Si una empresa de la region lanzara al mercado una nueva marca de accesorios
para motocicleta como forros para tanque de gasolina y forros para sillin que brinden
proteccién, reposicion y estética con excelente calidad y variedad de disefios,
consideraria o estaria dispuesto a comprarlos?

a. Sig4
b. No
c. Talvez

GRACIAS POR SU COLABORACION
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Anexo 15. Tabulacion y analisis de la encuesta Investigacion Concluyente

1. ¢Cual es su ocupacion?

1%

Empleado
Estudiante

|

|

= Jubilado
® Independiente
|

Ama de casa

4

2%

2. éCual es su nivel Educativo?
4% 3% 2%

A

® Primaria

® Bachillerato

= Universitario
® Tecnoldgico

® Técnico y no formal
= Profesional
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3. ¢En qué rango se encuentran sus ingresos
mensuales (S.M.L.V: Salario minimo mensual

legal vigente)?

AN

® Menos de 1
S.M.L.V

EEntrely?2 S.M.LV

mEntre 3y4 S.M.L.V

m Mas de 4 SM.LV

4. ¢Cual es su estado civil?

3%

\

m Soltero
® Casado

= Unién
Libre
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5. éDe cuanto cilindraje es su motocicleta?

0%

m 100 a 125c.c
m 135a180cc
=200 a 250 cc

6. ¢Qué marca de motocicleta tiene?

2%

® Yamaha
m Akt motos
B Suzuki

® Honda

(o)
\. 6% = Auteco-Bajaj
6% m Otra
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7. éCual fue la razén por la cual usted compro su
motocicleta?

5% 3%

\

® Para transportarse
® Para trabajar

m Por diversion
m Otras razones

8. éLe gustaria utilizar accesorios para su moto
como forros para sillin y forros para tanque de
gasolina?

mSi

® No
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9. ¢Por qué razon compraria accesorios para su
motocicleta?

/ m Estética
. m Diferenciacion

m Deterioro de partes

m Comodidad de la
moto

® Seguridad

10. ¢ De los siguientes accesorios cuales le
compraria a su motocicleta?

® Forro para sillin
de motocicleta

® Forro para
tanque de
gasolina
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11. ¢ En qué lugar adquiere accesorios para su
moto?

® Tienda para motos

m Tiendas on-line
Internet

m Almacén de
accesorios para
motos
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Anexo 16. Cruce de Variables

Andlisis cruzado de las preguntas 5y 6

5 ¢De cuanto cilindraje es su motocicleta?

6 ¢Qué marca de motocicleta tiene?

_ %
De que marca de motocicleta
TOTAL
vamaha| “XU | suzuki|Honda |AYt€C0" | otra
motos Bajaj
1002 67 22 19 46 113 4 271 |71%
125c.c
Deque | 135a | 4 35 | 19 | 38 5 5 | 111 [29%
cilindraje 180 cc
200 a 0
250 ce 0 0 0 0 0 0 0 0%
TOTAL 76 57 38 84 118 9 382
% 20% 15% | 10% | 22% 31% | 2%
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Anexo 17. Diagrama de flujo del proceso de rotomoldeo para forros para sillin _

forros paratanque de gasolina

Plastisol 0.70 kg. y Aditivo Pigmento
Protector UV 0.03 Kg. 0.02 kg.
TURBC MEZCLADOGR
PARA FLASTISOL- PVC d) Mezclado MP
Desmoldante MACILUINA Carga de molde
& ml DOSIFICADORA
Horneado de
mezcla
Enfriado de
maolde con
producto
MAQUINADE
ROTOMOLDED
Descarga de
molde con
producto
. . Acabados
Plantillazs ¥ AEROGRAFO __J
tintas pvc
. Bolzas v 7 Etiguetado v
Etiquetas Cajas C) Empague
; L ; Almacén PT
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Anexo 18. Distribucion de planta

Distribucion de planta MOTOFRIK

c
gm
F
E
B
D
: 24 m
« Zona A: Zona de recepcion de materia prima. 192 metros cuadrados

< Zona B: Zona almacenamiento materia prima
e Zona C: Aimacenamiento producto terminado
e Zona D: Area oficinas

e Zona E: Baios

« Zona F: Zona productiva
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Anexo 19. Manual de funciones

Nombre No. de cargos

Cargos Supervisados Todo el personal de la empresa

Lograr los objetivos organizacionales, mediante el desarrollo integral de las funciones
administrativas de planeacién, organizacién, direccion y control de la empresa, para

poder mantener altos los niveles de productividad, crecimiento y rentabilidad de la

empresa.

e Representar Juridica, Financiera y Administrativamente la empresa en los
diferentes eventos sociales e industriales.

e Organizar, dirigir y encausar a todo el personal hacia el logro de los objetivos de
la empresa, a través del cumplimiento de las labores estipuladas.

e Administrar adecuadamente las relaciones con clientes y proveedores, logrando
adquirir materia prima adecuada en cuanto a precio y calidad, y que permita
satisfacer las necesidades de los clientes.

e Analizar los estados financieros y proceder de conformidad a realizar las acciones
pertinentes.

e Planear, dirigir, controlar todas las actividades de la empresa.

o Formular estrategias de mejoramiento continuo.

e Planear y aprobar las metas y presupuestos de ventas en unidades, los precios
de venta de los productos a distribuir y los descuentos a manejar segun el grupo
de clientes en los periodos establecidos.

e Realizar estudios y planeaciones de las inversiones requeridas para la ejecucion
de programas de crecimiento y desarrollo cada seis meses.
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mensualmente.

e Firmar y autorizar letras, pagares, cheques, créditos comunes y en general toda
clase de titulos valores diariamente.
e Aprobar y rechazar presupuestos e inversiones que se realicen en la empresa

Educacion

Experiencia

Industrial o Disefio Industrial

la parte Administrativa.

Titulo profesional universitario en Ingenieria

con enfoque en|Minima de 1 afio en cargos de direccion,

administracion y toma de decisiones.

Habilidades - Conocimientos

Manejo de relaciones industriales - Capacidad de liderazgo - Atencion al cliente -
Creatividad e innovaciéon - Toma de decisiones - Responsabilidad y Compromiso -
Trabajo en Equipo y Comunicacion - Capacidad de negociacién - Conocimientos en el

sector de autopartes 0 accesorios para motocicleta.

Responsable por

Descripcioén

Errores

Debido al tipo de decisiones que toma los errores
pueden provocar consecuencias delicadas en las
finanzas de la Empresa y en el ambiente laboral.

Maquinas y equipos

Maneja continuamente equipos de cémputo, teléfono, fax y

otros.

Contacto
con el publico

Comunicacion permanente con los demas cargos de la
empresa, con clientes y con proveedores. Responsable de
transmitir y cumplir las condiciones pactadas con el cliente

y el proveedor.

Supervision

Supervisa la labor de los jefes de produccion y de ventas.

Informacion

Informes sobre el funcionamiento de la empresa.
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Mental

Fisico

y dar solucion a problemas

Requiere constante esfuerzo mental, debido a
la concentracidn que necesita para tomar

decisiones, asignar funciones, rendir informes

Para la ejecucion de las labores del cargo
se debe permanecer la mayoria del
tiempo sentado, por tanto mantiene un

nivel medio de esfuerzo fisico.
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Nombre No. de cargos

Jefe inmediato Gerente

Cargos Supervisados Operarios de la planta de produccion

Disefiar los accesorios para motocicleta de acuerdo al estudio del mercado y programar,

dirigir y controlar todos los procesos de la planta de produccion y la entrega de insumos y
materia prima a tiempo, generando instrucciones claras de las tareas a los operarios para

garantizar la eficiencia y eficacia del proceso productivo.

o Disefiar los forros para tanque de gasolina y sillin de motocicleta.

e Proponer modelos exclusivos e innovadores adaptandose a las nuevas tendencias y
a las referencias de motos mas demandadas.

e Programar, dirigir y controlar las operaciones de la planta de produccion.

e Inspeccionar el area operativa para llevar control de la asistencia y eficiencia laboral.

e Optimizar y planificar los recursos productivos de la empresa para obtener un
crecimiento progresivo de la productividad a la vez que se respetan los
condicionantes y especificaciones de calidad.

e Llevar un control y seguimiento del producto no conforme recibido del proveedor.

e Tratar con el Director General sobre los planes a corto, medio y largo plazo para
hacer progresar el area productiva de la empresa con respecto a las tendencias del
mercado y de la tecnologia.

o Establecer los presupuestos de produccion para los insumos requeridos y productos
terminados, realizando las solicitudes al Gerente.

e Preparacion y presentacion al Gerente, de la evoluciébn de los indices de
productividad, de las acciones realizadas en el periodo y del conjunto de
recomendaciones deseables para la mejora del periodo siguiente.
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e Informar sobre el estado de funcionamiento de los equipos a cargo.
o Disefar politica de inventarios
o Implementar indicadores de gestién y estrategias de mejoramiento continuo.

Educacion Experiencia

_ ) _ Experiencia minima exigida de 2 en el
Profesional Ingeniero Industrial o carreras o o
_ o i ) conocimiento de buenas préacticas de
universitarias afines a la produccion. ]
manufactura y manejo de personal.

Habilidades - Conocimientos

Conocimiento en procesos afines al Rotomoldeo, Solucién a problemas, Manejo de

informacion confidencial, Trabajo en equipo, Organizado, Proactivo, Responsable,

Paciente, Con liderazgo, Generador de ideas, Honesto y Comprometido.

Responsable por Descripcion

Maquinas y equipos Maquinas, equipo de oficina, teléfono, fax y otros.

Contactos permanentes con operarios, Disefiador y Gerente
Contactos
de la empresa.

Supervision Supervisa a los operarios de la planta de produccion.

y Control de produccion, mantenimiento y requerimientos de
Informacion )
insumos.

Mental Fisico

_ . ) Esfuerzo visual permanente, al observar
Nivel de concentracion alto durante la jornada
contantemente la labor de las personas a
laboral.
Su cargo.
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Nombre No. de cargos

Jefe inmediato Gerente

Cargos Supervisados Ninguno

Ejecutar los procesos administrativos del area, aplicando las normas y procedimientos definidos,

elaborando, verificando y tramitando documentos y formularios como: solicitudes, licencias,
permisos, contratos e inscripciones, a fin de dar cumplimiento a cada uno de esos procesos, lograr

resultados oportunos y garantizar la prestacién efectiva del servicio.

o Recopilar, verificar, registrar y tramitar documentos y formularios, como solicitudes, licencias,
permisos, contratos, inscripciones y requisiciones, de acuerdo con procedimientos establecidos,
pautas y programacion, utilizando sistema manual o computarizado.

o Tramitar y expedir licencias, permisos, inscripciones, matriculas, reembolsos u otros
documentos previos el lleno de requisitos.

o Mantener el inventario de suministros de oficina.

o Preparar reportes de rutina e informar al personal y publico en general sobre reglas,
regulaciones y procedimientos de la empresa.

e Ayudar en la coordinacion de procesos administrativos, como presentacion de presupuestos,
administracion de contratos y preparar programaciones de trabajo.

e Mantiene en orden equipo de oficina y sitio de trabajo, reportando cualquier anomalia.

o Elabora informes periddicos de las actividades realizadas.

e Solicita y verifica los soportes demostrativos de los gastos realizados.

e Lleva el control presupuestario del gasto y disponibilidad de la partida de viaticos.

e Archivay lleva el control de los documentos del érea.
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Educacion Experiencia

Tecnologia en administracibn empresarial,
Técnico Profesional en Secretariado, demas

carreras afines con el area.

Minima de 6 meses en cargos similares

Habilidades - Conocimientos

Manejo de informacién, Generacién de ideas, Seguimiento de indicaciones, Planificacion,
Expresion oral y escrita, Atencion al cliente, Trabajo en equipo, Colaboracion,
Responsabilidad, Exactitud, Honestidad y Manejo del tiempo.

Responsable por

Descripcién

Maquinas y equipos

Equipo de oficina, teléfono, fax y otros.

Contactos

Contactos con Gerente , Jefe de Produccion y demas

trabajadores.

Informacion

Manejo de informes sobre estados financieros, informacion

personal de trabajadores y otros de la empresa..

Mental

Fisico

informes.

Requiere un alto nivel de concentracién por el
manejo de documentos y el desarrollo de |No se presenta ningln esfuerzo fisico
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Nombre No. de cargos

Jefe inmediato Gerente

Cargos Supervisados Vendedores

Obtener de manera profesional la mayor cobertura de mercado, asi como la mejor

imagen tanto para la empresa como para el producto dentro de su cartera de clientes o

zona, siempre con una actitud de compromiso con el cliente.

e Establecer un nexo entre el cliente y la empresa.

o Disefiar e implementar estrategias con nuevos planes de mercadeo dirigidos a la
satisfaccion del cliente cumpliendo con los lineamientos de calidad y las politicas
internas de la empresa.

o Atender las solicitudes y quejas de los clientes, ofreciendo soluciones inmediatas.

e Bulsqueda de clientes potenciales que representen seguridad en las transacciones
futuras.

e Desplegar un seguimiento de cobros y despachos de los productos.

e Establecer las politicas de precios, condiciones de venta y canales de distribucion.

e Realizar seguimiento con tiempos establecidos a los planes de mercadeo y
publicidad.

e Conocer la evolucibn del mercado y de los productos para aplicar las medidas
necesarias adaptandose a las nuevas tendencias.

¢ Planificar las rutas de ventas de productos y visita a clientes.

e Elaboracion del presupuesto de ventas anual.

¢ Rendir informes a la direccidn general, sobre las actividades desempefiadas.
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Educacion Experiencia

Titulacién universitaria en mercadeo y ventas. | Experiencia minima exigida de 1 en

ventas y manejo de personal.

Habilidades — Conocimientos

Responsable por

Facilidad de adaptacion, Buen manejo de clientes, Sentido de cooperacion, Buen manejo
de relaciones interpersonales, Honestidad, Voluntad de servicio, Capacidad de resolucién
de problemas - Conocimientos basicos contables, Planeacion estratégica, Calidad,

Manejo de Sistemas, Conocimientos del producto.

Descripcion

Maquinas y equipos

Maquinas, equipo de oficina, teléfono, fax y otros.

Contactos permanentes con clientes, vendedores, Gerente y

Contactos

Jefe de produccion.
Informacion Reporte de ventas y gestion de clientes.

Control en las actividades llevadas a cabo por los
Supervision vendedores.

Mental

Fisico

manejo de informacion.

Nivel de concentraciébn medio, por excesivo

Cansancio fisico, ya que el cargo requiere
el desplazamiento de un lugar a otro, con
el fin de mantener un contacto personal

con los clientes.

173



Nombre No. de cargos

Jefe inmediato Jefe de Produccién

Cargos Supervisados | No aplica

Realizar todas las labores necesarias para que los productos sean elaborados con

excelente calidad, operando eficientemente las maquinas y herramientas para la
transformacion de las materias prima y obteniendo productos que satisfagan las

necesidades de los clientes.

e Cumplir con los horarios, rutas y jornadas de trabajo establecidas.

e Segquir el procedimiento de elaboracién de los productos.

¢ Disponer y preparar materiales, suministros y materias primas, requeridas dentro del
proceso productivo.

e Inspeccionar los productos acabados para garantizar especificaciones y estandares de calidad,

y detectar defectos de fabricacion.

e Realizar un mantenimiento constante de la maquinaria a fin de garantizar su adecuado
funcionamiento y de acuerdo a la planificacién establecida por el Jefe de Produccion.

e Mantener en orden el puesto de trabajo, a fin de facilitar el desarrollo de las actividades de
produccidn diarias.

e Seguir normas de seguridad pertinentes, a fin de evitar accidentes.

e Dar cumplimiento a los planes de produccion desarrollados por la direccidn.
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Educacion

Experiencia

Estudios de formacion técnica relacionados

con produccién y manejo de maquinaria.

Minima de 1 afios en cargos similares en

el &rea de produccion.

Habilidades - Conocimientos

Agilidad, Manejo de informacién, Control de operaciones, Seguimiento de indicaciones,
Trabajo en equipo, Colaboracion, Responsabilidad, Toma de decisiones, Honradez.

Responsable por Descripcién
Maquinas y equipos Maquinas del proceso productivo.
Contactos Contactos permanentes con trabajadores de la planta.

Informacion

Diligenciar los formatos de registro diario de produccion y
de anomalias del puesto de trabajo asignado.

Mental

Fisico

Requiere esfuerzo mental alto, debido a la
concentracion que se necesita para controlar y
mantener el proceso  productivo en
funcionamiento y dar solucion a problemas que

se presenten.

Manejo de objetos pesados.
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Nombre No. de cargos

Jefe inmediato Gerente

Cargos Supervisados | No aplica

Calcular, preparar y procesar, facturas, cuentas por pagar, cuentas por cobrar, asientos

contables, presupuestos y otros registros financieros, de acuerdo con los procedimientos
establecidos.

e C(lasificar, preparar, codificar y registrar cuentas, facturas y otros estados financieros de

acuerdo con procedimientos establecidos, usando sistemas manuales y computarizados.

e Procesar, verificar y preparar balance de prueba, registros financieros y otras transacciones
como: cuentas por pagar, cuentas por cobrar, e ingresar datos en libros auxiliares o aplicacion
computarizada.

e Calcular costo de materiales y otros desembolsos con base en cotizaciones y listas de precios,
elaborando las facturas de compra.

¢ Coordinar diariamente los respectivos pagos de las facturas de proveedores.

e Revisar formularios de aportes de salud, fondos de pension y de afiliacion de Riesgos
Profesionales del personal de la empresa

o Digitar en el sistema Los Estados Financieros, mensualmente.
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e Elaborar y Revisar mensualmente las cuentas de némina del personal, las cuentas de
Aportes Parafiscales y Liquidar los aportes obligatorios.

e Registrar diariamente las operaciones contables de la empresa en los libros
contables.

Educacioén Experiencia

Técnico Profesional en Contabilidad vy |Minima de 6 meses en cargos similares.
Finanzas, en gestion contable y financiera, y

demas areas afines.

Habilidades - Conocimientos

Atencién al cliente, Responsabilidad y Compromiso, Trabajo en Equipo, Comunicacién

asertiva, Manejo de herramientas informaticas, Analisis Numérico.

Responsable por Descripcién

Debido al tipo de decisiones a tomar y la responsabilidad
£ en el manejo de valores cuantitativos, los errores pueden

rrores
provocar consecuencias significativas en las cuentas

contables e informacion financiera de la empresa.

o ) Maneja continuamente equipos de computo y materiales
Maquinas y equipos

de oficina
Contactos Contactos permanentes con trabajadores de la planta.
» Informes sobre Estados financieros y Nomina de la
Informacion
empresa.
Mental Fisico
Requiere de alta concentracion en periodos Nivel bajo de esfuerzo fisico.
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laborales intermitentes.
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Nombre No. de cargos

Jefe inmediato | Jefe de ventas

Cargos

_ No aplica
Supervisados

Garantizar el cumplimiento de las ventas planeadas visitando de forma personal a los

clientes de la zona asignhada, ejerciendo una labor de ventas y servicio.

¢ Comunicar adecuadamente a los clientes la informacién que la empresa prepard para
ellos.

e Ofrecer a los clientes todas y cada una de las lineas que conforman el portafolio de
productos detallando aquellas que sean de mayor interés al cliente.

e Entregar oportunamente al Jefe de ventas los pedidos elaborados, solicitando la
compariia en caso de descuentos por negociaciones especiales.

e Participar activamente en el estudio de la perspectiva de su zona, informando
novedades y sugerencias para mejorar los resultados, reportando actividades de la
competencia, explorando el mercado en busca de nuevas posibilidades.

¢ Durante la visita de venta, presentar la empresa y su oferta, tratar las inquietudes y
objeciones de los clientes y cerrar la venta.

e Después de la venta, hacer seguimiento al comportamiento de los clientes, analizar el
cumplimiento de objetivos comerciales de la empresa y atender las reclamaciones.

e Informar oportunamente al Jefe de ventas las inconformidades de los clientes que
afecten préximas ventas.

o Efectuar cobros de cartera de clientes de acuerdo con los plazos fijados, expedir
recibos de caja, entregar al cliente en el instante; el original, diligenciando el recibo en
su totalidad.

e Presentar informes diarios de gestion.
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Educacion

Experiencia

cualquier area.

Bachiller o tecnélogo en Minima de 6 meses en ventas.

Habilidades - Conocimientos

e Habilidad de com
Manejo de inform

escrita, Atencion al cliente, Responsabilidad, Honestidad, Manejo del tiempo.

unicacion, Agresividad comercial, Dinamismo, Habilidad numérica,
acion, Analisis de créditos, Generacion de ideas, Expresion oral y

Responsable por

Descripcion

Maquinas y equipos

Equipos de oficina y otros.

Contactos

Contactos permanentes con trabajadores de la planta.

Informacion

Manejo de informes sobre ventas, descuentos, cartera, clientes y

portafolio.

Mental

Fisico

medio, por excesivo

de informacion.

Nivel de concentracion|Cansancio fisico, ya que el cargo requiere el

manejo | desplazamiento de un lugar a otro, con el fin de mantener

un contacto personal con los clientes.
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Nombre No. de cargos

Jefe inmediato Gerente, Jefe de produccion, Disefiador y Jefe de ventas.

Cargos Supervisados No aplica

Mantener las instalaciones de la empresa limpias y colaborar en las diversas areas de la

organizacion ofreciendo siempre la mejor actitud y disposicion.

Mantener en condiciones apropiadas de orden y aseo, las areas generales de la
organizacion.

e Dar cumplimiento a las diferentes actividades y tareas a las que ha sido asignado por
Sus superiores.

e Brindar el apoyo necesario a las dependencias que lo requieran.

Educacion Experiencia

_ . . Minima de 6 meses en cargos afines al
Bachiller en Educacién Basica Secundaria. ) » )
area especifica que lo requiera.

Habilidades - Conocimientos

Expresion oral, Colaboracién, Responsabilidad, Cordialidad, Manejo del tiempo, Agilidad.

181



Responsable por Descripcién

Contactos Contactos permanentes con trabajadores de la planta.

y Manejo limitado de informacion sobre el funcionamiento de la
Informacion L o
organizacion en determina area.

Mental Fisico

Requiere medio nivel de concentracion por el | Requiere un alto esfuerzo fisico, por el
manejo de informacién y el cumplimiento de |apoyo que se brinda a las diferentes

sus funciones. areas de la empresa.
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Anexo 20. Parametros salariales

SALARIO MINIMO ANO 2012 : $ 566.700

Salud (12.5%)

8.5% 4%

Pension (16%)

12% 4%

Mensualmente la

empresa debe
apropiar en cada nomina el porcentaje
correspondiente y luego consignarlo a
la respectiva entidad de salud y fondo
de pensiones al que este afiliado el

trabajador.

Riesgos

profesionales

Son asumidos en su totalidad
por el empleador y varian por
la complejidad del
Utilizados en MOTOFRIK
S.A.S (0,52% y 1,04%)

cargo.

Es obligacién de la empresa afiliar al

empleado al sistema de riesgos
profesionales y aportar el monto total

de cotizacion.

Aportes
parafiscales

Caja de compensacion familiar
1 4%

ICBF : 3%

SENA : 2%

Mensualmente la empresa debe
cancelar a las entidades el monto

correspondiente

Prestaciones

sociales

Prima de servicios : 8.33%
Vacaciones : 4.17%
Cesantias : 8.33%

Auxilio de transporte : $67.800
Dotacion : 4.77 %

Interés a las cesantias : 1%

El auxilio de transporte y la dotacion
se conceden al
devengue hasta 2 SMMLV.

trabajador que

Fuente. Elaboracién propia con datos de la pagina web del Ministerio de Proteccion Social

de Colombia.
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Anexo 21. Estructura Salarial

Total Total Total
No. _ _ Costo total
Cargo Sueldo Seguridad | Prestaciones Aportes
Ocupantes _ _ _ mensual
Social Sociales Parafiscales
Director General 1 $ 1.430.686 | $293.290,58 | $319.805,95 | $128.761,72 $2.172.544,00
Director de Produccion 1 $ 1.430.686 | $293.290,58 | $327.245,52 | $128.761,72 $2.179.983,57
Director de Ventas 1 $ 1.430.686 | $293.290,58 | $319.805,95 | $128.761,72 $2.172.544,00
Auxiliar Contable 1 $ 740.241 | $151.749,46 | $ 264.268,60 $ 66.621,72 $ 1.222.881,06
Auxiliar Administrativo 1 $ 740.241 | $151.749,46 | $ 264.268,60 $66.621,72 $1.222.881,06
Operario de produccion 4 $ 568.946 | $116.634,00 | $228.936,99 | $51.205,17 $ 3.862.890,01
Vendedores 2 $ 568.946 | $116.634,00 | $228.936,99 $51.205,17 $1.931.445,01
Servicios varios 1 $ 568.946| $116.634,00 | $228.936,99 | $51.205,17 $ 965.722,50
Total mes $ 15.730.891,20
Total afo $ 188.770.694,42

Fuente. Elaboracién propia
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Anexo 22. Maquinaria'y Equipo

Maquinaria y Equipo

Concepto Cantidad Valor unitario Valor total

Mezclador para Plastisol- PVC 1 $ 45.520.000 $ 45.520.000
Dosificadora de Plastisol 1 $ 15.000.000 $ 15.000.000
Maquina de Rotomoldeo 1 $ 95.640.000 $ 95.640.000
Aerografo 1 $ 540.000 $ 540.000
kit herramientas 1 $116.000 $116.000
Cautin 1 $ 120.000 $120.000
Bascula de pesaje electrénica 1 $ 2.500.000 $ 2.500.000,00

Monto total de inversiéon

$ 159.436.000

Fuente. Elaboracion propia

186



Anexo 23. Muebles y Enseres

Fuente. Elaboracién propia

L
Concepto Cantidad Valor unit Valor total
Moldes de rotomoldeo 20 $ 800.000 $ 16.000.000
Silla ergonémica 4 $120.000 $ 480.000
Sillas atencién al publico 8 $ 60.000 $ 480.000
Sillas auxiliares 10 $ 40.000 $ 400.000
Cubiculo de oficina 2 $ 650.000 $ 1.300.000
Archivador 4 $ 370.000 $ 1.480.000
Mesa de trabajo 1 $ 400.000 $ 400.000
Escritorio 4 $ 383.000 $ 1.532.000
Papelera 4 $ 15.000 $ 60.000
Extintor Solkaflan 1 $ 130.000 $ 130.000
Botiquin industrial 1 $120.000 $ 120.000
Extintor de polvo quimico seco 1 $ 45.000 $ 45.000
Total $ 22.427.000
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Anexo 24. Depreciacion de Activos Fijos

Inversiones fijas Vida atil (afios) \Valor de lainversion Depreciacion anual
Maquinaria 10 $ 184.545.760 $ 18.454.576
Equipos 5 $ 2.500.000 $ 500.000
Muebles y enseres produccion 5 $ 16.765.000 $ 3.353.000
Muebles y enseres administracion 5 $ 6.062.000 $ 1.212.400
Equipos de oficina 3 $ 6.200.000 $ 2.066.667
Total depreciacion produccién $ 22.307.576
Total depreciacion administracion $ 3.279.067

Fuente. Elaboracién propia
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Anexo 25. Consumo de Energia

Mezclador para Plastisol- PVC 1 7,5 7,5 60 $ 421.800
Dosificadora de Plastisol 1 0,5 0,5 2 $ 14.060
Méaquina de Rotomoldeo 1 15 15 120 $ 843.600
lluminacion 1 20 20 80 $ 562.400
Total 43 262 $  1.841.860

Fuente. Elaboracion p
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Anexo 26. Salario personal Administrativo y Ventas

Fuente. Elaboracién propia
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N° de empleados 1 1 2 2 1
Sueldo $ 1.430.686 $ 1.430.686 $ 568.946 $ 740.241 $ 568.946
Seguridad social $ 293.291 $ 293.291 $ 116.634 $ 151.749 $ 116.634
Prestaciones sociales $ 319.806 $ 319.806 $ 228.937 $ 264.269 $ 228.937
Aportes parafiscales $ 128.762 $ 128.762 $ 51.205 $ 66.622 $ 51.205
Total $ 2.172.544 $ 2.172.544 $ 1.931.445 $ 2.445.762 $ 965.723
Costo mensual $ 9.688.018

Costo anual $ 116.256.211




Anexo 27. Costos de operacion

Inflacion 3,00% 3,00% 3,00% 3,00%
COSTOS DE FABRICACION

Costo Directo

Materia prima $ 55.736.107 | $ 57.408.190 | $ 59.130.436 | $ 60.904.349 | $ 62.731.479
Mano de obra $ 72514483 | $ 74.689.917 | $ 76.930.615 | $ 79.238.533 | $ 81.615.689
Costos indirectos de fabricacion

Materiales indirectos $ 21.600.000 | $ 22.248.000 | $ 22.915.440 [ $ 23.602.903 | $ 24.310.990
Otros

Servicios $ 24202320 | $ 24928390 | $ 25.676.241 | $ 26.446.529 | $ 27.239.924
Arriendo $ 8.640.000| $ 8.899.200| $ 9.166.176| $ 9.441.161| $ 9.724.396
Mantenimiento $ 1.800.000( $ 1.854.000( $ 1.909.620( $ 1.966.909( $ 2.025.916
Seguro $ 900.000| $ 927.000| $ 954.810| $ 983.454| $ 1.012.958
Depreciacion produccion $ 22307576 | $ 22.976.803 | $ 23.666.107 | $ 24.376.091 | $ 25.107.373
Impuesto $ 500.000| $ 515.000| $ 530.450| $ 546.364| $ 562.754
GASTOS DE ADMINISTRACION Y VENTAS

Salarios $ 116.604.489 | $ 120.102.623 | $ 123.705.702 | $ 127.416.873 | $ 131.239.379
Otros gastos $ 31.767.067 | $ 32.720.079 | $ 33.701.681 | $ 34.712.731 | $ 35.754.113
COSTO FIJO TOTAL $ 276.633.614 | $ 208.388.705 | $ 214.640.366 | $ 221.079.577 | $ 227.711.965
COSTO VARIABLE TOTAL $ 79.938.427 | $ 158.880.497 | $ 163.646.912 | $ 168.556.319 | $ 173.613.009
COSTO TOTAL DE OPERACION $ 356.572.041 | $ 367.269.202 | $ 378.287.278 | $ 389.635.897 | $ 401.324.974
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Anexo 28. Costos fijos y variables

COSTOS FIJOS Y VARIABLES

Materiales indirectos $ 21.600.000 | $ 22.248.000 | $ 22915440 |$ 23.602.903 |$ 24.310.990
Arriendo $ 8.640.000 | $ 8.899.200 | $ 9.166.176 | $ 9.441.161 | $ 9.724.396
Seguro $ 900.000 | $ 927.000 | $ 954.810 | $ 983.454 | $ 1.012.958
Depreciacion produccion $ 22.307.576 $ 22.976.803 $ 23.666.107 $ 24.376.091 $ 25.107.373
Impuesto $ 500.000 | $ 515.000 | $ 530.450 | $ 546.364 | $ 562.754
Salarios Administracién y ventas $ 116.604.489 $ 120.102.623 $ 123.705.702 $ 127.416.873 $ 131.239.379
Otros gastos de Administracion y ventas $ 31.767.067 |$ 32.720.079 | $ 33.701.681 |$ 34712731 |$ 35.754.113
Total costos fijos $ 202.319.131 $ 208.388.705 $ 214.640.366 $ 221.079.577 $ 227.711.965
Materia prima $ 55.736.107 $ 57.408.190 $ 59.130.436 $ 60.904.349 $ 62.731.479
Mano de obra directa $ 72.514.483 $ 74.689.917 $ 76.930.615 $ 79.238.533 $ 81.615.689
Servicios $ 24.202.320 $ 24.928.390 $ 25.676.241 $ 26.446.529 $ 27.239.924
Mantenimiento $ 1.800.000 | $ 1.854.000 | $ 1.909.620 | $ 1.966.909 | $ 2.025.916
Total costos variables $ 154.252.910 | $ 158.880.497 | $ 163.646.912 | $ 168.556.319 | $ 173.613.009
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Anexo 29. Presupuesto de ingresos y egresos

EGRESOS

Costo de fabricacion

208.200.485,86

214.446.500,43

220.879.895,45

227.506.292,31

234.331.481,08

Gastos de administracion

y ventas

148.371.555,28

152.822.701,94

157.407.383,00

162.129.604,49

166.993.492,62

Total Egresos

356.572.041,14

367.269.202,37

378.287.278,44

389.635.896,80

401.324.973,70

INGRESOS

Crecimiento PIB 5,00% 5,00% 5,00% 5,00%
Inflacion 3,00% 3,00% 3,00% 3,00%
Forros Sillin 5.591 5.871 6.164 6.472 6.796
Precio de Venta 54.991 56.641 58.340 60.090 61.893
Ventas 307.459.013 332.516.922 359.617.051 388.925.841 420.623.297
Forro Tanque G. 3.871 4.064 4.267 4.481 4.705
Precio de Venta 49.638 51.128 52.661 54.241 55.869
Ventas 192.137.748 207.796.975 224.732.428 243.048.121 262.856.543
Total ingresos 499.596.761 540.313.897 584.349.480 631.973.962 683.479.840

Fuente. Elaboracién propia
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Anexo 30. Rubros no financiables por el Fondo Emprender

SENA

Acuerdo No. 00004 de 2009. Por el cual se establece el reglamento del Fondo
Emprender

Articulo 7°. Rubros no financiables. El Fondo Emprender no financiara los siguientes

rubros:

e Compra de bienes muebles que no estén relacionados con el objeto del plan de
negocio.
e Compra de bienes inmuebles.

¢ Adecuaciones o remodelaciones de cualquier tipo de bienes inmuebles, que no
conformen el proceso de dotacién técnica y que no sean indispensables para el
desarrollo del plan de negocios.

e Estudios de factibilidad de proyectos (consultorias, asesoria juridica, financiera, etc.).
¢ Adquisicién de vehiculos automotores.

¢ Pagos de pasivos, deudas o de dividendos.

e Recuperaciones de capital.

e Compra de acciones, derechos de empresas, bonos y otros valores mobiliarios.

¢ Pago de regalias, impuestos causados, aportes parafiscales.

e Formacion académica.

¢ Pago de derechos o inscripciones para participar en eventos comerciales nacionales

o internacionales.
¢ Gastos de viaje y desplazamiento.

e Compra de primas o locales comerciales.
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Anexo 31. Estados de Resultados para el escenario mas probable

A O A\ O A O A O 4 A O
ADO DE R ADO

Ventas 599.516.113 648.376.676 701.219.375 758.368.755 820.175.808

Devoluciones y rebajas en ventas 0 0 0 0 0
Materia Prima, Mano de Obra 153.900.708 166.443.616 180.008.770 194.679.485 210.545.863
Depreciacion 25.006.643 25.006.643 25.006.643 22.939.976 22.939.976
Otros Costos 79.949.896 82.348.393 84.818.845 87.363.410 89.984.312
Utilidad Bruta 340.658.867 374.578.025 411.385.118 453.385.884 496.705.657
Gasto de Ventas 31.767.067 32.720.079 33.701.681 34.712.731 35.754.113
Gastos de Administracién 116.604.489 120.102.623 123.705.702 127.416.873 131.239.379
Utilidad Operativa 192.287.311 221.755.323 253.977.735 291.256.279 329.712.164
Utilidad antes de impuestos 192.287.311 221.755.323 253.977.735 291.256.279 329.712.164
Impuestos (35%) 63.454.813 73.179.257 83.812.653 96.114.572 108.805.014
Utilidad Neta Final 128.832.499 148.576.067 170.165.082 195.141.707 220.907.150

Fuente. Elaboracién propia
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Anexo 32. Flujo de Efectivo para el escenario mas probable

FLUJO DE CAJA
Flujo de Caja Operativo

Utilidad Operacional 191.044.206 | 220.410.905 | 252.523.746 | 289.683.790 | 328.011.518
Depreciaciones 25.006.643 | 25.006.643 | 25.006.643 | 22.939.976 | 22.939.976
Amortizacién Gastos 0 0 0 0 0
Agotamiento 0 0 0 0 0
Provisiones 0 0 0 0 0
Impuestos 0 -63.044.588 | -72.735.599 | -83.332.836 | -95.595.651
Neto Flujo de Caja Operativo 216.050.849 | 182.372.960 | 204.794.790 | 229.290.930 | 255.355.843
Inversién Activos Fijos -213.172.760 0 0 0 0 0
Neto Flujo de Caja Inversién -213.172.760 0 0 0 0 0
Desembolsos Fondo Emprender 90.000.000
Capital 127.777.337 0 0 0 0 0
Neto Flujo de Caja Financiamiento | 217.777.337 0 0 0 0 0
Neto Periodo 4.604.577 | 216.050.849 | 182.372.960 | 204.794.790 | 229.290.930 | 255.355.843
Saldo anterior 4.604.577 | 220.655.425 | 403.028.385 | 607.823.175 | 837.114.105
Saldo siguiente 4.604.577 | 220.655.425 | 403.028.385 | 607.823.175 | 837.114.105 | 1.092.469.948

Fuente. Elaboracién propia
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Anexo 33. Balance General para el escenario mas probable

BALANCE GENERAL
Activo

Efectivo 4.604.577 220.655.425 | 403.028.385 | 607.823.175 | 837.114.105 | 1.092.469.948
Total Activo Corriente: 4.604.577 220.655.425 | 403.028.385 | 607.823.175 | 837.114.105 | 1.092.469.948
Maquinaria y Equipo de

Operacion 184.545.760 166.091.184 | 147.636.608 | 129.182.032 | 110.727.456 92.272.880
Muebles y Enseres 22.427.000 17.941.600 13.456.200 8.970.800 4.485.400 0
Equipo de Oficina 6.200.000 4.133.333 2.066.667 0 0 0

Total Activos Fijos: 213.172.760 188.166.117 | 163.159.475 | 138.152.832 | 115.212.856 92.272.880
ACTIVO 217.777.337 | 408.821.543 | 566.187.859 | 745.976.007 | 952.326.961 | 1.184.742.828
Pasivo

Impuestos X Pagar 0 63.044.588 72.735.599 83.332.836 95.595.651 108.243.801
Obligacion Fondo

Emprender (Contingente) 90.000.000 90.000.000 90.000.000 90.000.000 90.000.000 90.000.000
PASIVO 90.000.000 153.044.588 | 162.735.599 | 173.332.836 | 185.595.651 198.243.801
Capital Social 127.777.337 127.777.337 | 127.777.337 | 127.777.337 | 127.777.337 127.777.337
Reserva Legal Acumulada 0 0 12.799.962 27.567.492 44.486.583 63.888.668
Utilidades Retenidas 0 0 115.199.656 | 248.107.432 | 400.379.251 575.065.305
Utilidades del Ejercicio 0 127.999.618 | 147.675.306 | 169.190.910 | 194.088.140 219.767.717
PATRIMONIO 127.777.337 | 255.776.955 | 403.452.261 | 572.643.171 | 766.731.310 986.499.027
PASIVO + PATRIMONIO 217.777.337 | 408.821.543 | 566.187.859 | 745.976.007 | 952.326.961 | 1.184.742.828

Fuente. Elaboracion propia
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Anexo 34. Estados de Resultados para el escenario optimista

A O A O A O A 0 4 A O
ADO DE R ADO
Ventas 499.596.761 540.313.897 584.349.480 631.973.962 683.479.840
Materia Prima, Mano de Obra 128.250.590 138.703.013 150.007.308 162.232.904 175.454.886
Depreciacion 25.006.643 25.006.643 25.006.643 22.939.976 22.939.976
Otros Costos 79.949.896 82.348.393 84.818.845 87.363.410 89.984.312
Utilidad Bruta 266.389.632 294.255.848 324.516.684 359.437.672 395.100.666
Gasto de Ventas 31.767.067 32.720.079 33.701.681 34.712.731 35.754.113
Gastos de administracion 116.604.489 120.102.623 123.705.702 127.416.873 131.239.379
Utilidad Operativa 118.018.077 141.433.146 167.109.301 197.308.067 228.107.173
Utilidad antes de impuestos 118.018.077 141.433.146 167.109.301 197.308.067 228.107.173
Impuestos (35%) 38.945.965 46.672.938 55.146.069 65.111.662 75.275.367
Utilidad Neta Final 79.072.112 94.760.208 111.963.231 132.196.405 152.831.806

Fuente. Elaboracién propia
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Anexo 35. Flujo de Efectivo para el escenario optimista

FLUJO DE CAJA

Utilidad Operacional 118.018.077 | 141.433.146 | 167.109.301 | 197.308.067 | 228.107.173
Depreciaciones 25.006.643 | 25.006.643 | 25.006.643 | 22.939.976 | 22.939.976
Impuestos 0 -38.945.965 | -46.672.938 | -55.146.069 | -65.111.662
Neto Flujo de Caja Operativo 143.024.720 | 127.493.824 | 145.443.005 | 165.101.974 | 185.935.487
Inversion en Maquinaria y Equipo |-184.545.760 0 0 0 0 0
Inversion en Muebles -22.427.000 0 0 0 0 0
Inversién en Equipos de Oficina -6.200.000 0 0 0 0 0
Inversién Activos Fijos -213.172.760 0 0 0 0 0
Neto Flujo de Caja Inversién -213.172.760 0 0 0 0 0
Desembolsos Fondo Emprender 90.000.000
Capital 127.777.337 0 0 0 0 0
Neto Flujo de Caja Financiamiento | 217.777.337 0 0 0 0 0
Neto Periodo 4.604.577 | 143.024.720 | 127.493.824 | 145.443.005 | 165.101.974 | 185.935.487
Saldo anterior 4.604.577 | 147.629.297 | 275.123.120 | 420.566.125 | 585.668.099
Saldo siguiente 4.604.577 | 147.629.297 | 275.123.120 | 420.566.125 | 585.668.099 | 771.603.586

Fuente. Elaboracién propia
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Anexo 36. Estados de Resultados para el escenario pesimista

A O A O A O A O 4 A O
ADO DE R ADO

Ventas 399.677.409 432.251.118 467.479.584 505.579.170 546.783.872

Devoluciones y rebajas en ventas 0 0 0 0 0
Materia Prima, Mano de Obra 102.600.472 110.962.410 120.005.847 129.786.323 140.363.909
Depreciacion 25.006.643 25.006.643 25.006.643 22.939.976 22.939.976
Otros Costos 79.949.896 82.348.393 84.818.845 87.363.410 89.984.312
Utilidad Bruta 192.120.398 213.933.672 237.648.249 265.489.460 293.495.675
Gasto de Ventas 31.767.067 32.720.079 33.701.681 34.712.731 35.754.113
Gastos de administracion 116.604.489 120.102.623 123.705.702 127.416.873 131.239.379
Utilidad Operativa 43.748.843 61.110.970 80.240.866 103.359.856 126.502.182
Utilidad antes de impuestos 43.748.843 61.110.970 80.240.866 103.359.856 126.502.182
Impuestos (35%) 14.437.118 20.166.620 26.479.486 34.108.752 41.745.720
Utilidad Neta Final 29.311.725 40.944.350 53.761.381 69.251.103 84.756.462

Fuente. Elaboracién propia
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Anexo 37. Flujo de Efectivo escenario pesimista

FLUJO DE CAJA

Utilidad Operacional 43.748.843 | 61.110.970 | 80.240.866 | 103.359.856 | 126.502.182
Depreciaciones 25.006.643 | 25.006.643 | 25.006.643 | 22.939.976 | 22.939.976
Impuestos 0 -14.437.118 | -20.166.620 | -26.479.486 | -34.108.752
Neto Flujo de Caja Operativo 68.755.486 | 71.680.494 | 85.080.889 | 99.820.346 | 115.333.406
Inversion en Maquinaria y Equipo | -184.545.760 0 0 0 0 0
Inversion en Muebles -22.427.000 0 0 0 0 0
Inversién en Equipos de Oficina -6.200.000 0 0 0 0 0
Inversién Activos Fijos -213.172.760 0 0 0 0 0
Neto Flujo de Caja Inversién -213.172.760 0 0 0 0 0
Desembolsos Fondo Emprender 90.000.000
Capital 127.777.337 0 0 0 0 0
Neto Flujo de Caja Financiamiento | 217.777.337 0 0 0 0 0
Neto Periodo 4.604.577 | 68.755.486 | 71.680.494 | 85.080.889 | 99.820.346 | 115.333.406
Saldo anterior 4.604.577 | 73.360.062 | 145.040.557 | 230.121.446 | 329.941.792
Saldo siguiente 4.604.577 | 73.360.062 | 145.040.557 | 230.121.446 | 329.941.792 | 445.275.198

Fuente. Elaboracién propia
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