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GLOSARIO

Balanceadora para motocicletas: Equipo tecnolégico que permite realizar

arreglos a las llantas de motos al montarlas en el mismo.
Brillantas: Materia quimica o herramienta para sacarle brillo a las llantas.

Coraza. Llanta que protege el neumatico, la misma sirve como cubierta y permite

el rodaje del vehiculo.

Cintas reflectivas: Cintas plasticas de colores que en la oscuridad y con la puesta
directa de algun tipo de luz reflejan y repelan la miasma luz dando una

luminosidad.

Despinche, despinchar: Arreglar el neumatico cuando se rompe, o simplemente
esta roto por un pequefio orificio, consiste en colocar un parche generalmente
plastico utilizando goma para pegarlo, con el fin de cubrir el dafio causado al

neumatico.

Elevador de plataforma: Maquina especializada para levantar las motos a una
altura del piso mayor a un metro; con estas se logra revisar, lavar y reparar los

vehiculos méas facilmente.

Hidrolavadoras: Maquina de presion con una boquilla y manguera especial que

surte de un fuerte flujo de agua para facilitar el lavado de las motos.
Lava-motos: Espacio en fisico donde se lavan las motocicletas.

Luces led: Lampara de estado so6lido que usa ledes, fuente luminosa. Debido a

que la luz capaz de emitir un led no es muy intensa.

Mantencion o mantenimiento: Accion y efecto de mantener las motocicletas.
Conjunto de operaciones de almacenaje, manipulacion aprovisionamiento de

piezas, conservacion. Este término tiene como sinonimo la palabra mantenimiento.
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Monta-llantas: Lugar o maquina especializada para desmontar y montar las
llantas de las motocicletas.

Moto-lujos: Servicio relacionado con los adornos para las motos, las luces y otros
implementos externos como por ejemplo las calcomanias normales, reflectivas y

luminosas.

Moto taxismo: Forma informal de transportar a las personas utilizando como

medio de transporte, las motocicletas, es otra clase de transporte publico.

Parchado: Arreglar el neumatico cuando se rompe, 0 simplemente esta roto por
un pequefio orificio, consiste en colocar un parche generalmente plastico

utilizando goma para pegarlo, con el fin de cubrir el dafio causado al neumético.

S.A.S.: Sociedad por acciones simplificada, basadas en la ley 1258 de 2008,

tendrd un minimo de 2 socios.

Sellomatic: Tipo de llanta que no necesita neumatico, ya que contiene un sistema

hermético para mantener el aire adentro.
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RESUMEN

TITULO: FACTIBILIDAD PARA LA CREACION DE UNA SERVITECA PARA MOTOCICLETAS EN
LA CIUDAD DE BARRANCABERMEJA.*

AUTORES: MELGUIZO CAICEDO BORIS MOJJAMAD
ORTEGON DAVILA JAVIER ORLANDO**

PALABRAS CLAVES:
Calidad

Lubricacion,

Lujos

Mantenimiento
Mecanico
Montallantas
Motocicletas

Serviteca

DESCRIPCION:

El objetivo central del presente proyecto es demostrar la viabilidad de establecer en la ciudad de
Barrancabermeja una serviteca para motocicletas que cuente con los servicios basicos de
mantenimiento, montallantas, lavado y lujos.

En la ciudad de Barrancabermeja circulan un alto nimero de vehiculos automotores, en este caso
las motocicletas, en la investigacion de Mercados realizadas a conductores y propietarios,
requieren los servicios para sus motos.

La investigacién en mercados: para identificar demanda, oferta, precios y comercializacion; en el
estudio técnico: Definir el tamafio del proyecto, la localizacion, la ingenieria del proyecto, los
equipos que requiere la serviteca MANTEN MOTOQOS, en lo relacionado a los aspectos técnicos se
contd con una firma de importadores de equipos para el sector, en el estudio Administrativo definir
el tipo de empresa, los aspectos legales y el perfil de los cargos; en el estudio Financiero
cuantificar las inversiones necesarias, asi como también proyectar los ingresos y egresos para
finalmente elaborar los estados financieros. Y finalmente la evaluacién social, econdmica,
ambiental y financiera para en Ultimas tomar la decisién de si 0 no realizar la inversién en este tipo
de negocios.

Finalmente, con el andlisis de cada una de las razones financieras permite ver un panorama
atractivo para el inversionista, colaborando con el impacto social en la ciudad y en la regién, con
nuevos puestos de trabajo y calidad competente en los servicios prestados.

*Proyecto de grado
** |nstituto de Proyeccion Regional y Educacion a Distancia IPRED, Director Gamboa Saavedra
Edwin
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ABSTRACT

TITLE: FEASIBILITY STUDY FOR THE ESTABLISHMENT OF A MOTORCYCLE IN SERVITECA
BARRANCABERMEJA.*

AUTHORS: BORIS CAICEDO MELGUIZO MOJJAMAD
ORTEGON DAVILA JAVIER ORLANDO**
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DESCRIPTION:

The central objective of this project is to demonstrate the feasibility of establishing in the city of
Barrancabermeja one Serviteca motorcycle has the correct basic maintenance, Montallantas,
washing and luxuries.

In the city of Barrancabermeja circulate a high number of motor vehicles, motorcycles here in
Market research conducted to drivers and owners require the services to their bikes.

The market research : to identify demand, supply , pricing and marketing ; in the technical study :
Define the project size , location, project engineering , equipment that requires Serviteca
MOTORCYCLE MAINTENANCE , regarding the technical aspects are firm had importers of
equipment for the sector, Administrative study to define the type of company , the legal aspects and
the profile of the charges; Financial study quantifying the necessary investments , as well as
projecting revenues and expenditures to finally prepare the financial statements . And finally the
social, economic, environmental and financial evaluation to ultimately make the decision whether or
not to make the investment in this type of business.

Finally, the analysis of each of the financial ratios can view an attractive scenario for the investor,
working with the social impact on the city and the region, with new jobs and competent quality in the
services provided.

* Graduation project

** Regional projection and distance education Institute. Business management director. GAMBOA
SAAVEDRA EDWIN
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INTRODUCCION

Se puede remontar a 1818 la primera motocicleta, afio en el que se presento un
modelo basado en una bicicleta de pedales y un automdévil, sin embargo se
desconoce quién fue el creador de esta maquina. Para algunos especialistas el
invento del norteamericano Sylvester Howard es considerado como la primera
motocicleta, su desarrollo consistia en un motor de dos cilindros a vapor. En 1885
Wilhelm Maybach y Gottlied Daimler construyeron una moto con cuatro ruedas de
madera y un motor de combustion interna, esta unidad era capaz de recorrer 18
km/h. Diecisiete afios mas tarde aparecia el escuter, una motocicleta unida a un
salpicadero de proteccion, este modelo fue muy popular entre los jovenes. Para
1910 los fanaticos de las motos disefiaron el sidecar, un carro con una rueda
lateral que se une a un lado de la motocicleta. Sin embargo todos estos modelos
tenian un error en comun y es que eran demasiado grandes y dificiles de conducir,
por lo que después de la segunda guerra mundial se empezaron a construir

motocicletas basadas en la poca utilidad de elementos?

Las personas que poseen motocicletas requieren del servicio de mantenimiento,
lavado, parchado y lujos, esto con el fin de conservar sus partes y la inversion
realizada en este medio de transporte, ademas del embellecimiento de las
mismas. Barrancabermeja es una ciudad donde existe un parque automotor
representativo de las motocicletas de 54.903 matriculadas oficialmente; el

mercado de las motos ha aumentado de manera acelerada, siendo asi no hay

suficientes lugares donde los motociclistas encuentren un servicio integral.?

El presente proyecto nace debido a experiencias en cuanto a ofrecer y
comercializar un servicio eficiente y eficaz, enfocado en las motos, donde se

evidencie que es unico (prestado solo para este sector), integral (que vincule lo

1 MOTOCICLETAS EN LA HISTORIA MUNDIAL, consultado el 10 de octubre de 2013, disponible
en: http://www.foromimecanicapopular.net/viewtopic.php?f=10&t=550&view=previous

2 Inspeccion de Transito y Transporte de Barrancabermeja. Parque automotor consolidado por
clase. Hoja impresa. Barrancabermeja. ITTB. 2012.
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necesario en su area) y especial (que sea calido para el cliente); de esta forma los
propietarios de las motos de la ciudad de Barrancabermeja puedan contar con una

propuesta de este tipo que les brinde tranquilidad.

La oportunidad que puede brindar una empresa dedicada al servicio exclusivo
para las motocicletas puede ser de muchas formas al mismo tiempo, uno el
servicio, otro los buenos precios y las oportunidades de empleo; el camino en
crear empresas comerciales, que generen un excelente margen de rentabilidad y
confiabilidad en el mercado local ha comenzado y solo algunas lograran llegar a la

meta.

De esta forma inicia la puesta en marcha de una gran empresa a quienes sus
propietarios denominaran: MANTEN MOTOS), la se proyecta como una
organizacién rentable capaz de competir en el mercado regional del servicio para
las motocicletas, teniendo como estrategia competitiva el precio y variedad de

lineas de servicio, que la hacen atractiva al cliente.

Con una serviteca solo para las motocicletas se logra una mayor confianza en el
tema de respaldo y pos venta, ya que la aplicaciébn de tecnologia japonesa y
componentes chino, certificacion de calidad a un coso relativamente bajo hacen de
la serviteca una alternativa fuerte en el servicio de las motocicletas y de interés
para todos los clientes, que interesados en comprar un servicio para su medio de

trasporte, acudiran ya que los precios seran asequibles.

Por lo anterior, se plantea el desarrollo de un estudio de factibilidad a partir del
resultado del estudio de mercado, técnico, administrativo, financiero, legal,
ambiental y social, que permitan determinar la conveniencia y rentabilidad con la
creacion de una empresa prestadora del servicio para los propietarios de las
motos, Unica y exclusivamente para las motocicletas en la ciudad de

Barrancabermeja.
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Para dar cumplimiento a lo anterior, en primera instancia se desarroll6 un marco
de referencial tedrico, conceptual, contextual y legal asociado con la
comercializacion de los servicios para las motocicletas. Una segunda etapa, fue la
de realizar un estudio de mercados, que mediante informacion primaria y
secundaria recogiera informacién relacionada con las variables del mercado, como
la demanda, oferta, canales de comercializacion, precios y publicidad y promocion
en la ciudad de Barrancabermeja, precisando su viabilidad comercial. Paso
seguido, se efectio un estudio técnico que permitid determinar el proceso para la

comercializacién, administrativo, financiero y ambiental.
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1. GENERALIDADES

1.1 PANORAMA DEL SECTOR

1.1.1 Antecedentes del problema. Las motocicletas se desgastan con el uso
cotidiano, el trabajo duro exige una adecuada prevencion constante, la necesidad
de mantencion, lavado y arreglos de las motocicletas es indispensable para estos
vehiculos. Por otra parte el crecimiento acelerado del parque automotor y en
especial las motocicletas en Barrancabermeja demandan mas y mejor servicio,
obligando al mercado de este tipo a presentar un servicio mas integral y
especializado ya que las motocicletas actuales son mas modernas y los clientes
mas exigentes. En el servicio de lavado, los duefios de las motos, cuentan con
una oferta para la limpieza de su transporte solo en unos pocos lugares, que son
negocios pequefios en la ciudad, dedicados exclusivamente al lavado de motos,
los demas lavaderos son para automoviles, es decir servitecas para autos de
cuatro o mas ruedas. En lo que corresponde a lujos para motos, en
Barrancabermeja se encuentran unos pocos negocios, pero son dedicados a la
atencion general (autos y motos), es decir a vehiculos en diferentes dimensiones

(no solo a motos).

La ciudad de Barrancabermeja, no cuenta con negocios de servicios para
motocicletas suficientes para satisfacer la demanda. Se evidencia la falta de
centros de servicio automotriz especializados para las motocicletas, que cuenten
con herramientas modernas. En algunos negocios existe inseguridad, falta de
limpieza, instalaciones inadecuadas, herramientas inapropiadas.; también es clara
la exigencia de los propietarios de las motos a la hora de ser atendidos; las
necesidades de ellos no satisfechas con respecto a su vehiculo muestran el

cuadro actual de este servicio en Barrancabermeja.

La forma artesanal como se esta realizando el mantenimiento, arreglo, despinche,

lavado vy lujos, por parte de los duefios de las motos en sus mismas casas, no es
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lo ideal; ya se ha venido realizando desde hace varios afios en pequeios talleres
el servicio no tecnificados, que en el momento abastecen una parte de la
demanda, pero no la cubren en su totalidad. Ademas, en las actividades de
montallantas, el servicio que se ofrece actualmente es de tipo manufactura, y
algunos negocios solo cuentan con unas herramientas tecnoldgicas bésicas
(maquinas pequefas), estos servicios no tecnificados, no exclusivos y no
integrales ofrecidos por los negocios de este mercado en la ciudad presentan que

el estado del mercado actual para las motocicletas no es el adecuado.

Todo lo anterior provoca desconfianza, falta de credibilidad y confiabilidad que
existe de parte del propietario de una moto hacia los talleres actuales de la ciudad
de Barrancabermeja, lo que obliga al cliente a llevar sus motos a servitecas para
automoviles, que a su vez esto genera largas colas para ser atendidos, ya que en
los centros de servicios la prioridad son los automdéviles. En este orden de ideas,
los duefios de las motocicletas se ven menos satisfechos, algunos de ellos
procuran realizar los arreglos de su moto de manera personal y artesanal, desde
sus mismas casas. Por su parte los propietarios de las motocicletas de modelos
recientes se ven en la necesidad de viajar a la ciudad de Bucaramanga para ser
atendidos, lo cual genera mas gastos y pérdida de tiempo, esto a su vez repercute
en el deterioro de la economia de la ciudad de Barrancabermeja ya que la
inversion de compra y mantenimiento de los propietarios de estas motos se realiza

en otra ciudad.

Teniendo en cuenta este panorama, resulta pertinente evaluar la factibilidad de un
negocio que ofrezca a los propietarios de las motocicletas de la ciudad de
Barrancabermeja un servicio tipo serviteca, que brinde todos los servicios
necesarios para las motocicletas (mantenimiento, parchado, lavado y lujos) y a su
vez tenga todas las caracteristicas necesarias para sacar del presente problema a
la ciudad; por tal motivo se estd desarrollando un estudio de factibilidad para

determinar la creacion de una serviteca para motocicletas en la ciudad de
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Barrancabermeja que proponga los valores necesarios para la solucion de la

problemética presentada.

1.1.2 Antecedentes Investigativos.

Se presenta el siguiente proyecto:

Factibilidad para la creacién de un centro automotriz para el mantenimiento
y restauracion de vehiculos automotores en el municipio de
Barrancabermeja. Autores: Xiomara Angarita Vertel y Alexander Meza
Angarita, de la Universidad Industrial de Santander - UIS, afio 2009.

El proyecto anterior, para la presente idea de negocio sirve como guia,
especialmente en lo relacionado al estudio de mercado y los factores que lo
componen. Sin embargo no se encuentra un proyecto especifico y exclusivo que
trate de la necesidad y las oportunidades que representan en la actualidad las
motocicletas en la ciudad, es decir, que dentro del contexto de la academia no
existe ningun proyecto de investigacion que trate sobre la idea de negocio aqui

presentada.

Se encuentra también la siguiente monografia:

Marketing viral como estrategia de gestion empresarial para Yamaha motos
Bucaramanga. Autores: Olga Yaneth Camacho Suarez Y Julian Eduardo
Tarazona Vargas. Monografia para optar al titulo de especialista en alta

gerencia. Universidad Industrial de Santander, afio 2011.

Esta monografia presentada, puede utilizarse como referencia para el desarrollo

del estudio de mercado de la presente idea de negocio.
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Como un apoyo general, se presenta el siguiente proyecto, el cual puede
resultar en una guia positiva para los diferentes estudios a realizar, especialmente

al andlisis del nicho presentado como idea principal en el estudio planteado:

Creacion de un taller para motos dirigido al mercado femenino en la ciudad
de Neiva, preparado por: Bibiana Perdomo Figueroa, Angela Milagros Leyva
Rivas Y Maribel Perdomo Gonzalez, Universidad EAN, facultad de

postgrados, afio 2012.

Para complementar los antecedentes investigativos, es muy interesante observar

lo que presenta el documento a seguir:

Instalaci-n de un Lavadero de motos ASOLO MOTOSO0. Presentado por las
técnicas en contabilidad, Sandy del Pilar Medina Lavi y Liz Karito Saavedra
Fern8ndez, al Instituto Superior Tecnol-gico Privado fiF@lix de la Rosa

Re&tegui y Gaviriao.

En el proyecto descrito anteriormente se presenta los recursos y la actividad
econOmica necesaria para brindar el servicio de lavado, monta llantas (cambio de
aceite, mantenimiento del sistema de arrastre) de vehiculos motorizados; el cual
se puede aplicar para este estudio como una ayuda en la parte de producciéon y

financiera.

1.1.3 Diagnostico del Sector. Se presenta a continuacion una clara descripcion
de la evolucién y tendencias del sector:

Segun la Encuesta Anual del DANE el parque automotor crecié en un 59%,
mientras en el 2000 circulaban en Colombia 123.764 motos, en el 2005 la cifra
aumento a 787.947.
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Para los afios 2010 y 2011 las motocicletas en Colombia y sus empresas
fabricantes, presentan crecimientos importantes en cuanto a adquisicién de una
moto por parte de algun colombiano, esto por supuesto se relaciona directamente
con los servicios que se le deben prestar a las mismas, ya que entre mas motos
méas demanda de servicios para estos aparatos; se observa a continuacion las

cifras detalladas:

Fanalca y Auteco mantuvieron su liderazgo, Incolmotos ascendio al tercer puesto
al superar a Suzuki, en tanto que Distrimotos, Automotriz Marca, Supermotos
Cundinamarca, Ciclocosta, Motos del Sini y Mundo Yamaha se destacaron por su

dinamismo.

En 2010, las ventas de Fanalca (Honda) ascendieron a $461.772 millones
(aproximadamente US$243 millones) y crecieron 15% frente al afio anterior.
Fanalca es la distribuidora colombiana de Honda tanto de motos como de
vehiculos automotores, y es la cabeza de un grupo que es duefio, entre otras
empresas, de Superpolo ($134.954 millones) en compafiia de la brasilefia Marco
polo y que se incluye en el ranking de autopartes, asi como de Ciudad Limpia
Bogota ($65.489 millones) y que se incluye en el ranking de acueductos y aseo

publico®

A continuacién se posicionaron Auteco (Kawasaki, Bajaj y Kymco) con ventas de
$435.629 millones (aproximadamente US$230 millones) y un aumento de 13,6%;
Incolmotos (Yamaha) con $377.068 millones (aproximadamente US$199 millones)
y 27,5%; y Suzuki Motor con $195.509 millones (aproximadamente US$103

millones) y 1T38%.

Posteriormente se ubicaron La Maquina con ventas de $34.173 millones
(aproximadamente US$18 millones) y un incremento de 32,4% en relacion con

3 Ranking, empresas sector de motos de Colombia, consultado el 7 de octubre de 2012, disponible
en: http://lanota.com/index.php/CONFIDENCIAS/Ranking-2010-empresas-sector-de-motos-de-
Colombia.html
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2009; Atmopel con $26.759 millones (aproximadamente US$14 millones) y 14,3%;
Distrimotos $26.418 millones (aproximadamente US$14 millones) y 26,5%;
Supercali $25539 millones (aproximadamente US$13 millones) y 16%; United
Motors de Colombia $24.924 millones (aproximadamente US$13 millones) y 3,8%;
y Dismerca $24.786 millones (aproximadamente US$13 millones) y 1721,9%.

Mas atrds se situaron Industrias Japan con ventas de $19.578 millones
(aproximadamente US$10 millones) y un crecimiento de 21%; Supermottos de
Bogotd con $18.781 millones (aproximadamente US$10 millones) y 20%;
Automotriz Marca $18.362 millones (aproximadamente US$10 millones) y 1T26,6%;
Supermotos de Cundinamarca $16.289 millones (aproximadamente US$9
millones) y 25,3%; Ayco $16.093 millones (aproximadamente US$8 millones) y
2,2%; Importadora Golden Boy $14.757 millones (aproximadamente US$8
millones) y 23%; Rebujia $13.865 millones (aproximadamente US$7 millones) y
23,4%; Andina Motors Cauca $13.158 millones (aproximadamente US$7 millones)
y 24,9%; Motos Honda de Occidente $12.818 millones (aproximadamente US$7
millones) y 7%; Almacén y Taller Ciclo costa $12.334 millones (aproximadamente
US$6 millones) y 67,7%; Motos y Motos $12.222 millones (aproximadamente
US$6 millones) y 11,8%; Mundo Cross Oriente $11.924 millones
(aproximadamente US$6 millones) y 123,6%; Motos del Sind $11.562 millones
(aproximadamente US$6 millones) y 33,5%; Tolimotos $10.501 millones
(aproximadamente US$10.501 millones) y 12,5%; Supermotos del Valle $9.637
millones (aproximadamente US$5 millones) y 19,9%; y Mundo Yamaha $9.122
millones (aproximadamente US$5 millones) y 30,1% . Segun el DANE, los
mayores crecimientos de consumo se presentaron en: vehiculos automotores y

motocicletas (48,1 por ciento). En mayo de 2011, las lineas de mercancias que
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presentaron los mayores crecimientos en sus ventas, fueron vehiculos

automotores y motocicletas (50,1%)*

1.1.3.1 Contexto en Colombia. Los datos oficiales presentan que en el pais hay
una (1) moto por cada quince (15) personas, gracias a la entrada en
funcionamiento del Registro Unico Nacional de Transito - RUNT, finalmente hay un
dato especifico por un organismo de transito sobre la cantidad de motos
matriculadas en Colombia.®

La centralizacién de los datos en la plataforma RUNT obliga a que todas las
entidades publicas o privadas que manejen informacion relacionada con el transito
y expedicién de documentos para vehiculos, permanezcan en constante envio de

las novedades acerca del tema, y asi tener en un solo lugar la informacion oficial.

Segun la plataforma del RUNT, la cantidad de motos registradas en su sistema, a
septiembre 30 del afio 2012, asciende a 3'030.317, discriminadas de la siguiente

forma®

Tabla 1. Motos en Colombia

Particulares: 2°984.467
Oficiales: 45.720
Diplométicas: 118
Publicas: 8

Otros: 4

TOTAL 3030.317

4 Ranking, empresas sector de motos de Colombia, consultado el 7 de octubre de 2012, disponible
en: http://lanota.com/index.php/CONFIDENCIAS/Ranking-2010-empresas-sector-de-motos-de-
Colombia.html

5 Registro Unico Nacional de Transito RUNT." Motos matriculadas en Colombia por organismo de
transito”. Consultado el 27 de agosto de 2013, disponible en:
http://www.publimotos.com/cuantasmotoshayencolombia/img/censo-de-poblacion-oficial-del-DANE-
motos-colombia.pdf

6 Registro Unico Nacional de Transito RUNT." Motos matriculadas en Colombia por organismo de
transito". Consultado el 27 de agosto de 2013, disponible en:
http://www.publimotos.com/cuantasmotoshayencolombia/img/censo-de-poblacion-oficial-del-DANE-
motos-colombia.pdf
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Con los datos anteriores se puede observar que no solo en la ciudad de
Barrancabermeja se cuenta con una gran oportunidad de negocio en el nicho de

las motocicletas, sino también en toda Colombia.

1.1.3.2 Contexto en Santander. Las demdas ciudades importantes del
departamento presentan igualmente un contexto favorable, por ejemplo, en los
municipios de Bucaramanga, Floridablanca, Piedecuesta y Girdn existe una

proporcién de una (1) motocicleta por cada seis (6) habitantes’

Tabla 2. Motos en el area metropolitana de Bucaramanga

Bucaramanga 21.693
Floridablanca 66.435
Piedecuesta 4.260
Girén 75.409
Total motos 167.797
Poblacién de personas: 1'051.848

1.1.3.3 Contexto en Barrancabermeja. Las cifras oficiales de motocicletas
matriculadas en la ciudad para el afio 2012 en la Inspeccion de Transito y
Transporte de Barrancabermeja son: 54903 motocicletas, y de 18319 transporte

general, para un total de 73222 vehiculos.?

7 Registro Unico Nacional de Transito RUNT." Motos matriculadas en Colombia por organismo de
transito”. Consultado el 27 de agosto de 2013, disponible en:
http://www.publimotos.com/cuantasmotoshayencolombia/img/censo-de-poblacion-oficial-del-DANE-
motos-colombia.pdf

8 Inspeccion de Transito y Transporte de Barrancabermeja. Parque automotor consolidado por
clase. Hoja impresa. Barrancabermeja. ITTB. 2012
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Evolucion del parque automotor de motos en Barrancabermeja.

La forma cémo ha crecido el parque automotor de las motocicletas en la ciudad,

se muestra a continuacion:

Tabla 3. Evolucién histéorica de las motos matriculadas en la ciudad de

Barrancabermeja
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Figura 1. Graficas de incremento de las motocicletas en Barrancabermeja
desde el aino 2005
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Por otro lado la evolucion y tendencia del sector de motos en cuanto al servicio
ofrecido en la ciudad de Barrancabermeja, muestra que en el municipio de
Barrancabermeja la oferta de las empresas relacionadas con los servicios para las
motocicletas y sus propietarios han tenido un crecimiento muy normal, con poca
tecnologia de punta para ofrecer con respecto a las necesidades del cliente, y ha
sido muy lenta la aparicion de nuevos negocios dedicados a este nicho.

Segun el estudio de observacion realizado por los autores de este proyecto y con
el cual se basan los siguientes datos, las empresas que desde hace 30 afios atras
estdn ofreciendo el servicio en la ciudad de Barrancabermeja para el

mantenimiento y arreglo de las motocicletas no logran cubrir la demanda
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completa, estas se han especializado en los automdviles en el caso de las
servitecas, ninguna de estas presta los servicios de manera completa, exclusiva y

especial para las motos y sus propietarios.

En cuanto a los talleres de reparacion se observa que la mayoria se encuentran
ubicados desde hace mas de 40 afios atras, en la carrera 28 y la 36; ademas de
manera lenta se han establecido al lado de estos talleres, los negocios para lujos

de vehiculos??

1 Talleres. En la ciudad se cuenta con talleres de mecanica para
motocicletas que uno a uno se fue incrementando hasta llegar a la cifra de 30,
estos estan establecidos en los lugares mas populares de la ciudad de
Barrancabermeja; se evidencia, que la mayoria de estas empresas no cuentan con
un espacio que permita ofrecer de forma comoda los servicios a los clientes en el
presente y el futuro!!

1 Lujos. De forma similar los negocios para lujos se han venido ubicando
durante los Ultimos diez (10) afios, al lado de los talleres para motos,
especialmente en la comuna uno, barrio Palmira, carrera 28 y en partes de la
carrera 36; estos suman 10 empresas pequefias y medianas; pero su enfoque son
los automdviles de cuatro llantas; se evidencia que es posible no se enfoque en el
futuro en el servicio para las motocicletas Gnicamente!?

1 Lava motos. Esta clase de servicio ha comenzado de forma exclusiva para
las motos hace 3 afios en la ciudad, antes del afio 2009 solo se lavaban las motos
en los lava-autos, en el presente los servicios de este tipo son muy basicos y
artesanales en los negocios que solo se dedican a lavar las motos, existen 20 de
estos pequefios lugares (lava-motos) en la ciudad; por otro lado estan las

10 Inspeccién de Transito y Transporte de Barrancabermeja. Parque automotor consolidado por
clase. Hoja impresa. Barrancabermeja. ITTB. 2012.

11 MELGUIZO, Boris y ORTEGON, Javier. Estudiantes de Gestion Empresarial, UIS.
Barrancabermeja, Colombia. Observacion inédita, 2013

12 MELGUIZO, Boris y ORTEGON, Javier. Estudiantes de Gestion Empresarial, UIS.
Barrancabermeja, Colombia. Observacion inédita, 2013
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servitecas para automdviles que tiene mas de 30 afios de antigiiedad y se cuenta
con 5 en Barrancabermeja’®

1 Montallantas y despinche (parchar la moto). Este tipo de servicio es uno
de los mas antiguos en la ciudad, poco a poco ha evolucionado, hasta llegar a ser
tecnificado, la ciudad cuenta con 15 lugares dedicados a este oficio, pero son de
servicio general, es decir para carros y motos, lo otros negocios que ofrecen este
servicio son las servitecas para autos, ya que alli también se parchan las llantas
de las motocicletas como un servicio adicional*4

1 Servitecas generales. Estas empresas ofrecen el servicio de lavado,
encerado, montaje de llantas y neumaticos para los automoviles y las
motocicletas, su evolucion se enmarca en la implementacion de herramientas y
equipos avanzados, especialmente sus trabajos son electronicos, pero su enfoque
principal son los carros, de estas existen 5 en la ciudad, las mas importantes son:
U Estacion de Servicio El Trébol

U Centro de Servicios Moya

U Estacion de Servicio RR Moya

a

Estacion de servicio la avenida

1.2 CONTEXTO GEOGRAFICO

En la ciudad de Barrancabermeja se encuentre ubicada la refineria de petréleo
mas grande de Colombia, perteneciente a la empresa Ecopetrol; gran parte de la
economia de la ciudad gira en torno a la industria petroquimica que se asienta en
este municipio, con una produccion 217,1 mil barriles de crudo diarios en el 2009 .
Ecopetrol ha crecido al lado de muchas otras empresas contratistas, que con el

tiempo se han multiplicado y fortalecido, en especial desde el afio 2005 hasta el

13 MELGUIZO, Boris y ORTEGON, Javier. Estudiantes de Gestion Empresarial, UIS.
Barrancabermeja, Colombia. Observacion inédita, 2013
14 MELGUIZO, Boris y ORTEGON, Javier. Estudiantes de Gestion Empresarial, UIS.
Barrancabermeja, Colombia. Observacion inédita, 2013
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presente, la llegada y creacion de muchas firmas que se centran en contratar con
Ecopetrol ha disparado la economia en la ciudad positivamente, y por ende el
mercado en general, esto debido a la multiplicacién de las personas con poder
adquisitivo que laboran en estas empresas; por su parte otras labores econémicas
de la region, destacan las industrias petroquimicas, la operacion portuaria y los
servicios logisticos para el transporte, la ganaderia, la pesca, la agricultura el
comercio y en los ultimos afios con un gran auge el transporte informal. Por otro
lado las inmobiliarias también le estan apostando al mercado, la finca raiz va en
aumento; para mejorar la situacibn econémica se han creado, y se estan
desarrollando grandes edificios para vivienda, ya sea en arriendo o venta; los
centros comerciales, CPC, IWANA Y SAN SILVESTRE, los supermercados
CENCOSUD - YUMBO vy Exito, la Plataforma Multimodal, la modernizacién de
Ecopetrol (PLAN MAESTRO DE MODERNIZACION DE REFINERIA DE
BARRANCABERMEJA), la Gran Via Yuma y la Ruta del Sol demuestran el buen

momento de la ciudad.®

Toda esta cadena de macro proyectos que se estdn generando, es muy
importante para el crecimiento econdmico de cada persona en la ciudad y el

desarrollo general de Barrancabermeja en la actualidad y a futuro.

En lo empresarial, Barrancabermeja ha tenido un desarrollo dinamico, producto
del esfuerzo de varias instituciones como la Alcaldia Municipal de
Barrancabermeja, la Camara de Comercio, SENA, ACOPI, ECOPETROL S.A,,
universidades y diversas organizaciones, que de una u otra forma se vinculan con

el sector para el fortalecimiento institucional, productivo y competitivo.

La Camara de Comercio de Barrancabermeja en convenio con el Centro de
Estudio Regionales CER, Ecopetrol, UIS, UCC, UNIPAZ y el PDPMM, en el afio
2003 realizaron el Censo Empresarial de Barrancabermeja, para recopilar

15 Ecopetrol "Lo que hacemos, refinacion”, informe afio 2012, consultado el 27 de agosto de 2013,
disponible en: http://www.ecopetrol.com.co/contenido.aspx?catiD=46&conID=37668
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informacion confiable del sector, a seguir: Barrancabermeja es una ciudad de
microempresas, de las 5.132 entidades encuestadas, el 95% (4.912)
corresponden a empresas cuyo numero de empleados es de uno a diez y cuyo
activos totales no pasan de los 501 salarios minimos. Los demas porcentajes
indican que en la ciudad existe un 3% (129) de pequeias empresas, 1% (41) de
medianas y tan so6lo 1% (40) de grandes empresas. (La division se hizo teniendo
en cuenta la clasificacion de las empresas por La Ley 590 del 2000, con base a

las caracteristicas de planta de personal y activos totales)®

Todo este contexto geografico influye positivamente en el proyecto de negocio

planteado en este documento.

1.3 ASPECTOS LEGALES

En términos especificos relacionados con las servitecas para motocicletas no se
encuentran hasta el momento leyes o decretos que obliguen a crearlas, o a los

habitantes de Colombia a utilizar este tipo de servicio.

Por otro lado, si se encuentran normas y leyes que se relacionan indirectamente
con una serviteca para motocicletas que cumpla con los estandares modernos e

internacionales, para este proyecto se deben considerar las siguientes:

Ley 99 de 1993, Articulo 5. Regula las condiciones generales para el
saneamiento del medio ambiente, el uso, manejo y aprovechamiento de los
recursos naturales con el fin de mitigar o eliminar el impacto de actividades
contaminantes del entorno y determinar las normas ambientales minimas y las
regulaciones de caracter general aplicables a todas las actividades que puedan
generar directa o indirectamente dafios ambientales. También es importante

considerar la resolucion 161 de 1995 (agosto 2). Por la cual se establecen unos

16 C8mara de Comercio de Barrancabermeja. "Censo Empresarial Barrancabermejad.
2003.consultado el 23 de marzo de 2014, disponible en: http://www.ccbarranca.org.co
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parametros y fijan unos limites y valores para la revision técnico - mecanica de

vehiculos.

Por su parte la ley 769/2002. Cédigo Nacional de Transito, ha autorizado la
revision técnico mecanica y de gases para los automotores publicos y particulares.
Las reglamentaciones se encuentran actualmente en el Ministerio de Transporte y

el Ministerio del Medio Ambiente, Vivienda y Desarrollo Territorial.

Para este proyecto se deben considerar también leyes que promueven el
desarrollo de pequefias empresas como lo establece la ley 590 de 2000. Por la
cual se dictan las disposiciones para promover el desarrollo de las micros,
pequefias y medianas empresas. Analizar las disposiciones del gobierno nacional
en materia del fortalecimiento empresarial. En cuanto a la proteccién del medio
ambiente se encuentra lo contemplado en la NTC 4983 - Motores a Gasolina.
2001-09-26. Calidad del aire. Evaluacion de gases de escape de fuentes méviles a
gasolina. Método de ensayo en marcha minima (ralenti) y velocidad crucero y
especificaciones para los equipos empleados en esta evaluacion. En lo referente
al transporte publico se observa el decreto 2961 de 2006 (septiembre 4). Por el
cual se dictan medidas para controlar la prestaciéon del servicio publico de
transporte en motocicletas, previsto en el literal d) del articulo 131 de la Ley 769
de 2002. Y para reforzar la proteccion del aire puro se tiene la resolucion numero
910 del 5 de junio de 2008, Por la cual se reglamentan los niveles permisibles de
emisién de contaminantes que deberan cumplir las fuentes moviles terrestres, se
reglamenta el articulo 91 del Decreto 948 de 1995 y se adoptan otras
disposiciones. El decreto 4116 de 2008 octubre 28 de 2008. Por el cual se
modifica el Decreto 2961 del 4 de septiembre de 2006, relacionado con las
motocicletas" amplia y aclara lo relacionado al moto-taxismo y el proyecto de ley
no. 141 de 2009. Por medio de la cual se regula lo concerniente a las motos,
motociclistas motociclos y mototriciclos que se usan para generar empleo y se

dictan otras disposiciones.
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2. ESTUDIO DE MERCADOS

2.1 OBJETIVOS

2.1.1 Objetivo General. Realizar un estudio de mercado para determinar la
creacion de una serviteca para motocicletas en la ciudad de Barrancabermeja,
mediante el andlisis de la demanda, oferta, precios, canales de comercializacion y
publicidad.

2.1.2 Objetivos Especificos.

V Elaborar un estudio de mercado a través de investigacion de informacion
primaria y secundaria que permita identificar la demanda, oferta, precios,

canales de comercializacion y publicidad.

V Determinar el mercado potencial y objetivo mediante la aplicacion de
estrategias investigativas que permitan conocer cudl es la poblacion a la cual

se dirige el servicio.

V Establecer la demanda recopilando informacién por medio de las fuentes
primarias y secundarias, aplicando una encuesta para tabular, que permita

realizar el analisis y proyeccién de la demanda a 5 afios.
V Identificar la oferta existente para el servicio de motocicletas en la ciudad de
Barrancabermeja, a través de instrumentos de marketing que permitan conocer

los competidores en el mercado.

V Desarrollar un estudio con instrumentos de mercadeo, para conocer cuéles son

los canales de comercializacion mas efectivos para llegar a los clientes.
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V Precisar claramente los precios de los servicios a ofrecer, por medio de un
andlisis a realizar a las empresas del sector de las motos, que permita conocer

los importes de los servicios para las motocicletas en la ciudad.

V Aplicar la publicidad y promocion, para informar y persuadir a los clientes,
mediante las estrategias de publicidad més adecuadas.

2.2 DESCRIPCION DEL SERVICIO

2.2.1 Descripcion, Usos y especificaciones del servicio

Descripcion: Se proyecta prestar un servicio tipo serviteca para motos de manera
exclusiva (Unicamente para estos vehiculos), integral (mantenimiento, parchado,
lavado y lujos) y especial (equipos, instalaciones y servicio al cliente) para las
personas propietarias de motocicletas en la ciudad de Barrancabermeja. Se
pretende ofrecer una labor especializada para las motos, que incluya el
mantenimiento, el despinche, el lavado y encerado, igualmente la aplicacion de

lujos para embellecer las motocicletas.

Usos: Se basa principalmente en prestar un servicio que brinde la seguridad de
las personas, en la medida que estas mantengan sus motos en excelentes
condiciones técnicas, utilizando los servicios presentados ya que seran
principalmente de caracter preventivo, lo cual se consigue mediante la mantencion
periédica de sus motocicletas en talleres especializados, el servicio se enfocara
asi en la reparacion de estas debidos a las fallas que se producen, ya sea por una

mala conduccién, desgaste de piezas y simplemente la fatiga de material.

Especificaciones del servicio:

V Mantenimiento, o mantencion, dedicado a toda la parte de revision, cambios de

aceites, baterias, bujias y frenos.
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Figura 2. Mantenimiento y tensado de Cadena para Motos

Fuente: Bajadoz!’

Figura 3. Cambio de aceite a la motocicleta

Fuente: motocircuito®

Lava - motos, consiste en lavado sencillo, o lavado especial segun el gusto del

cliente, con la utilizacién de shampoo, desengrasantes, brillantas, cera brilladora,

17 "Mantenimiento y tensado de Cadena para Motos, consultado el 21 de marzo de 2014,
disponible en: http://badajoz.comprarentuciudad.com/p mantenimiento-y-tensado-de-cadena-para-
motos-moto-bike-badajoz 17766

18 Series moteras mantenimiento de tu moto, consultado el 25 de agosto de 2014, disponible en
http://www.motocircuito.net/blog/series-moteras-mantenimiento-de-tu-moto/
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lubricantes de guayas, lubricantes de cadenas, si se utiliza como base las
hidrolavadoras, se hace el proceso mas tecnificado.

Figura 4. Lavado técnico a la motocicleta

Fuente: Vivetumoto!®

Moto T lujos, Lo relacionado a cambio de imagen externa de la motocicleta,

calcomanias y cintas reflectivas, forros para el cojin, luces led y espejos

19 Javadero super bike clean 1a Bogota, consultado el 28 de Agosto de 2013, disponible en:
http://www.vivetumoto.com/foros/lavaderos-motos-412/lavadero-super-bike-clean-la-bogota-d-c-
2509-3.html
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Figura 5. Diferentes tipos de lujos para la motocicletay el casco

Fuente: motor21.com %°

Figura 6. Montallantas y desmontadora para motocicleta

Fuente: industriasjpc.co 2*

20 Motor21.com."lorenzo presenta su Yamaha azulgrana”, consultado en septiembre de 2013,
disponible en: http://motor21.com/lorenzo-presenta-yamaha-azulgrana-66799/

2! lindustriasjpc.com".Montallantas Semiautomatico". 2009.consultado en marzo 2014, disponible
en:http://industriasjpc.com/index.php/equipos/montallantas/
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2.2.2 Atributos diferenciadores del servicio con respecto a la competencia:

Servicio exclusivo, es decir enfocado Unicamente en las motocicletas.

Servicio integral (mantenimiento, parchado, lavado y lujos) se ofertard para los

clientes con motocicletas todos los servicios basicos en un solo lugar.

Servicio especial. Los clientes de la serviteca se sentiran tranquilos y confiados,
debido a la utilizacién de alta tecnologia en los servicios a su motocicleta.

2.3 MERCADO POTENCIAL Y OBJETIVO

2.3.1 Mercado Potencial. Todas las motocicletas que circulan en la ciudad de
Barrancabermeja (y sus propietarios), esto incluye las motos matriculas en la
Inspeccién de Transito y Transporte de Barrancabermeja y las que no estan

matriculadas.

2.3.2 Mercado Obijetivo. Estd conformado por los propietarios de las 54.903
motocicletas matriculadas oficialmente en la Inspeccidén de Transito y Transporte
de Barrancabermeja, las mismas circulan en la ciudad como una forma de

transporte ligero y econémico??

2.4. INVESTIGACION DE MERCADOS

2.4.1 Lademanda

2.4.1.1 Descripcion del problema de investigacion de mercados. Debido al

mercado potencial tan alto es muy complicado seguir a todos los clientes y tomar

2Inspeccion de Transito y Transporte de Barrancabermeja. Parque automotor consolidado por
clase. Hoja impresa. Barrancabermeja. ITTB. Informacién suministrada en enero de 2014.
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todas las acciones posibles de marketing. EI mercado exige unos oferentes
constantes e innovacion para mantenerlos a la vanguardia; la necesidad de
adaptarse al escenario de competencia global exige cambios drasticos en las
empresas que ofrecen servicios para motocicletas. Actualmente no existen
empresas que brinden un servicio tipo serviteca como se requiere en la ciudad.
Algunos servicios, especialmente los de tipo tecnolégico y de Ultima generacién no
se tienen en la ciudad, por esto los propietarios de las motocicletas requieren

estos servicios en otras ciudades.

Los precios son muy variados y con una dispersion muy amplia. Para el caso del
lavado de una moto, el costo puede ser desde $4000 hasta $15000, sin que esto
incida en la calidad del servicio. Respecto a las motocicletas nuevas en diferentes
cilindrajes y de cuatro tiempos, se convierte en una verdadera dificultad para el
cliente encontrar una empresa que le ofrezca los servicios acorde a su vehiculo,
ya que existe desconocimiento para prevenciones y reparaciones a este tipo de

motos de alta gama.

Las empresas existentes en la ciudad de Barrancabermeja no realizan
investigaciones de mercado que les permita analizar su mercado y poder llegar de
una forma mas efectiva; el servicio al cliente es uno de los aspectos mas
descuidados (actualmente) en la comercializacién de servicios para las motos, lo
cual se evidencia en la ausencia de espacios agradables para la espera del

servicio.

2.4.1.2 Necesidades de informacion. Para un buen desarrollo del proyecto se

hace necesario recoger la siguiente informacion:

 Cudl es la demanda insatisfecha existente del mercado meta en
Barrancabermeja.
f Cuaéles son las empresas que ofertan los servicios para motocicletas, en la

ciudad.
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ios se ofrecen para los propietarios de las motos.

Conocer el numero de clientes dispuestos a adquirir los distintos servicios a

La poblacion mayor de 15 afios de edad, que son propietarios de las

saber cuales son sus gustos y necesidades a la hora de

f Que tipos de servic
1
ofrecer en una serviteca.
1
motocicletas, para
solicitar servicios para sus motos.
1

motos.

2.4.1.3 Ficha Técnica

Tabla 4. Ficha Técnic

Saber cudl es el conocimiento que tienen las personas sobre servitecas para

ade lademanda

Tipo de

investigacion

Descriptiva. La informacion se recolectara a través de una
entrevista directa que se realizara a partir de una encuesta.

Método de
investigacion

El método de investigacion es inductivo-deductivo debido a que
se parte de informaciones o muestras particulares y se
universaliza.

Fuentes de
informacion

Primarias y secundarias.

La primaria: comprende informacion nueva, es decir la que se da
directamente con las personas propietarios de motocicletas.
Secundarias: son los diferentes documentos que comprenden
informacién de la ciudad en este campo la oficina de transito de
Barrancabermeja.

Técnicas de
investigacion

Encuesta. Entrevista estructurada a partir de una encuesta.

Instrumento parala
recoleccion de
informacioén

Cuestionario. Comprende preguntas de caracter
enfocado en el area de mantenimiento para motos.

personal

Modo de aplicacion

Directa. Es decir se hace de una forma personalizada donde
solo participa el encuestado y el encuestador.

Definicion de
poblacion (elemento,
unidad de muestreo)

Poblacién: Los propietarios de las 54.903 motocicletas
matriculadas oficialmente en la Inspeccibn de Transito vy
Transporte de Barrancabermeja, las mismas circulan en la
ciudad como una forma de transporte ligero y econémico, sus
propietarios son principalmente de estratos uno, dos y tres.
Objetivo. Realizar cuestionarios en la ciudad de Barrancabermeja con
personas principalmente de los estratos uno, dos y tres que son |0S
propietarios de las 54.903 motocicletas.

Elemento: Unidad muestral.

Proceso de muestreo

Se utilizara la siguiente formula:
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Donde:

N es la poblacién representada por 54.903, Z, desviacion
estandar. Para un 95% de confiabilidad,

Z =1.96.

P, posibilidad de ocurrencia del evento 50%.

Q, posibilidad de fracaso del evento 50%.

e, error maximo permitido = 5%

Tamano de la muestra.

n = 1,96%0,5x0,5)x 54.903 = 381,49 Encuestas
[0,052 (54.903 -1) +(1,962 *0,5* 0,5)]

Alcance

La ciudad de Barrancabermeja

Tiempo de aplicacion

Tres dias, comprende del 17 al 19 de septiembre de 2013.

2.4.2 Tabulacién, presentacién y andlisis de resultados

Pregunta 1. ¢ Es usted

Tabla 5. Propietarios

propietario de motocicleta?

de motocicletas

Propietarios NUumero Porcentaje
de motos (%)
Si 341 90%
No 40 10%
Total 381 100%
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Figura 7. Propietarios de motos.

Propietarios de Motocicletas

mSsl

mNO

Andlisis: Conocimiento sobre el nUmero de personas propietarias de motocicletas
en la ciudad de Barrancabermeja en el cuadro 1, se observa que el 90% de las
personas encuestadas son propietarios de por lo menos una motocicleta y el resto
de la muestra que corresponde al 10% respondié que no poseen esta clase de

transporte.

El propésito de esta pregunta fue establecer la cantidad de personas propietarias
de motocicletas y el resultado es altamente positivo para el desarrollo del
proyecto, ya que demuestra que una gran poblaciéon posee la motocicleta como
medio de transporte lo cual hace viable el montaje de una serviteca solo para

motos en la ciudad.

Pregunta 2. ¢ Cuénto dinero invierte para el mantenimiento de su motocicleta?

Tabla 6. Dinero invertido para el mantenimiento de la motocicleta

¢Cuanto dinero invierte para el Ndmero de Porcentaje (%)
mantenimiento de su motocicleta? personas
$ 80.000 101 30%
$ 120.000 64 19%
$ 150.000 52 15%
$ 180.000 14 4%
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$ 200.000 41 12%
Més de $ 200.000 69 20%
TOTAL 341 100%

Figura 8. Inversion de dinero para el mantenimiento de la motocicleta

Inversion de dinero para el mantenimiento de la
motocicleta

m S 80.000

S 120.000
12%
$ 150.000

m S 180.000
4%

m $200.000

Andlisis: el Cuadro 2 muestra que el 30% de la poblacion encuestada invierte un
valor minimo correspondiente a $ 80.000 para realizar el mantenimiento de la
motocicleta, y a la vez se observa que el 20% de propietarios de motos, dispone

de una suma de dinero que supera los $200.000 para realizar el mantenimiento.

Cabe resaltar que los resultados de la encuesta indican que los precios que se
deben ofrecer en la serviteca para motocicletas por los servicios ofrecidos deben
ser economicos y de calidad para atraer al mercado de la competencia y generar

clientes.
Pregunta 3. ¢ Con qué frecuencia lava su moto?

Tabla 7. Frecuencia de lavado

Frecuencia de lavado NUimero Porcentaje
1 Vez mensual 19 6%

2 Veces al mes 67 20%

3 Veces al mes 123 36%

4 Veces al mes 95 28%

5 Veces al mes 37 11%
TOTAL 341 100%
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Figura 9. Pregunta de la encuesta sobre frecuencia de lavado
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Andlisis: La encuesta da como resultado una favorabilidad para la puesta en
marcha del proyecto presentado, ya que este es uno de los servicios a ofrecer y la
mayor parte de los propietarios de motocicletas hacen el lavado con una
periocidad de 3,4 y hasta 5 veces al mes 0 sea existe una alta demanda lo que
significa que la mayor parte de las personas prefieren lavar sus motos en periodos
de tiempo cortos para mantener en excelente estado y apariencia su medio de

transporte.
Pregunta 4. ¢, Ddénde realiza el lavado, encerado y despinche de su motocicleta?

Tabla 8. Pregunta sobre lavado, encerado y despinche para motocicleta

;Doénde realiza el lavado, encerado vy NUumero Porcentaje
despinche de su motocicleta?

La casa 40 12%
Lavaderos de estaciones de servicio 147 43%
Lavaderos mixtos de carros y motocicletas 97 28%
Lavaderos exclusivos para motocicletas 57 17%
TOTAL 341 100%
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Figura 10. Preferencia del lugar de servicio para motocicletas.
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Andlisis: Debido a la poca oferta que se evidencia en la ciudad con respecto a
lavaderos exclusivos para motocicletas, se observa que una gran cantidad de
personas encuestadas recurren a los tradicionales lavaderos de estaciones de
servicio, lo que hace favorable el desarrollo del proyecto de crear un centro de
servicios exclusivo para este vehiculo (motocicleta), mas aun si se tiene en cuenta

gue la tendencia a realizar este lavado en la casa es muy baja solo del 12%.
Pregunta 5. ¢ Cuanto dinero invierte en el lavado y encerado de su motocicleta?

Tabla 9. Dinero invertido en lavado y encerado de la moto.

Dinero invertido en lavado vy Numero Porcentaje
encerado

$ 6000 147 43%

$ 7000 98 29%

$ 8000 74 22%

$ 8500 0 0%

$ 9000 14 4%

$ 10.000 8 2%
TOTAL 341 100%
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Figura 11. Dinero invertido en lavado y encerado de la moto.
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Analisis: Un nimero de 147 personas manifestd que cancelan por estos servicios
el costo mas econdémico del mercado y 172 cancelan entre $7000 a $8000 lo cual
es beneficioso para el proyecto de la serviteca porque el propdésito es brindar un
espacio nuevo e innovador en este sector y generar utilidades estableciendo
precios comodos, competitivos y accesibles a toda la comunidad poseedoras o

propietarios de motocicletas.
Pregunta 6. ¢Qué tipo de mantenimiento realiza a su motocicleta?

Tabla 10. Tipo de mantenimiento.

¢ Qué tipo de mantenimiento realiza NUmero Porcentaje
a su motocicleta?
Preventivo 148 43%
Correctivo 193 57%
TOTAL 341 100%
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Figura 12. Tipo de mantenimiento.
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Andlisis: los resultados indican que los propietarios de motos de la ciudad

prefieren realizar el mantenimiento correctivo a sus motocicletas, para la

implementacion de la puesta en marcha de la serviteca es importante ya que

independientemente de la clase de mantenimiento que el cliente requiera, el

servicio se prestara de manera excelente y profesional.

Pregunta 7. ¢ Frecuencia con que realiza el mantenimiento a su motocicleta?

Tabla 11. Frecuencia de mantenimiento.

Frecuencia con que realiza NUumero Porcentaje
mantenimiento a su motocicleta

Mensualmente 0 0%
Bimestralmente 26 8%
Trimestralmente 41 12%
Semestralmente 109 31%
Anualmente 165 48%
TOTAL 341 100%
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Figura 13. Frecuencia de mantenimiento.
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Andlisis: Los resultados de esta pregunta para los intereses del proyecto son
bastante positivos ya que por la gran cantidad de motocicletas matriculadas en la
ciudad, existe una demanda alta por satisfacer en el mercado, La grafica indica
que con tan solo un 8% de propietarios de motocicletas que

mantenimiento bimestral da como resultado un total de 156 motos al afo lo cual es

significativo considerando el tamafo de la muestra

Pregunta 8. ¢ Cuanto dinero invierte en el mantenimiento de su motocicleta?

Tabla 12. Pregunta encuesta, inversién en el mantenimiento

Dinero invertido en Numero Porcentaje
mantenimiento

$30000 38 11%
$50000 49 14%
$75000 25 7%
$100.000 71 21%
$150.000 102 30%
$200.000 0 mas 56 16%
TOTAL 341 100%
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Figura 14. Inversion en el mantenimiento.
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Analisis: El comportamiento de los motociclistas en materia de pago por concepto
de mantenimiento, es muy fluctuante debido a la posiciébn socioeconémica del
propietario, Esto en términos econdémicos es positivo para la futura empresa ya
que dispondra de precios muy favorables para ganar clientes y atraer el mercado

de la competencia utilizando estrategias de marketing.
Pregunta 9. ¢ Frecuencia con que realiza el parchado de llantas a su motocicleta?

Tabla 13. Frecuencia de parchado.

Frecuencia con que realiza el NUumero Porcentaje
parchado de llantas a su

motocicleta

Mensualmente 90 26%
Bimestralmente 89 26%
Trimestralmente 108 32%
Semestralmente 54 16%
TOTAL 341 100%
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Figura 15. Frecuencia de parchado
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Andlisis: La frecuencia de parchado va entre lazada de la calidad de las vias, y
del buen estado de las llantas en la actualidad es uno de los servicios mas
demandados en el mercado de este sector, los propietarios de motocicletas
frecuentan en promedio una vez al mes, lo cual es de gran significancia para el
desarrollo del proyecto, incluir este servicio por la alta cantidad de servicios que se

generan.
Pregunta 10. ¢ Frecuencia con que instala lujos a su motocicleta?

Tabla 14. Frecuencia del uso de lujos para la moto.

Frecuencia con que instala lujos Numero Porcentaje
a su motocicleta

Mensual 9 3%
Bimestral 57 17%
Trimestral 48 14%
Semestral 133 39%
Anual 94 28%
TOTAL 341 100%
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Figura 16. Frecuencia del uso de lujos para la moto.
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Analisis: Se observa en la grafica el comportamiento de los motociclistas
encuestados en Barrancabermeja, donde ensefia que con mucha frecuencia
compran lujos para embellecer su medio de transporte, se detalla que el
porcentaje mas alto es equivalente al 39% semestral, esto demuestra que en la

serviteca si es viable la venta de productos de este género

Pregunta 11. ¢;/Qué servicios le gustaria que le ofrecieran en una serviteca para

motocicletas?

Tabla 15. Gustos sobre los servicios para las motos.

Servicios NUumero Porcentaje
Lavado 79 23%
Encerado 23 7%
Despinche 0 0%
Mantenimiento basico 0 0%
Cambio de aceite 0 0%
Venta de lujos y accesorios 0 0%
Venta de repuestos 0 0%
Todos los anteriores 239 70%
TOTAL 341 100

56




Figura 17. Gustos sobre los servicios para las motos.
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Analisis: La gréfica 11 indica que un 70% de los propietarios de motocicletas en
la ciudad, ven la necesidad de encontrar en un solo sitio todos los servicios que
ayuden a mantener en excelente estado sus velocipedos lo que es altamente
positivo para la creacion y desarrollo de la serviteca ya que en la actualidad en la

ciudad no existe un servi-centro que reldna estas condiciones.
Pregunta 12. ; Cuando compra accesorios para su moto en donde los adquiere?

Tabla 16. Lugar donde compra lujos y accesorios para la moto.

¢Cuando compra repuestos y accesorios para su NUumero Porcentaje
moto en donde los adquiere?

Almacenes de repuestos originales de las marcas 48 14%
Almacenes de repuestos no originales 293 86%
TOTAL 341 100%
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Figura 18. ;Donde adquiere accesorios?
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Andlisis: Estos resultados desde el punto de vista econdomico son muy favorables
para la creacion de la empresa especializada en servicios para Motocicletas ya
que podra manejar repuestos de calidad de marcas comerciales y reconocidas en

el mercado por la competencia a precios muy competitivos.
Pregunta 13. ; Compra los repuestos para su motocicleta en Barrancabermeja?

Tabla 17. Compra de repuestos en la ciudad.

cCompra los repuestos para su motocicleta en | Namer Porcentaje
Barrancabermeja? 0 (%)
Si 336 99%
No 5 1%
Total 341 100%
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Figura 19. Compra de repuestos en Barrancabermeja
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Andlisis: Es importante para el desarrollo econémico de Barrancabermeja y por
ende de las empresas, notar con resultados estadisticos que la demanda existente
en el mercado estd adquiriendo los productos y servicios en la ciudad, en el caso
particular del sector del motociclismo se observa que para la serviteca hay una
alta oportunidad para competir y ganar preferencias en la venta productos.

Pregunta 14. Su nivel de ingresos es:

Tabla 18. Ingreso mensual.

Ingreso Mensual Numero Porcentaje
1 smimv 127 37%
1.5 smimv 0 0%

2 smimv 55 16%
2.5 smimv 0 0%

3 smimv 64 19%

4 smimv 79 23%

5 0 mas smimv 16 5%
TOTAL 341 100%
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Figura 20. Ingreso
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Andlisis: la tabla 20 se muestra que la mayor parte de propietarios de
motocicletas devengan un salario minimo mensual vigente que representa un 37%
y estas cifras son importante para el desarrollo del proyecto de la creacion de la
empresa denominada serviteca, saber en qué escala salarial se encuentran los
propietarios de motocicletas, para realizar un ajuste promedio a los precios de los

productos y servicios que se ofreceran conociendo sus ingresos econémicos.
De acuerdo a lo anterior, al menos un 37% no invertira en lujos para sus motos.

2.4.3. Estimacién de la demanda. De acuerdo con los resultados de la encuesta,
se evidencia que el 90% de la poblacion que se encuest6 (los que dijeron que si
son propietarios de motos), utiliza el servicio de lavado, mantenimiento, parchado
y lujos para las motocicletas en Barrancabermeja. Para estimar la demanda se
consideran los resultados alcanzados en la frecuencia y la cantidad periddica de

consumo.
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Tabla 19. Estimacién de la demanda.

ESTIMACION DEL SERVICIO DE LAVADO

FRECUENCIA

MEDIA

CANTIDAD % POBLACION UTILIZACION DEL | UTILIZACION
DE LAVADO X MES | DEL LAVADO X
MOTOCICLETAS ARO
12 15 86 25,21 13.841 20.761,5 249.138
3-4 35 218 63,92 35.092 122.829 1.473.948
5 5 37 10,85 5.957 29.785 357.420
TOTAL 341 100 54.903 173.375,50 2.080.506
ESTIMACION DEL SERVICIO DE MANTENIMIENTO
FRECUENCIA MEDIA | CANTIDAD % POBLACION UTILIZACION DEL
DE MOTOCICLETAS | MANTENIMIENTO ANUAL
12 15 26 7,62 4.183,60 10.459
3-6 4,5 150 43,98 24.146,33 108.658,485
12 12 165 48,38 26.562,07 318744,84
TOTAL 341 100% 54903 437.862
ESTIMACION DEL SERVICIO DE PARCHADO
FRECUENCIA CANTIDAD % POBLACION UTILIZACION UTILIZACION DEL
DE DEL LAVADO X PARCHADO X ARO
MOTOCICLETAS MES
1 90 26,68 14.648,12 14.648,12 175.777,44
2 89 26,09 14.324,19 28.648,38 159.890,28
3 108 31,67 17.387,78 52163,34 208.653,36
6 54 15,83 8.691,14 52.146,84 104.293,68
TOTAL 341 100 54.903 147.606,68 648.614,76
ESTIMACION DEL SERVICIO DE LUJOS
FRECUENCIA MEDIA | CANTIDAD % POBLACION UTILIZACION DE LUJOS X ANO
DE
MOTOCICLETAS
1-2 15 66 19,35 10.623,73 15935,595
3-6 4,5 181 53 29.098,59 130.943,655
12 12 94 27,56 15.131,26 181.575,12
TOTAL 314 100 54.903 328.454,37

La utilizacién del servicio total de lavado anual es de 2.080.506 motocicletas.

249.138 servicios para los que utilizan entre 1 a 2 por semana; 1.473.948

servicios para los que lavan su moto de 3 a 4 veces por semana y 357.420

servicios para los que lavan su motocicleta 5 veces por semana.

El dato anterior logra establecer la intension de compra del servicio de lavado para

motocicletas en el afio, equivalente a 2.080.506, la cual se toma como la demanda

efectiva para el presente proyecto, que a su vez es un resultado altamente

positivo.
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Como se puede observar la cantidad de servicios solicitados por los clientes en un
afio con respecto al mantenimiento de su motocicleta es 437.862, lo cual es
altamente serio para la creacidon de una serviteca para motocicletas como se
pretende en este estudio de mercado, donde se determina la puesta en marcha de

un mantenimiento general a las motos en la ciudad.

El servicio de parchado anual es de 648.614,76 motocicletas. Donde 175.777,44
servicios por mes; 159.890,28 servicios bimensual, 208.653,36 trimestral y
104.293,68 servicios semestral. Se observa el deseo de compra del servicio de
parchado para motocicletas en la ciudad de Barrancabermeja en el afio, que el
mismo es muy positivo, lo cual presenta un cuadro favorable para el propésito de
este estudio, la puesta en marcha de un montallantas y parchado dentro de una

serviteca para motocicletas puede ser altamente viable.

328.454,37 servicios en el afio es muy relevante por tratarse de lujos para motos,
las personas propietarias encuestadas manifiestan el interés por utilizar lujos para
su motocicleta, esto se traduce como una demanda potencial muy buena para ese

estudio de mercado.

2.4.4 Proyeccion de la demanda. Segun el Ministerio de Transporte y la
Inspeccién de Transito y Transporte de Barrancabermeja T ITTB, el promedio de
crecimiento del parque automotor de motocicletas en la ciudad, desde el afio 2005
hasta el afio 2012 ha sido del 13,38, el mismo porcentaje se utilizarad para
determinar el crecimiento del servicio de lavado, mantenimiento, parchado y lujos

proyectado a 5 afos, a seguir:?3

23 Inspeccion de Transito y Transporte de Barrancabermeja. Parque automotor consolidado por clase. Hoja
impresa. Barrancabermeja. ITTB. Consultado en Septiembre de 2013
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Tabla 20. Proyeccién de la demanda.

PROYECCION DEL SERVICIO DE LAVADO

ANO
2013 2014 2015 2016 2017
2.080.506 2.358.877,703 2.674.495,54 3.032.343,043 3.438.070,542
PROYECCION DEL SERVICIO DE MANTENIMIENTO
ANO
2013 2014 2015 2016 2017
437.862 496.448 562.872,74 638.184,74 723.573,74
PROYECCION DEL SERVICIO DE PARCHADO
ANO
2013 2014 2015 2016 2017
648.614,76 735.399,41 833.795,85 945.357,73 1.071.846,59
PROYECCION DEL SERVICIO DE LUJOS
ANO
2013 2014 2015 2016 2017
328.454,37 372.401,56 422.228,88 478.723,10 542.776,25

278.371,7028 es el incremento del servicio de lavado en la ciudad de
Barrancabermeja, del afio 2013 al 2014, y deja como resultado final 2.358.877,703
servicios.

315.617,8367 es el incremento del 2014 al 2015, para un total de 2.674.495,54

servicios en el afio 2015.

Para el 2016 se proyecta un servicio de 3.032.343,043 lavados para motos, ya que
el incremento es de 357.847,5033. Y en el afio 2017 se tendran 3.438.070,542

servicios, debido a que el incremento sera de 405.727,4992.

Estos datos proyectados dejan claro que la demanda de motocicletas a lavar para
en el municipio de Barrancabermeja en los préximos 5 afios en muy significativo,
permitiendo una participacién importante en el mercado de servicios hacia las

motos para el proyecto que se pretende.
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13,38% es el incremento que se continda utilizando para encontrar la proyeccion
a cada afio del servicio de mantenimiento para motocicletas, lo cual se observa a
continuacion: 2013 a 2014 (incremento 58.586 servicios), 2014 a 2015 (incremento
66.424,74 servicios), 2015 a 2016 (incremento 75.312 servicios), y 2015 a 2016
(incremento 85.389 servicios); esto deja claro que se tendra un incremento
bastante significativo en los siguientes 4 afios, ademas de un total de servicios alto
para cada afio respectivamente, resultando en una excelente oportunidad de

negocio para ofertar el servicio de mantenimiento por una nueva empresa.?*

En el cuadro anterior se presenta el crecimiento del servicio de parchado de cada
afio hacia el siguiente: 2013 (86.784,65), 2014 (98.396,44), 2015 (111.561,88),
2016 (126.488,86); y obteniendo los respectivos resultados: 2013 (648.614,76),
2014 (735.399,41), 2015 (833.795,85), 2016 (945.357,73) 2017 (1.071.846,59).Los
resultados anteriores presentan que puede ser altamente aplicable el estudio aqui
presentado, para los proximos 5 afios, la demanda potencial de servicios de

parchado para motos, existe una oportunidad excelente en el mercado.

Las siguientes cantidades representan el incremento anual desde el afio 2013
hasta el 2017, de la compra y utilizacién de lujos para las motos en la ciudad, en
su orden: (43.947,19), (49.827,32), (56.494,22), y (64.053,15). Este incremento
deja unos resultados muy positivos para cada afno de estudio.

De esa forma se podria tener una participacion en el mercado bastante
significativa. Con esa proyeccion se puede observar el célculo en nimero de
servicios para el mercado meta, que sera atendido por el Centro para motocicletas

durante proximos 5 afios.

2.5LA OFERTA

2.5.1 Necesidades de informacién. Se requiere saber el nimero de empresas

que ofrecen algun tipo de servicio para motocicletas en la ciudad de

24 Inspeccion de Transito y Transporte de Barrancabermeja. Parque automotor consolidado por clase. Hoja
impresa. Barrancabermeja. ITTB. Consultado en septiembre de 2013
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Barrancabermeja, especialmente los relacionados a: mantenimiento, parchado,

lavado y lujos, con el fin de indagar sus precios, servicios, cantidad y capacidad de

oferta, determinar su organizacion, los medios de publicidad y promocion que

emplean.

2.5.2 Fichatécnica.

Tabla 21. Ficha técnica la oferta.

Tipo de investigacion

Descriptiva, se describira los datos mas relevantes de las
empresas a investigar, estos son los que deben tener un impacto
en las vidas de los clientes propietarios de las motos de la ciudad.
La informacién se recolectara a través de una entrevista directal
que se realizara a partir de un censo.

Método de investigacion

Cientifico, se hace a través de un proceso concreto en las diversas
etapas del estudio que se deben dar para solucionar los diferentes
problemas.

Fuentes de informacion

Primarias y secundarias.

La primaria: comprende informacién nueva, es decir la que se da
directamente con las empresas del mercado.

Secundarias son los diferentes documentos que comprenden
informacion de la ciudad, relacionado con la oferta de estudio.

Técnicas de investigacién

Censo.

Consiste basicamente, en obtener mediciones del nimero total de
empresas y a estas se le desarrollan diversas técnicas de
preguntas, estudio y de recuento.

Instrumento parala
recoleccion de la
informacion

Cuestionarios estructurados.

Comprende preguntas de caracter empresarial enfocado en el area
de mantenimiento y demas servicios para las motos, este va en
orden jerarquico.

Modo de aplicacion

Directa.

Se hace personalizada donde solo participa el encuestado y el
encuestador; para este caso seran los directivos de las empresas
los que se censaran.

Definicion de poblacién
(elemento, unidad de
muestreo)

Poblacién: personal que labora en las empresas que ofrecen
servicios para motocicletas, en mantenimiento, parchado, lavado vy
lujos, en la ciudad de Barrancabermeja.

Objetivo. Realizar un censo a 80 empresas relacionadas con el
servicio a los propietarios de las motocicletas, sera principalmente
a los que ocupan cargos altos en las mismas.

Elemento: Unidad censal.

Proceso de muestreo

Censo.

Ya que las empresas que ofertan servicios para motocicletas, en
mantenimiento, parchado, lavado y lujos, en la ciudad de
Barrancabermeja solo son 80 se determinara el estudio a través de
un censo.

Alcance

La ciudad de Barrancabermeja.

Tiempo de aplicacion

Tres dias, lo que comprende entre el 1, 2 y 3 de octubre de 2013.
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2.5.3 Tabulacion y presentaciéon de resultados de la oferta.

Pregunta 1. ¢ Cuénto tiempo lleva en el mercado?

Tabla 22. Tiempo en el mercado.

Tiempo en el mercado NUmero Porcentaje (%)

1 a5 Afios 20 25%

6 a 10 Afios 12 15%

Mas de 10 Afios 48 60%
Total 80 100%

Figura 21. Antigiedad de las empresas que prestan

¢éCuanto tiempo lleva en el mercado?

1 a5 Afios
. 25%
Mas de 10
Afios

60%

62 10 Afios
15%

Andlisis: Para el desarrollo de la puesta en marcha del proyecto el resultado de
esta pregunta significa que se debe realizar una gran estrategia de marketing,
para dar a conocer los servicios y beneficios que se van a ofrecer, ya que un alto

porcentaje equivalente a un 60% de la competencia se encuentra posicionado y

reconocido en el mercado local.
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Pregunta 2. ¢ Cuéles servicios ofrece su establecimiento para las motos?

Tabla 23. Servicios que oferta para las motocicletas.

¢ Cuales servicios ofrece su
establecimiento para motos?

Cantidad de servicios

Porcentaje (%)

Mantenimiento 15 19%
Parchado 17 21%
Lavado 23 29%
Lujos 25 31%
TOTAL 80 100%

Figura 22. Servicios que oferta para las motocicletas.

¢ Cudles servicios ofrece su establecimiento para motos?

B Mantenimiento
M Parchado
Lavado

M Lujos

Andlisis: el Cuadro 2 muestra que existe en la actualidad en la ciudad una gran
cantidad de establecimientos comerciales de distinta razén social, pero que

ofrecen o enfocan sus servicios al mismo mercado como son los propietarios de

motocicletas.

Cabe resaltar que los resultados de la encuesta indican que ninguno de las

empresas encuestadas ofrece todos los servicios en un mismo lugar.

Pregunta 3. ¢ Cuantos servicios de mantenimiento realiza en un dia?
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Tabla 24. Cantidad de servicios de mantenimiento que se realizan durante el
dia.

Servicios de mantenimiento NUmero Porcentaje
Entre 5y 10 servicios 0 0%
Entre 11 y 20 servicios 30 38%
Entre 21 y 50 servicios 5 6%
Entre 51y 100 servicios 0 0%
Cero (0) servicios 45 56%
TOTAL 80 100%

Figura 23. Cantidad de servicios de mantenimiento que se realizan durante

el dia.

éCuantos servicios de mantenimiento realiza en un dia?

Entre 5y 10
servicios
0%

Entre 51y 100_~ Entre 21y 50
servicios servicios
0% 6%

Andlisis: La encuesta realizada da como resultado que segun el tipo de negocio y
el servicio que se ofrezca de eso depende la demanda, pero todo va encaminado
al mismo fin como es el de brindar uno u otro servicio relacionado con el

mantenimiento de las motocicletas.

Cabe anotar que para la idea de la creacion de la serviteca para motos
exclusivamente, es muy importante ya que en el mercado la competencia se ha
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especializado por lo general en un Unico servicio, solo los talleres acaparan un
38% de servicios de mantenimiento por dia, dejando abiertas grandes

posibilidades y oportunidades de competir para ganar espacio en el mercado.
Pregunta 4. ¢ Cuantos servicios de parchado realiza en un dia?

Tabla 25. Cantidad de servicios de parchado realizados por dia

Servicios de parchado Numero Porcentaje
Entre 5y 10 servicios 30 37,5%
Entre 11y 20 servicios 0 0%
Entre 21 y 50 servicios 20 25%
Entre 51y 100 servicios 0 0%
Cero (0) servicios 30 37,5%
TOTAL 80 100%

Figura 24. Cantidad de servicios de parchado realizados por dia.

¢Cuantos servicios de parchado realiza en un dia?

Entre 21y 50
servicios
25%

Entre 51y 100
servicios
0%

Entre 11y 20
servicios
0%

Andlisis: El servicio de parchado que ofrece la competencia en un dia, muestra
una gran favorabilidad que tiene este resultado para el desarrollo del proyecto
denominado Serviteca ya que solo un porcentaje equivalente a un 25% cumple

con una cantidad considerable de servicios, lo que demuestra que hay un mercado
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insatisfecho a la espera de rapidas y mejores soluciones, en cuanto a la prestacion

del servicio.

Pregunta 5. ¢ Cuantos servicios de lavado realiza en un dia?

Tabla 26. Cantidad de servicios de lavado realizados por dia.

Servicios de lavado Numero Porcentaje
Entre 5y 10 servicios 0 0%
Entre 11 y 20 servicios 5 6,25%
Entre 21 y 50 servicios 20 25%
Entre 51 y 100 servicios 0 0%
Cero (0) servicios 55 68,75%
TOTAL 80 100%

Figura 25. Cantidad de servicios de lavado realizados por dia.

0% 6%

éCuantos servicios de lavado realiza en un dia?

M Entre 5y 10 servicios

M Entre 11y 20 servicios
Entre 21y 50 servicios

M Entre 51y 100 servicios

M Cero ( 0) servicios

Andlisis: La informacién que resulta de este ejercicio demuestra que el servicio de

lavado ofrecido por las empresas es bajo, y solo lo acaparan aquellas que se

dedican exclusivamente a este oficio, lo que indica en un alto porcentaje que se

obtendrian grandes beneficios al ofrecer el servicio de lavado de motocicletas en

la serviteca por la gran demanda existente en la ciudad.
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Pregunta 6. ¢ Cuantos servicios de lujos realiza en un dia?

Tabla 27. Servicios de lujos realizados en un dia.

Servicios de lujos NUmero Porcentaje
Entre 5y 10 servicios 30 37,5%
Entre 11 y 20 servicios 0 0%
Entre 21 y 50 servicios 10 12,5%
Entre 51 y 100 servicios 0 0%
Cero (0) servicios 40 50%
TOTAL 80 100%

Figura 26. Servicios de lujos realizados en un dia.

éCuantos servicios de lujos realiza en un dia?

Cero (0)
servicios
50%

Entre 51y 100

servicios Entre 21y 50 \_Entre 11y 20
0% servicios servicios
12,50% 0%

Andlisis: segun el resultado de la grafica, los almacenes que ofrecen el servicio
de lujos en proporcidn al tamafio de la encuesta equivalen a menos de la mitad de
los negocios encuestados lo que significa que hay poca oferta de este servicio

para suplir las necesidades y gustos de los motociclistas quienes buscan

alternativas de mejora para sus velocipedos de forma diaria, agil y rapida.

71




Pregunta 7. ¢Qué rango de precios establece para el servicio de mantenimiento

de motos?

Tabla 28. Jerarquia de precios establecidos para el servicio de

mantenimiento.

Precios de mantenimiento NUmero Porcentaje
Entre $2000 y $10.000 pesos 0 0%
Entre $11.000 y $30.000 pesos 5 6%
Entre $31.000 y $50.000 pesos 30 38%
Entre $51.000 y $100.000 pesos 0 0%
Entre $101.000 y $200.000 pesos 0 0%
Maés de $200.000 pesos 0 0%
Cero (0) pesos 45 56%
TOTAL 80 100%

Figura 27. Jerarquia de precios establecidos para el servicio de

mantenimiento.

éQué rango de precios establece para el servicio de mantenimiento

de motos?
0%
~
B Entre § 2.000y $ 10.000
)  Entre $ 11.000y $ 30.000
38% Entre $ 31.000y $ 50.000

56%
M Entre $ 51.000y $ 100.000

® Entre $ 101.000y $ 200.000
Mas de $ 200.000

Cero (0) pesos
0%

Andlisis: Los precios en promedio que ofrece la mayor parte de la competencia
son bastante cémodos y accesibles para los diferentes estratos y niveles de
ingresos salariales de las motociclistas de la ciudad, lo cual hace necesario que se
implemente un buen estudio financiero para el desarrollo del proyecto y asi ser

competitivos en el mercado.
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Pregunta 8. ¢Qué rango de precios establece para el servicio de parchado de
motos?

Tabla 29. Jerarquia de precios establecidos para el servicio de parchado.

Precios de parchado Numero Porcentaje
Entre $2000 y $5.000 pesos 7 9%
Entre $6.000 y $10.000 pesos 13 16%
Mas de $10.000 pesos 0 0%
Cero (0) pesos 60 75%
TOTAL 80 100%

Figura 28. Jerarquia de precios establecidos para el servicio de parchado.

éQué rango de precios establece para el servicio de parchado?

HEntre $ 2.000y § 5.000
mEntre $ 6.000y $ 10.000

0%

Mas de $ 10.000

M Cero (0) pesos

Andlisis: Las empresas dedicadas al servicio de parchado en la ciudad venden u
ofrecen sus servicios a precios economicos Yy la tasa de requerimiento de este, es

relativamente alta lo que indica que se genera una gran entrada de recursos.

Cabe anotar que existen en la ciudad una gran variedad de establecimientos
dedicados a la prestacién de este servicio, pero solo muy pocos se dedican
exclusivamente a las motocicletas, por otra parte se evidencia en estos
establecimientos que al momento de priorizar el trabajo el gremio de las motos
pasan a un segundo plano y esa es la ventaja significativa que tiene el proyecto en
mencion, para desarrollar estrategias fuertes que contribuyan a posicionarse en el

mercado.
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Pregunta 9. ¢ Qué rango de precios establece para el servicio de lavado de motos?

Tabla 30. Jerarquia de precios establecidos para el servicio de lavado.

Precios de lavado NUmero Porcentaje
Entre $2000 y $5.000 pesos 10 12%
Entre $6.000 y $10.000 pesos 15 19%
Mas de $10.000 pesos 0 0%
Cero (0) pesos 55 69%
TOTAL 80 100%

Figura 29. Jerarquia de precios establecidos para el servicio de lavado.

é¢Qué rango de precios establece para el servicio de lavado?

HEntre $ 2.000y $ 5.000
mEntre $ 6.000y S 10.000
Mas de $ 10.000

H Cero (0) pesos

Analisis: Segun la grafica este servicio también evidencia una tendencia
econémica cémoda por la prestacion del servicio, lo que significa que los
establecimientos comerciales dedicados a este oficio compiten de una manera
muy pareja en cuestion de precios y que para la proyeccion de la empresa
denominada serviteca para motocicletas debe entrar a competir en precios ya que
este servicio es sumamente importante y es el de mayor relevancia por la alta

demanda observada en el mercado.
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Pregunta 10. ¢Qué rango de precios establece para el servicio de lujos para

motos?

Tabla 31. Jerarquia de precios establecidos para el servicio de lujos.

Precios de lujos NUmero Porcentaje
Entre $2000 y $10.000 pesos 0 0%
Entre $11.000 y $30.000 pesos 0 0%
Entre $31.000 y $50.000 pesos 10 12,5%
Entre $51.000 y $100.000 pesos 0 0%
Entre $101.000 y $200.000 pesos 0 0%
Mas de $200.000 pesos 0 0%
Cero (0) pesos 70 87,5%
TOTAL 80 100%

Figura 30. Jerarquia de precios establecidos para el servicio de lujos.

éQué rango de precios establece para el servicio de lujos?

0% _ 0%
A\ 0% .
B 0% m Entre $ 2.000y $ 10.000
0% W Entre $ 11.000y $ 30.000
Entre $ 31.000y $ 50.000
m Entre $ 51.000y $ 100.000
87,50% ® Entre $ 101.000 y $ 200.000

Mas de $ 200.000
Cero (0) pesos

Andlisis: La establecimientos en la ciudad con respecto al precio que cobra por
este servicio es significativa, no se le ha dado la verdadera importancia como lo
vemos en el resultado de la gréfica, lo que si cabe apuntar es que al ser muy
minima la competencia tienen el dominio de manejar los precios segun sus
intereses, por esta razon es conveniente para el futuro de la serviteca entrar a

competir con precios manejables para todo tipo de estratos.
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Pregunta 11. ¢ Qué medios de difusion utiliza para dar a conocer su empresa?

Tabla 32. Canales de difusién utilizados para dar a conocer la empresa.

Medios de difusion NUmero Porcentaje
Volantes 15 19%
Pasacalles 0 0%
Radio 20 25%
Televisién 5 6%
Otros 40 50%
TOTAL 80 100%

Figura 31. Canales de difusion utilizados para dar a conocer la empresa.

éQué medios de difusion utiliza para dar a conocer su
empresa?

Pasacalles
0%

Television
6%

Andlisis: Se observa que la cultura de los propietarios de los establecimientos
comerciales dedicados a este sector prefieren los medios mas econémicos y que a
la vez son poco persuasivos ante los ojos y mente de los propietarios de motos y
esto es clave para la puesta en funcionamiento del desarrollo de la serviteca dar a
conocer sus servicios de forma televisiva para impactar con imagenes y asi
despertar el deseo de indagar de los motociclistas sobre lo que se ofrece y como

se ofrece, es decir posibles futuros clientes.
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2.5.4 Anélisis de la Situacion actual de la competencia.

Estimacion de la oferta.

La siguiente tabla muestra la estimacion de la oferta para motocicletas en la

ciudad de Barrancabermeja, en los servicios de mantenimiento, parchado, lavado

y lujos.

Tabla 33. Estimacién de la oferta.

ESTIMACION OFERTA PARA EL SERVICIO DE MANTENIMIENTO

MEDIA ENCUESTAS % POBLACION SERVICIOS X | SERVICIOS X | SERVICIOS X
DIA MES ANO
0 0 45 56,25 30.882,9375 0 0 0
11-20 15,5 30 37,5 20.588,625 465 13.950 167400
21-50 35,5 5 6,25 3.431,4375 177,5 5325 63900
TOTAL 80 100 54.903,00 642,5 19.275 231.300
ESTIMACION OFERTA PARA EL SERVICIO DE PARCHADO
MEDIA ENCUESTAS % POBLACION SERVICIOS X | SERVICIOS X | SERVICIOS X
DIA MES ANO
0 0 30 37,5 20.588,625 0 0 0
5-10 7.5 30 37,5 20.588,625 225 6.750 81.000
21-50 35,5 20 25 13.725,75 710 21.300 255.600
TOTAL 80 100 54.903,00 935 28.050 336.600
ESTIMACION OFERTA PARA EL SERVICIO DE LAVADO
MEDIA ENCUESTAS % POBLACION SERVICIOS X | SERVICIOS X | SERVICIOS X
DIA MES ANO
0 0 55 68,75 37745,8125 0 0 0
11-20 15,5 5 6,25 3431,4375 77,5 2.325 27.900
21-50 35,5 20 25 13725,75 710 21.300 255.600
TOTAL 80 100 54.903,00 787,5 23.625 283.500
ESTIMACION OFERTA PARA EL SERVICIO DE LUJOS
MEDIA ENCUESTAS % POBLACION SERVICIOS X | SERVICIOS X | SERVICIOS X
DIA MES ANO
0 0 40 50 27451,5 0 0 0
5-10 7.5 30 37,5 20.588,625 225 6.750 81.000
21-50 35,5 10 12,5 6862,875 355 17400 208800
TOTAL 80 100 54.903,00 580 24.150 289.800

En la estimacién de la oferta se puede observar la cantidad de servicios ofertados

por los negocios dedicados al servicio para las motocicletas en la ciudad de

Barrancabermeja, en un afo, con respecto al mantenimiento, parchado, lavado y

lujos, lo cual es altamente favorable para la posible creacion de una serviteca para
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motocicletas como se pretende en este estudio de mercado, ya que la demanda
existente supera la oferta prestada en el mercado.

Proyeccion de la oferta.

Para determinar la proyeccion de la oferta se establece un crecimiento del 4% de
la totalidad de las empresas, teniendo en cuenta que la variacion de crecimiento

econdmico para el sector de servicios fue del 0.4%2%°

Tabla 34. Proyeccion de la oferta.

PROYECCION DE LA OFERTA DE MANTENIMIENTO

ANO
2013 2014 2015 2016 2017
231.300 240.552 250.174,08 260.181,0432 270.588,28

PROYECCION DE LA OFERTA DE PARCHADO

ANO
2013 2014 2015 2016 2017
336.600 350.064 364.066,56 378.629,22 393.774,38

PROYECCION DE LA OFERTA DE LAVADO

ANO
2013 2014 2015 2016 2017
283.500 294.840 306.633,6 318.898,94 331.654,9018

PROYECCION DE LA OFERTA DE LUJOS

ANO
2013 2014 2015 2016 2017
289.800 301.392 313.447,68 325.985,58 339.025

En la oferta de Mantenimiento se observa 9.252 de incremento del servicio en el
afo 2014 (240.552 servicios en total); para el aflo 2015 el incremento sera de
9622,08 servicios (250.174,08 servicios en total); afio 2016 el incremento sera
del0.006, 96 (260.181,04 servicios en total); y el incremento 10.407,24 para el
afio 2017 que dara un resultado total de 270.588,28 servicios ese afo.

% Camara de Comercio de Barrancabermeja. "Empresas constituidas en Barrancabermeja sector
econdémico, grafica 3". Consultado en febrero de 2014, disponible en:
http://www.ccbarranca.org.co/contenido/images/stories/observatorio/documentos/Dinamica/din%E1
mica%20empresarial%202010.pdf

78


http://www.ccbarranca.org.co/contenido/images/stories/observatorio/documentos/Dinamica/din%E1mica%20empresarial%202010.pdf
http://www.ccbarranca.org.co/contenido/images/stories/observatorio/documentos/Dinamica/din%E1mica%20empresarial%202010.pdf

Lo que corresponde a la oferta del servicio de parchado, se presenta a
continuacion: Afios 2013-2014, incremento de 13.464 para un total de servicios
afo 2014 de 350.064. Afos 2014-2015, incremento del4.002, 56 para un total de
servicios afio 2015 de 364.066,56. Afios 2015-2016, incremento de 14.562,66 para
un total de servicios afio 2016 de 378.629,22. Aifos 2016-2017, incremento de
15.145,16 para un total de servicios afio 2017 de 393.774,38.

La oferta del servicio de lavado, presenta la siguiente proyeccion:

Afos 2013-2014, incremento de 11.340 servicios, para un total de servicios de
lavado afio 2014 de 294.840. Afos 2014-2015, incremento dell.793, 6 para un
total de servicios afilo 2015 de 306.633,6. Afios 2015-2016, incremento de
12.265,34 para un total de servicios afio 2016 de 318.898,94. Afios 2016-2017,
incremento de 12.755,95 para un total de servicios afio 2017 de 331.654,90.

Por su parte el servicio de lujos, muestra que:

Afos 2013-2014, incremento de 11.592 para un total de servicios afio 2014 de
301.392. Afios 2014-2015, incremento del12.055, 68 para un total de servicios afio
2015 de 313447,68. Aifos 2015-2016, incremento de 12.537,90 para un total de
servicios afio 2016 de 325.985,58. Afios 2016-2017, incremento de 13.039,42 para
un total de servicios afio 2017 de 339.025.

Toda la proyeccién antes presentada, la cual corresponde al servicio para
motocicletas, en mantenimiento, parchado, lavado y lujos, presenta claramente un
cuadro favorable para la continuacidon de este estudio y posteriormente puesta en
marcha de la idea de negocio aqui planteada. Aunque el servicio ofrecido por los
negocios para las motos es abundante, no alcanza a cubrir el total de demandas
proyectadas a cada afio, ya que existe un déficit de oferta en el mercado.

Situacion actual de la competencia.

A continuacién se relacionan las empresas que actualmente estan ofreciendo el

servicio en la ciudad de Barrancabermeja, relacionado con las motocicletas; se
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enfatiza en los negocios que ofrecen servicios de mantenimiento, parchado,
lavado y lujos; estas mismas logran cubrir una parte de la demanda existente,
muchas de estas estan especializadas en ofertar actividades comerciales para
ofrecer a los propietarios de los automaoviles en el caso de las servitecas, ninguna
empresa en el momento presta los servicios de manera completa y exclusiva para

las motocicletas, como lo exige una serviteca para motos.

Las servitecas para autos en la ciudad ofrecen el servicio de lavado, encerado,
montaje de llantas y neumaticos para las motocicletas también, las méas relevantes

son:
Estacion de Servicio El Trébol
Centro de Servicios Moya
Estacion de Servicio RR Moya
Estacion de servicios la Avenida

Su fortaleza principal es que tienen mas de 20 afios en el mercado, y como
debilidad se presenta que el servicio en estos lugares es enfocado en los
automoviles principalmente. Las servitecas para autos, suman un total de cinco

(5) empresas en la ciudad.

Otro tipo de competencia son los talleres de mecéanica, que se encuentran
situados la mayoria de estos en la Carrera 28 de la ciudad; son en total treinta
(30). Se evidencia, es que la mayoria de estas empresas no cuentan con un
espacio que permita ofrecer de forma comoda y limpia los servicios a los clientes y
solo atienden reparacién y prevencidbn mecanica. Como debilidad la falta de
espacios de espera del cliente en estos talleres, lugares de trabajo muy sucios, y

como fortaleza, se destaca la atencion personalizada.

La participacion en el mercado para el servicio de mantenimiento, que es el
prestado en las servitecas y talleres, muestra que se ofertan 231.300 servicios

anualmente, que a su vez representan el 52,82% en el mercado.
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El servicio de parchado y montallantas en la ciudad para las motos, se refleja en
quince (15) negocios que de forma alterna ofrecen también arreglos de llantas
para los autos de cuatro ruedas. Su participacion en el mercado para este servicio,
presenta que se ofertan 336.600 servicios anualmente, que a su vez representan
el 51,89% del mercado total. Su debilidad es la falta de implementacion de

magquinaria y equipos de ultima tecnologia; su fortaleza es el trabajo rapido.

Por su parte los negocios que ofertan servicios de lavado para las motocicletas,
son por lo general son pequefios lugares, con no mas de siete afios en el negocio,
carecen de tecnologia y personal idéneo; estas son en total veinte (20). La
participacion en el mercado para la asistencia, es de 283.500 servicios al afio, y
solo representan el 13,62% del mercado total. Fortaleza: servicio exclusivo para
motocicletas, debilidad: personal no idoneo para su labor, falta de elementos de

proteccion personal; fortaleza: Trabajo rapido y constante en una misma moto.

Los lujos para las motos, los ofrecen diez (10) negocios, que de manera igual dan
solucion a los propietarios de automoviles en lo relacionado a embellecimiento, o
sea que lavan igualmente carros y motos. Por su parte la intervencién en el
mercado, es de 289.800 servicios al afio, representan el 88,23% del mercado total.
Como fortaleza se destaca que el personal que atiende cuenta con creatividad y
experiencia, en la debilidad se observa que el personal no cuenta con todas las
prestaciones sociales, ya que su trabajo es por obra.

2.6 DEMANDA POTENCIAL INSATISFECHA.
Se debe considerar que en la ciudad de Barrancabermeja existe un potencial alto
en cuanto al nimero de motocicletas lo cual genera una demanda insatisfecha

muy significante, la misma se relaciona a continuacion:
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Tabla 35. Relacion entre la demanda y la oferta.

SERVICIO DE MANTENIMIENTO

Demanda 437.862 Servicios 100%
Oferta 231.300 Servicios 52,82%
Demanda insatisfecha 206.562 47,18%

SERVICIO DE PARCHADO

Demanda 648.614,76 Servicios 100%

Oferta 336.600 Servicios 51,89%

Demanda insatisfecha 312.014,76 48,11%
SERVICIO DE LAVADO

Demanda 2.080.506 Servicios 100%

Oferta 283.500 Servicios 13,62%

Demanda insatisfecha 1.797.006 86,38%

SERVICIO DE LUJOS

Demanda 328.454,37 Servicios 100%
Oferta 289.800 Servicios 88,23%
Demanda insatisfecha 38.654,37 11,77%

Se ve claramente que el presente estudio arroja resultados altamente positivos
para la puesta en marcha de la idea de negocio; se tiene: La demanda
insatisfecha para el servicio de mantenimiento de 206.562 servicios que
representa el 47,18% del total de demanda; por su parte en el servicio de
parchado se presenta una demanda insatisfecha de 312.014,76 servicios, que son
el 48,11% de la demanda. Para el servicio de lavado se encuentra que existen
1.797.006 servicios como demanda insatisfecha, y son el 86,38% del total de la
demanda, estas Ultimas son unas cifras bastantes positivas; 38.654,37 servicios
de lujos son la demanda insatisfecha, aunque es poco en relacion a los demas
servicios, de todos modos representa el 11,77% de la demanda total, y es también
positivo. Se puede observar a continuacion, los anteriores resultados de manera

grafica:
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Figura 32. Proporcion servicio de mantenimiento.
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Figura 33. Proporcién servicio de parchado.
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Figura 34. Proporcion servicio de lavado.
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Figura 35. Proporcién servicio de lujos.
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2.7CANALES DE COMERCIALIZACION

2.7.1 Estructura de los canales actuales. La estructura actual de
comercializacion es directa, serviteca T cliente (propietario y/o conductor de la

motocicleta), se presenta de la siguiente manera:

a. Talleres para motocicletas, parchado general (automdviles y motocicletas),
lavaderos exclusivos para motos y servicio de lavado general (automoviles y

motocicletas), servi-lujos para automaoviles y motocicletas.
b. Usuario (propietario de motocicleta) residentes en la ciudad.

Figura 36. Estructura directa, del canal de comercializacién

2.7.2 Ventajas y desventajas de los canales actuales.

a. Ventajas.
A Atenci-n frente a las necesidades del cliente.
A Comunicaci-n propietario y mecgnico.

A Satisfacci-n del cliente por el servicio, solo en algunos lugares.
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b. Desventajas.

A La no planificaci-n de los servicios a ofrecer en forma secuencial.
A Insatisfacci-n del cliente por el mal servicio en algunos lugares.

A Tiempo, demora en la realizaci-n de los servicios.

A No asistencia de los 4 servicios mas necesarios para las motocicletas en un

mismo lugar (mantenimiento, parchado, lavado y lujos).

2.7.3 Seleccion de los canales de comercializacién. Se utilizara (como
seleccionado) el canal directo serviteca - cliente, tal como se ha venido trabajando

en las empresas dedicadas a prestar a algunos de estos servicios en la actualidad.

2.8PRECIO

2.8.1 Andlisis de precios de la competencia. Se analizan los diferentes
precios mas comunes actuales en la ciudad de Barrancabermeja, aplicados a los
servicios que se pretenden prestar con la serviteca para motos, esto a través de
las politicas de precio actuales del mercado, es decir, ¢cuéles son las formas y

reglas que las empresas utilizan para definir sus precios?

Se puede resumir que las organizaciones prestadoras de servicios para los
propietarios de las motos en la ciudad, utilizan diferentes técnicas y se rigen por
variedad de politicas para establecer los precios a sus servicios, representados en
las siguientes ofertas:

V Para revision general.

V Para prevencion y mantencion.
V Para el lavado de la motocicleta.
V Para parchar las llantas.

V Para los lujos.
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2.8.2 Estrategias de fijacion de precios. Las estrategias se disefian teniendo
en cuenta los proveedores de productos, maquinaria y equipos, por su parte es
razonable también en la prestacion de servicios, considerar para establecer los
precios tener en cuenta la estructura de costos y los precios en el mercado, la

estimacion de la demanda, la proyeccion y la demanda insatisfecha.

2.9PUBLICIDAD Y PROMOCION

Para efectos legales y juridicos la nueva empresa se denominar§ iIMANTEN
MOTOS S.A.So

2.9.1 Objetivos

VRealizar un plan publicitario y promocional a través de las comunicaciones en
mercadeo por medio de la publicidad, la promocion de ventas, la venta personal y
las relaciones publicas para el montaje de una serviteca para motocicletas que
permita informar, recordar y persuadir al mercado objetivo la calidad y

caracteristicas de los servicios a ofrecer en la misma y los precios competitivos.

Vinformar a toda la poblacién objetivo en la ciudad de Barrancabermeja la
existencia de una empresa tipo serviteca, mediante un portafolio de productos y
recursos publicitarios como medios escritos, visuales y radiales con el objetivo de

crear la expectativa del producto en el mercado.

VLograr el reconocimiento de la serviteca MANTEN MOTOS en el mercado, por
medio de una campafia agresiva de publicidad dentro del primer semestre a través
de los recursos publicitarios y la promocion, en la realizacion de un evento de
lanzamiento e inauguracion de la empresa con el fin de posicionar la empresa en

el sector.
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2.9.2 Logotipo

‘.
’\
A

En este logo vemos lo siguiente escrito:

Manten: Mantenimiento.

Motos: Motocicletas.

Se hace referencia en el Logotipo (las letras) al servicio de mantenimiento que
reune todo lo relacionados a las partes basicas de las motocicletas.

En el logo-simbolo (figuras), se relaciona: la mano con la parte del servicio
humano y de calidad, la llave de apretar turcas se relaciona con las herramientas
necesarias para prestar el servicio, y el tornillo sefiala las partes de la motocicleta
gue necesitan ser reparadas. Por su parte el color anaranjado, el gris y el negro
son especiales para este tipo de negocios, ya que los identifican, son llamativos y

poco se ensucian las paredes pintados con estos colores en el trabajo.
2.9.3 Eslogan. iMANTEN MOTOS S.A.S. lo mejor para su motocicletao

Este mensaje afirma el interés de la empresa en ofrecer un servicio de calidad y

con enfoque en las motos.
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2.9.4 Andlisis de medios. Para hacer la publicidad se situaran los anuncios en
los medios que lleguen al segmento del mercado y en los sitios y a las horas en

que los clientes puedan verlos y escucharlos.

Con el objeto de seleccionar los medios publicitarios adecuados para la empresa,
se debe determinar el alcance, la frecuencia y el impacto que se pretende

alcanzar. En la ciudad se disponen de los siguientes medios de comunicacion:

Alcance: Se pretende llegar a los propietarios de las motocicletas en la ciudad de

Barrancabermeja.

Frecuencia: Se proyecta que la poblacibn quede expuesta al mensaje que

transmita cada medio publicitario.

Impacto: Se busca que los habitantes de Barrancabermeja alcancen el impacto
normal de la comunicacion, siempre que el mensaje sea claro y preciso para el

cliente y consumidor, especialmente para los duefios de las motos.

Los medios de comunicacién son el canal que mercadologos y publicistas utilizan
para transmitir un determinado mensaje a su mercado meta, por tanto, la eleccién
del o los medios a utilizar en una campafa publicitaria es una decision de suma
importancia porque repercute directamente en los resultados que se obtienen con
ella.

Por ello, tanto mercaddélogos como publicistas deben conocer cuales son los
diferentes tipos de medios de comunicacion, en qué consisten y cuales son sus
ventajas y desventajas, con la finalidad de que puedan tomar las decisiones mas

acertadas al momento de seleccionar los medios que van a utilizar.

Radio: es un medio que permite la transmision de sefiales mediante la modulacion

de ondas electromagnéticas. Es un medio de mayor alcance, por lo que llega a
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todas las clases sociales. Ofrece la oportunidad de alcanzar un mercado con un
presupuesto mucho mas bajo del que se necesita en otros medios, es por eso,
gue es mayor la audiencia potencial de la radio. La ciudad cuenta con unas
emisoras bien posicionadas en los habitantes, YARIGUIES STEREO, COLOMBIA
MIA, RADIO UNO, IMPACTO STEREO.

Television: es un sistema transmision masiva y recepcion de imagenes a
distancia, visible de una escena real o filmada por medio de comunicacion
electronica. La mayoria de los hogares colombianos tienen un televisor, este
medio de comunicacion brinda entretenimiento y noticia de los ultimos
acontecimientos locales, regionales, nacionales e internacionales. En
Barrancabermeja existen dos canales municipales (Tele petrdleo y Enlace T.V) y

un canal regional (Tro) los cuales cuentan con gran audiencia.

Comunicacion digital: es un sistema complejo que permite no soélo la interaccion
humana y tecnoldgica sino que es capaz de auto modificarse, es una herramienta
que logrado escalar en la vida cotidiana del hombre. Se introduce de manera
rapida en el campo social, Le otorga herramientas no sélo para expresarse de
forma escrita, sino que le permite usar imagenes, videos, grabaciones de voz,
animaciones, hipervinculos, correos electronicos, blogs, entre otros; para expresar

pensamientos e ideas.

Prensa: es un medio de mensaje escritos se dan a conocer noticias de interés y
muestra como se mueve el mundo. Hoy es el medio de comunicacion social mas
popular del mundo en cuanto la informacion se refiere; este medio de
comunicacion necesita de creatividad para que el lector logre entender lo se quiere
decir en el escrito. Vanguardia Liberal tiene sede en Barrancabermeja, donde
recopila la informaciéon de la regién y se publica en la seccién regional de este

periodico, al igual tiene a cargo la publicacién del medio QHIUBO.
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Pasacalles: son formas de publicidad exterior visual que tienen como finalidad
anunciar de manera eventual o temporal una actividad o evento, estos no podran
colocarse por un tiempo no superior a 72 horas antes del evento y durante el
desarrollo del mismo, deben elaborarse en tela o materiales similares que
permitan la libre circulacion del aire, se debe instalar a una altura de 5 metros.
Barrancabermeja cuenta con muchas empresas desarrolladoras de este tipo de
publicidad.

Actualmente son muchos los medios de publicidad que hay para lanzar un
producto a mercado de la ciudad, lo importante es saber identificar cual es el mas
adecuado de acuerdo a las caracteristicas o beneficios del producto, y al tipo de
consumidor a quien va dirigido, por lo que el objetivo primordial desde el punto de

vista comercial es incentivar a adquirir el producto.

Afiches: es un texto por medio del cual se difunde un mensaje con intencion de
promover un servicio o producto, o bien, para invitar a participar en algo o actuar
de cierta forma. El objetivo es convencer al lector de algo determinado. Se
caracteriza por que puede ser leido rapidamente capturando la atencién del lector.
Es capaz de cumplir varias funciones logrando, a través de él, interactuar y

comunicarnos con el exterior.

Material P.O.P: el material pop puede ir desde un volante, una tarjeta, un afiche,
hasta algo mas complejo como una punta de una goéndola en un almacén de

cadena o figuras en relieve del tamafio de una persona.

2.9.5 Seleccion de medios. Se tiene en cuenta la poblacion a quien va dirigida
el servicio, para el proyecto se escogeran los medios de publicidad que tengan
mas cobertura y audiencia y que sean de menor costo. Los medios que mas se

adaptan al mismo son:

91



Prensa. Para este tipo de publicidad se seleccionar el periodico QHUBO
Ya que es el més leido por los Barramejos.

Publicidad moévil. Permite que las personas que no utilizan periédicos, no
escuchan radio o ven television les llegue el mensaje a sus casas o empresas, ya
gue es un tipo de publicidad sonora con un sonido amplio, como se transporta en
general en automovil este medio busca a los clientes potenciales. Para este
trabajo se contratara al perifoneo mévil EDUARDO PUBLICIDAD.

Volantes. Esta clase de publicidad es muy eficiente y eficaz, ademas de llegarle a
las propias manos a las personas es de caracter economico para su hechura. Se

contara para el trabajo de disefio e impresion a la empresa HACORE.

Pendones. Se escogera los de tipo material panaflex, por ser livianos, de buena

impresion y econémicos, seran de 100cm x 60cm.

2.9.6 Estrategias Publicitarias. Lo importante es destacar las ventajas que el
usuario puede tener al utilizar los servicios de un centro de servicios para

motocicletas, por eso utilizara las siguientes tacticas de publicidad:

Prensa. Se contratard con la empresa Vanguardia Liberal, encargada del
periédico QHUBO para la publicacion de 3 veces en la semana durante 1 mes
anuncios referentes a la serviteca, para el lanzamiento y, cuando pase la etapa del

lanzamiento se proseguird con anuncios solamente uno (1) por semana.

Publicidad movil.

a. Etapa de lanzamiento, 3 veces en la semana, 3 horas diarias, por los sectores
mas populares de la ciudad. Un (1) mes antes de abrirse el negocio.

b. Después del lanzamiento, se realizara publicidad de este tipo 1 vez por semana,

1 hora, durante todo el afio.
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Volantes. Se utilizaran TREINTA MIL (30.000) volantes para repartir los 15 dias
antes del lanzamiento de la empresa, y como estrategia de operacidon seran otros

30.000 volantes para entregar en una semana diariamente, dos veces en el afo.

Pendones. Se escogera los de tipo material panaflex, por ser livianos, de buena
impresion y econdmicos, seran de 100cm x 60cm. Se mandaran a hacer 2 para el
dia de lanzamiento y 3 mas para todos el afio.

La empresa iIMANTEN MOTOS S.A.S0 buscar§ ser reconocida en la ciudad de
Barrancabermeja, por eso se programa un lanzamiento de inauguracion y apertura
que se organizara en las instalaciones de la empresa, para cual se repartiran
tarjetas de invitacion a personas con altos cargos directivos y reconocimientos en
la localidad, donde habra un maestro de ceremonia para dar a conocer la
importancia de la creacién de la empresa en el sector, del personal calificado y el
producto a ofrecer. Se resalta que las instalaciones se prepararan de tal manera
gue esté acorde al lanzamiento y que impacte a los invitados y las personas que
quieran asistir al evento. Se compartiran pasa bocas y tarjetas de presentacion

ese mismo dia.

2.9.7 Presupuesto de publicidad y promocién

2.9.7.1 De lanzamiento

Tabla 36. Presupuesto de lanzamiento.

MEDIO CAMPANA FRECUENCIA TAMANO DEL | VALOR VALOR MES
ANUNCIO UNITARIO
QHUBO | 1 MES 3 VECES A LA|[10X5CM $150 000 $ 1.800.000
SEMANA
PUBLICIDAD MOVIL
EMPRESA CAMPAN FRECUENCIA ANUNCIO VALOR VALOR DIA VALOR
A UNITARIO MES

EDUARDO 1 MES 3 VECES A LA | AUDIO EN | $ 30 000 $ 90 000 $
PUBLICIDA SEMANA CD DE 25 (3 HORAS) | 1.080.000
D SEGUNDOS

EMPRESA | CAMPANA FRECUENCIA ANUNCIO VALOR CANTIDAD VALOR
UNITARIO TOTAL
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HA CORE | 15 DIAS DIARIA PAPEL $50 30.000 $ 1.500.000
BOND DE VOLANTES
15 X 12 CM
HA CORE DIARIO PENDON $100.000 | 2 $200.000
EN
PANAFLEX
EVENTO INAUGURACION
VARIAS 1DIA TARJETAS DE INVITACION $200.000 $200.000
PASA BOCAS Y TARJETAS DE
PRESENTACION
VARIAS 1DIA ANIMACION, SONIDO, OTROS | $500.000 $200.000
TOTAL | $ 5.280.000

2.9.7.2 De operacion. La publicidad posterior al lanzamiento del negocio es la

siguiente:

Tabla 37. Presupuesto de operacion.

PRENSA
MEDIO CAMPANA | FRECUENCIA TAMARNO DEL | VALOR VALOR ANO
ANUNCIO UNITARIO
QHUBO | 1 ANO 1 VEZ A LA|10X5CM $150 000 $ 7.200.000
SEMANA
PUBLICIDAD MOVIL
EMPRESA | CAMPANA | FRECUENCI ANUNCIO VALOR VALOR DIA VALOR
A UNITARIO ANO
EDUARDO | 1 ANO 1 VEZ A LA | AUDIO EN CD | $ 30 000 $ 30 000 $1.440.
PUBLICIDA SEMANA DE 25 (1 HORA) 000
D SEGUNDOS
TARJETAS DE PRESENTACION
EMPRESA | CAMPANA | FRECUENCIA | ANUNCIO VALOR CANTIDAD VALOR
UNITARIO TOTAL
HA CORE 2 X ANO DIARIA X 1 | PAPEL $50 30.000 $ 1.500.000
SEMANA ESPECIAL
DE 6 X 4
CM
OTRAS
EMPRESA ITEM VALOR CANTIDAD VALOR
UNITARIO TOTAL
A PUBLICIDAD PENDON $ 100 000 3 $ 300 000
A PUBLICIDAD PASACALLES $ 80 000 3 $ 240 000
HA CORE PORTAFOLIO $ 1 000 300 $ 300 000
TOTAL $ 840 000
TOTAL | $ 10.980.000
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2.10 CONCLUSIONES Y POSIBILIDADES DEL PROYECTO.

El andlisis obtenido en el presente estudio de mercados, muestra que
comercialmente el proyecto es factible teniendo en cuenta que existe una
demanda potencial alta (de 54.903 motocicletas, como mercado objetivo) y la
inexistencia de competidores que satisfagan las necesidades del cliente con un
servicio exclusiva (Unicamente para motos), integral (mantenimiento, parchado,
lavado y lujos) y especial (equipos, instalaciones y servicio al cliente adecuado),
ademas una demanda insatisfecha bastante alta; las servitecas para motocicletas
en el Municipio de Barrancabermeja son una verdadera necesidad que aun no se
satisface. El servicio que con mayor frecuencia solicitan los habitantes de la
ciudad es el de lavado y parchado, pues éstos son esenciales para el

funcionamiento diario de las motocicletas.

La tabulacion de los datos obtenidos en el presente estudio evidencia la real
necesidad de establecer una serviteca para motocicletas, en el presente proyecto
se busca conglomerar a la poblacion objeto de estudio que cuentan con un
sistema de transporte tipo motocicleta para un mejor nivel de vida y les ayude a
generar mas ingresos por concepto del mismo, debido al buen estado de las

mismas.

Las condiciones actuales del mercado y con las tendencias al uso racional de las
motocicletas se demuestran una vez mas la viabilidad del proyecto, existiendo por
ende una demanda insatisfecha bastante significativa. Los argumentos
anteriormente expuestos, permiten en conclusion definir que las condiciones tanto
a nivel de gestion de demanda como a nivel de oferta, se hace necesario en un
mediano plazo la implementacion de este proyecto y asi obtener resultados de

beneficio en Barrancabermeja.

Con respecto a la oferta, se realiz6 un censo en donde se analizaron sus

fortalezas y debilidades en cuatro aspectos fundamentales: experiencia, calidad,
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atencion al cliente y precios, mostrando claramente que existen grandes falencias
en la ciudad respecto a este servicio, resaltando la importancia de mantener el
canal de comercializacion como lo han venido haciendo las empresas que prestan
algun servicio a las personas duefias de motocicletas, es decir atencion directa, el
cual permitirdA mantenerse en contacto con los clientes, conociendo sus

necesidades e intereses.

La promocion y publicidad de la creacion de la nueva serviteca, sera la adecuada,
se explicd en detalle su logo y lema, los cuales seran vitales para la incursion en el
mercado, utilizando medios adecuados, estratégicos, alcanzar ingresos 6ptimos

para su crecimiento, sostenimiento y permanencia en la ciudad.

De acuerdo con los datos arrojados en la aplicacion del formato de la encuesta,
los propietarios de motocicletas en la ciudad de Barrancabermeja estan
interesados en que exista una serviteca que satisfaga sus necesidades, en el se

argumento que definitivamente si utilizarian los servicios que llegasen a ofrecer.

Por otro lado, se indago en la poblacién encuestada sobre la frecuencia con que
utiliza los servicios de lubricacion, lavado, mantenimiento, parchado y lujos para

sus motos, la influencia en aras de mantener en 6ptimas condiciones es buena.

Dos aspectos fundamentales que demuestran las empresas que ofrecen algunos
de estos servicios, para que la serviteca a corto plazo llegue a tener éxito y

capturar nuevos mercados estan en el precio y la calidad del servicio prestado.

Se sustenta que la importancia de plantear la empresa una buena estrategia de
fijacion de precios a los usuarios y experiencia garantizada permitira un mayor
crecimiento en la confiabilidad y recomendaciones a propietarios locales de motos

y aquellos que ocasionalmente vienen a la ciudad.

Con respecto a la oferta, se realizé un censo directo en donde se analizaron sus
fortalezas y debilidades en cuatro aspectos fundamentales: experiencia, calidad,

atencion al cliente y precios.
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Se resalta la importancia de mantener el canal de comercializacion como lo ha
venido haciendo la competencia, aunque se introdujo un nuevo elemento como es
el servicio post venta, el cual permitira mantenerse en contacto con los clientes
indagando cdmo les ha parecido el servicio, si encontraron alguna no conformidad
o si por el contrario les llamé la atencion esta nueva estrategia para mantener el

nivel de clientes atendidos.

Para la promocion y publicidad de la creacion de la nueva serviteca llamada
MANTEN MOTOS, se explico en detalle su logo y lema, los cuales seran vitales
para la incursién en el mercado, utilizando medios radiales y perifoneo, como
estrategia y alcanzar ingresos 6ptimos para su crecimiento, sostenimiento y

permanencia en la ciudad.

Por las razones anteriormente mencionadas, se puede considerar, que el presente

estudio de mercados tendra viabilidad.
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3. ESTUDIO TECNICO

3.1 TAMANO DEL PROYECTO.

3.1.1 Descripcién del tamafio del proyecto. El tamafio del proyecto responde al
comportamiento existente entre la dimension del mercado y la capacidad de
atenderlo, segun los recursos disponibles. El tamafio del proyecto es una funcién
del mercado potencial, la disponibilidad de insumos o materiales y la capacidad de

satisfacerlo de acuerdo a los recursos de inversién disponibles?®

El tamafio de la serviteca MANTEN MOTOS S.A.S, se determina con los
resultados de la investigacion de mercados, el punto de partida es que el mercado
es atendido por talleres de mecénica, lava-motos, talleres de lujos, talleres de
despinche, y las propias casas de los duefios de las motocicletas, en la ciudad de
Barrancabermeja, donde existen 54.903 motocicletas. En el estudio de mercados
se establecié un mercado potencial por afio para: Lavado de 2.080.506 servicios,
mantenimiento de 437.862 servicios, parchado de 648.614,76 servicios y lujos en
328.454,37 servicios.?’

3.1.2 Factores que determinan el tamafo del proyecto

V Demanda. Una de las variables mas importantes para el condicionamiento del
tamafo del proyecto para la empresa MANTEN MOTOS, ya que potencialmente
la ciudad de Barrancabermeja es muy buena, los datos arrojados en el estudio de
mercados permitiran a un mediano y largo plazo aumentar su capacidad para
atender a los propietarios de motocicletas. Este proyecto esta disefiado para

participar de una porcion del mercado.

26 SAPAG, Reynaldo. Fundamentos de preparacion y evaluacion de proyectos. Bogota. Mc Graw
Hill. 1985. p. 125, consultado en abril de 2014

27 Inspeccion de Transito y Transporte de Barrancabermeja. Parque automotor consolidado por
clase. Hoja impresa. Barrancabermeja. ITTB. Consultado en abril de 2014
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V Suministro de insumos, maquinaria y equipos para su eficaz operacién. La calidad
de insumos que necesita MANTEN MOTOS esta respaldada por proveedores que
son reconocidos por su cumplimiento, seriedad y precios comodos, igualmente
formas de pago que permiten establecer estrategias para cumplir con los
compromisos adquiridos.

Con respecto a la maquinaria, se requerira buscar a través del directorio industrial
colombiano y por la web los proveedores. Para los equipos de oficina, son de facil

compra en la ciudad de Barrancabermeja a precios comodos.

V La localizaciéon de la serviteca para motos estard ubicado en la ciudad de

Barrancabermeja, en la zona comercial e industrial.

V El financiamiento el proyecto exige recursos para la disposicién y puesta en
marcha, los cuales, en su totalidad, seran financiados con la banca privada a

través de préstamos.

3.1.3 Capacidad del proyecto. Se tiene la siguiente demanda insatisfecha por
afio en la ciudad de Barrancabermeja en cuanto al servicio para las motos:
mantenimiento 206.562 servicios, parchado 312.014,76 servicios, lavado
1.797.006 servicios y lujos 38.654,37 servicios.

Los anteriores servicios para las motocicletas seran prestados por 16 personas
directas, quienes estaran a cargo de la produccion, seran divididos en 4 grupos,
quedando de la siguiente manera: 3 personas para prestar el servicio de
mantenimiento, 3 para el parchado, 8 para el lavado y 2 para los lujos.

3.1.3.1 Capacidad total disefiada por linea de servicio. Los célculos a
continuacion (capacidad disefiada) se realizan considerando 24 horas para la

prestacion de servicio.
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Mantenimiento. Este tipo de servicio en promedio se realiza en 20 minutos, y en 1
hora se logrardn 3 servicios por un solo trabajador, como son 3 personas
trabajando se obtendria 9 servicios por hora, esto permitiria por dia 216 servicios
para el mantenimiento de las motos, al mes se conseguiran 6.480 servicios y al
afio 77.760 servicios; con esta cifra se lograra cubrir el 37,64% del total de la

demanda insatisfecha para el mantenimiento de motos en la ciudad.

Parchado. Este servicio se realiza en 15 minutos, y en 1 hora se lograran 4
servicios; seran 3 personas trabajando, y se obtendria 12 servicios por hora, al dia
288 servicios para el parchado de las motocicletas, en el mes se alcanzaran 8.640
servicios y al aflo 103.680 servicios; logrando cubrir el 33,22% del total de la

demanda insatisfecha para el servicio de parchado a las motos de la ciudad.

Lavado. Se realiza en 20 minutos, en 1 hora se obtendran 3 servicios por
persona; 8 lavadores trabajando lograran 24 servicios por hora, al dia 576
servicios de lavado de las motocicletas, en el mes se alcanzaran 17.280 servicios
y al aflo 207.360 servicios; con esta cifra se logra cubrir el 11,53% del total de la

demanda insatisfecha del servicio de lavado a las motocicletas de la ciudad.

Lujos. El servicio en promedio se realiza en 15 minutos, en 1 hora se lograran 4
servicios; con 2 personas trabajando se obtendria 8 servicios por hora, al dia 192
servicios de lujos para las motocicletas, al mes seran 5.760 servicios y al afio
69.120 servicios; logrando cubrir el 100% del total de la demanda insatisfecha del

servicio de lujos de las motocicletas en la ciudad.

3.1.3.2. Capacidad instalada. Para llevar a cabo la capacidad instalada se
ofrecera el 50% de la capacidad disefiada, esto teniendo en cuenta que se tendran
jornadas laborales de 12 horas diarias, es decir la mitad del tiempo de la
capacidad diseflada (24 horas). Para el buen desempefio de este propdsito se

desarrollara de la siguiente manera:
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Mantenimiento. Con 3 personas trabajando se obtendria: 9 servicios por hora,
108 servicios al dia. 3.240 servicios al mes (30 dias) y al afio 38.880 servicios;
logrando cubrir el 50% de la capacidad disefiada. Por su pate la capacidad
instalada (38.880 servicios al afio) son 18,82% del total de la demanda

insatisfecha.

Parchado. Seran 3 personas trabajando, y se obtendria 12 servicios por hora,
144 servicios al dia. 4.320 servicios al mes (30 dias laborando) y 51.840 servicios
al ano; estas cifras representan el 50% de la capacidad disefiada para el servicio
de parchado. El servicio de parchado por afio es 16,61% del total de la demanda

insatisfecha para este servicio por afio.

Lavado. En 1 hora se obtendran 3 servicios por persona; 8 lavadores trabajando
lograran 24 servicios por hora, permitiendo de esta forma 288 servicios al dia,
8.640 servicios al mes (30 dias) y al afio 103.680 servicios; logrando cubrir el 50%
de la capacidad disefiada para el servicio de lavado. El servicio de lavado que se

ofertara representa el 5,76% del total de la demanda insatisfecha por afio.

Lujos. Con 2 personas trabajando se obtendria 8 servicios por hora, al dia 96
servicios de lujos para las motocicletas, al mes seran 2.880 servicios (30 dias
laborales) y al aflo 34.360 servicios; logrando cubrir el 50% del total de la
capacidad disefiada del servicio de lujos para las motocicletas en la ciudad. El
88,89% de la demanda insatisfecha en la ciudad son estos 34.360 servicios por

afno.

3.1.3.3 Capacitad utilizada y proyectada.

Mantenimiento. Seran 3 personas trabajando, se obtendria 9 servicios por hora,
trabajando 8 horas diarias seran 72 servicios al dia. 26 dias al mes (descansaran
1 dia por semana) alcanzaran 1.872 servicios al mes (trabajando 26 dias,) y al afio

22.464 servicios.
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Esto representa el 57,77% de la capacidad instalada. Por su pate sera el 10,87%
del total de la demanda insatisfecha del mantenimiento.

Parchado. Seran 3 personas trabajando, y se obtendria 12 servicios por hora, 96
servicios al dia (8 horas laborales). 2.496 servicios al mes (trabajando 26 dias, es
decir que descansaran 1 dia a la semana) y 29.952 servicios al afio; estas cifras
representan el 57,85% de la capacidad instalada para el servicio de parchado. Y a
Su vez este servicio por afio es 9,61% del total de la demanda insatisfecha por

ano.

Lavado. En 1 hora se obtendran 3 servicios por persona; 8 lavadores trabajando
lograran 24 servicios por hora, permitiendo de esta forma 192 servicios al dia,
4.992 servicios al mes (trabajando 26 dias, descansando 1 dia a la semana) y
59.904 servicios al afio; logrando cubrir el 57,77% de la capacidad instalada para
el servicio de lavado. El servicio de lavado que se ofertara representa el 3,33% del

total de la demanda insatisfecha por afio.

Lujos. 8 servicios por hora, al dia 64 servicios, al mes seran 1.664 servicios
(trabajando 26 dias) y al afio 19.968 servicios; que cubriran el 58,11% del total de
la capacidad instalada del servicio de lujos para las motocicletas en la ciudad. Asi
mismo esta cifra anual es el 51,65% de la demanda insatisfecha en la ciudad.

Tabla 38.Capacidades proyectadas vs demanda.

Mantenimiento Parchado Lavado Lujos
Capacidad total 77.760 103.680 207.360 Servicios 69.120
disefiada Servicios anuales. Servicios anuales. anuales. Servicios anuales.
Capacidad instalada 38.880 51.840 103.680 34.360

Servicios anuales.

Servicios anuales.

Servicios anuales.

Servicios anuales.

Capacitad utilizada 22.464 29.952 59.904 19.968
y proyectada Servicios anuales. Servicios anuales. Servicios anuales. Servicios anuales.
Cantidad de 3 3 8 2
personas a cargo
Demanda 206.562 312.014,76 1.797.006 38.654,37
insatisfecha Anual. Anual. Anual. Anual.
Total
Demanda potencial. 437.862 648.614,76 2.080.506 328.454,37
Anual. Anual. Anual. Anual.
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3.2 LOCALIZACION

3.2.1 Macro localizacion. La serviteca MANTEN MOTOS tendra un radio de
accion que comprende las poblaciones circunvecinas a la ciudad, tales como
veredas y corregimientos, su contexto geografico sera la ciudad de

Barrancabermeja, especialmente la cabecera.

Figura 37. Foto satelital en 3D-Barrancabermeja cabecera.

Fuente, Google Earth

3.2.2 Micro localizacién. Para determinar el sitio de ubicacion de la serviteca, se
seguiran criterios importantes como lo son: un lugar muy concurrido por personas,
gue el sitio este en el centro de la ciudad, que sea comercial, que contenga vias
principales de acceso, de igual manera se respetaran los lineamientos
establecidos en el Plan de Ordenamiento Territorial y la obtencion del permiso de
uso de suelo otorgado por Planeacién Municipal.
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Figura 38. Foto satelital Barrancabermeja cabecera

(:O 3[\ barrancabermeja

Fuente, Google Maps
Método de puntos. Para estimar el sitio ideal se utilizara el método de puntos.

Método de puntos. Con el fin de estimar el sitio o localizacion del proyecto se
hace por andlisis de cada factor y dandole un puntaje relativo a cada uno de ellos,

para integrar en un todo el valor de cada zona analizada.

Ponderacién de factores. La ponderacion de cada factor se asigna teniendo en
cuenta la importancia con que influye en el proceso de valoracion. El puntaje total
es de 100 y la asignacion de puntos a cada factor se hizo teniendo en cuenta la

ponderacion dada.
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Ponderacion y asignacion de puntos a cada uno de los factores

Tabla 39. Ponderacién y asignacion de puntos a cada uno de los factores.

FACTOR PONDERACION ASIGNACION
CONCEPTUAL DE PUNTOS
Arrendamiento 20% 20
Ubicacién del local 30% 30
Medios de transporte 10% 10
Vias de acceso 20% 20
Disponibilidad de servicios 20% 20
publicos
Total 100% 100

Divisién y descripcion de grados a los factores.

GRADO DESCRIPCION

1. Comprende la alternativa menos beneficiosa para la serviteca MANTEN MOTOS
2. Lo constituye la alternativa aceptable para la serviteca MANTEN MOTOS

3. Es la opciébn que mayor beneficio ofrece para el desarrollo del Centro (la

serviteca para motos).

Reparticion de los puntos de los grados a cada factor. Para realizar esta
reparticion se escogio la siguiente expresion aritmética:
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R=P.Max T P.Min

NT1
Doénde:
P. Max= Puntuacién maxima de cada factor.
P. Min = Puntuaciéon minima de cada factor.
N = Numero de grados de cada factor.

FACTOR PONDERACION

Tabla 40. Factor Ponderacion.

Canon de arrendamiento R=2071T0=10
371
Ubicacién del local R=307T0=15
311
Medios de transporte R=1070=5
371
Vias de acceso R=2070=10
311
Disponibilidad de servicios publicos R=20-0=10
371
Grados de cada factor
Tabla 41. Grados de cada Factor.
FACTOR GRADO 1 GRADO 2 GRADO 3
Canon de arrendamiento 0 10 20
Ubicacion del local 0 15 30
Medios de transporte 0 5 10
Vias de acceso 0 10 20
Disponibilidad de servicios 0 10 20
publicos

Para la Micro-localizacion de MANTEN MOTOS serviteca para motos, se tuvieron

en cuenta diferentes lugares de la ciudad de Barrancabermeja:
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Calle 37 con diagonal 36 via As de copas (Zona 1)
Calle 71, desde la circunvalar hasta la carrera 17.Barrio la Libertad (Zona 2)

Calle 52, sector el Uno, Barrio 1ro de mayo (Zona 3)

Figura 39. Calle 37 con diagonal 36 via As de copas (zona 1).

Fuente, Google Maps

Figura 40. Calle 71, desde la circunvalar hasta la carrera 17. Barrio la
Libertad (zona 2).

) !
< >
" .

Fuente, Google Maps
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Figura 41. Calle 52, sector el Uno, barrio 1ro de Mayo (zona 3).

Fuente, Google Maps

Puntos por zonas

Tabla 42. Asignacion de puntos.

CRITERIOS ZONA 1 ZONA 2 ZONA 3
GRADOS GRADOS GRADOS
1 2 3 1 2 3 1 2 3
ARRENDAMIENTOS 0 10 20 0 10 20 0 10 20
UBICACION 0 15 30 0 15 30 0 15 30
M. TRANSPORTE 0 5 10 0 5 10 0 5 10
VIAS DE ACCESO 0 10 20 0 10 20 0 10 20
DISP. SERVICIOS 0 10 20 0 10 20 0 10 20
TOTAL 65 65 100

Los cuadros en amarillo presentan los puntos asignados a cada criterio.

Las zonas analizadas fueron
correspondiente a la Calle 52, sector el Uno, Barrio 1ro de mayo, el cual reane las
especificaciones técnicas para la instalacion de la serviteca, ademas posee
buenas vias de acceso, facilitando el transporte, por lo cual se recomienda ese
sitio, en la opcidn 2 esta la Calle 71, desde la circunvalar hasta la carrera 17.Barrio
la Libertad (Zona 2) y como 3era opcion Calle 37 con diagonal 36 via As de copas

(Zona 1).

tres,

obtuvo mayor
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Figura 42. Zona escogida para serviteca.
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3.3 INGENIERIA DEL PROYECTO.

3.3.1 Ficha técnica del servicio.

Tabla 43. Descripcion de la ficha técnica

Servicio Mantenimiento (preventivo o correctivo) a las
motocicletas utilizadas para el transporte en la ciudad
de Barrancabermeja.

Disefio

De acuerdo con el modelo de la moto y las

necesidades técnicas existentes para su correcto
funcionamiento.

Especificaciones técnicas

Son variables, especialmente al tipo de cilindraje y
lubricante.
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Vida atil

Dependiente, dentro del uso correcto, y cuidado de los
componentes internos y externos.

Servicio Parchado a los neuméticos de las llantas a las motos
en la ciudad de Barrancabermeja.
Disefio Acorde al modelo de las llantas y las necesidades

técnicas.

Especificaciones técnicas

Variables, especialmente al tipo de llantas, si son
llantas con neumaticos comunes o son sellomatic,
para cada caso hecesita un tipo de parchado diferente.

Vida atil

Un afio, se establece como durabilidad de este
servicio, cabe resaltar que en promedio cada mes uno
de los neuméticos de la motocicleta se rompe debido a
que en las calles existen vidrios, clavos y tachuelas
gue tiran las personas.

Servicio principal

Lavado a las motocicletas en la ciudad de
Barrancabermeja.

Disefio

Ajustado con el modelo de la moto.

Especificaciones técnicas

Lavado parcial (normal) y especial incluye lavado mas
profundo, al motor y aplicacién especial de ceras.

Vida util Una semana, claro que esto depende del clima, ya que
cuando llueve las motocicletas se ensucian mas.

Servicio Aplicacion de lujos a las motocicletas.

Disefio Acorde al color y tamafio de la moto, también depende

del gusto del propietario de las moto.

Especificaciones técnicas

Luces reflectoras, luces led, guardabarros,
calcomanias, entre otros.

Vida atil

Un (1) afio.

3.3.2 del proceso. La serviteca MANTEN MOTOS,

prestara sus servicios de mantenimiento, parchado, lavado y aplicacion de lujos.

Descripcion técnica

Esta es una actividad del sector servicio, este se prestara en la ciudad de
Barrancabermeja, con servicios intangibles y tangibles que ofrecen satisfaccion a

los clientes.
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El Centro para motocicletas (serviteca) conjugara un servicio de calidad, con la
utilizacion de insumos, personal capacitado y equipos adecuados; asi como
también tendrd una distribucion en planta segun el diagrama de recorrido,

facilitando el acceso de las motocicletas y la satisfaccion de los clientes.

Se tendrd como base ambiental el trabajo dentro de los lineamientos de desarrollo
sostenible que estan enmarcados en el Convenio de Concertacion para la
produccion limpia, el mismo fue firmado en 1997 con el Ministerio del Medio
Ambiente, de igual forma se trabajara con los lineamientos de las Corporaciones
Auténomas Regionales y empresas del sector; en este orden de ideas la empresa
buscara usar racionalmente los recursos naturales renovables, reutilizar al maximo
los subproductos y controlar vertimientos y efluentes para disminuir los impactos

ambientales tanto en el &rea de trabajo como en la ciudad.

3.3.3 Diagrama de operacién, proceso y procedimiento. En el proceso para la
serviteca se muestran los siguientes diagramas de proceso, los cuales manejan en
forma Optima las operaciones requeridas para las actividades de prevencion y
reparacién segun el grado de colision, debido al buen disefio preliminar de la
planta, el personal realiza autocontrol en la fuente, y el proceso se encuentra

nivelado evitando retenciones de las motos en el mismo.
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Figura 43. Diagrama de proceso mantenimiento de Motocicletas.
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Figura 44. Diagrama de proceso lubricacion de Motocicletas.
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CONQNUA
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Figura 45. Diagrama de proceso para montallantas o parchar la Motocicleta.

Cursograma analitico

Diagrama nim,1 Hoja Num. 1 de 1 |Operacion

Servicio: Proceso macro de lavado de motos Transporte
Actividad: recepcion de motos, ubicacion de estas en el lugar de
despinchado, despincharlas, ubicarlas en la zona de parqueo,

entrega al cliente. Inspeccion

[Espera

Lugar: SERVITECA MANTEN MOTOS Aimacenamiento

Elaborado por:
Aprobado por:

Descripcion: "m’ Observaciones

Dueiio de la
Llegada de la motocicleta motocicleta

Recibir la moto y registrar
los detalles de lamoto yla Lo realiza el
llanta que se encuente asistente
pinchada, anotar en la hoja
de control y entregar recibo
Ubicar las motos en lazona Lo realiza el
de despinchado asistente
Realizar el despinchado de Lo realiza el
[la llanta averiada asistente
Lo realizael
[inspeccionar administrador
Ubicar la moto en la zona Lo realizael

de espera asistente
TOTAL
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Figura 46. Diagrama de proceso de lavado.

: SImbolo
Descripcion: T"*mp" Observaciones
(min) ( ) :> qm /\
Ofrecer el servicio de ,
lavado, e indicarle al cliente Y Lo r_eahza el
0, 1 asistente

la ubicacion, para que le

sea recibida la motocicleta. 1

|Ofrecer los servicios y Lo realiza el
detalladamente 1 asistente
Recibir la moto y registrar

los detalles de la moto que ‘

el cliente quiera referenciar, Lo realiza el
anotar en la hoja de control \ asistente
el ipo de lavado y entregar

recibo 3 \

Ubicar las motos en la zona Lo realiza el
de lavado 2 asistente
Realizar el lavado de la Lo realiza l
moto segun el pedido del

_ lavador
cliente 15 \
[Ubicar la moto en la zona Lo realiza el
de secado 2 asistente
[Realizar el proceso de ‘< Lo realiza el
secado de la moto 2 — asistente
Verificar la calidad del ] Lo realiza el
lavado de la moto 2 \\ administrador
Ubicar la moto en la zona N\ Lo realiza el
de espera 2 asistente
TOTAL RIl] 9 2 0 1 1

3.3.4 Control de calidad. Los procesos de atencion de motocicletas en lo
relacionados, deben estar acompafnados por un control de calidad estricto, que va
desde el recibo del vehiculo hasta cuando pase en todas las areas de las empresa

de acuerdo con las necesidades del servicio.
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Para la aplicabilidad del control de calidad, se adoptara la Norma ISO 9001: 2008,
mediante la cual, la serviteca MANTEN MOTOS deber& contar con los requisitos
documentales y de procesos que le permitan ofrecer a los propietarios de las
motos confiabilidad y credibilidad. El Centro, deberd documentar, establecer,
implementar y mantener el sistema de gestion de la calidad y asi, mejorar
continuamente su eficacia de acuerdo con esta Norma. Para garantizar la calidad
en los diferentes servicios que propone, esta norma especifica los requisitos para
un Sistema de Gestion de la Calidad (SGC) que pueden utilizarse para su
aplicacion interna por las organizaciones para una aplicacion de la calidad, en este
sentido se desarrollaran los servicios en la serviteca para motocicletas de

Barrancabermeja.

V La aplicacion de esta norma permitira a la serviteca contar con personal motivado,

que comprende sus funciones y cémo su trabajo afecta la calidad.

V Mejora la calidad del servicio, con clientes mas satisfechos.

V Mejores procesos administrativos y operativos.

V Resultando en la disminuciébn de desperdicio (tanto en tiempos como en

materiales), mayor productividad, eficiencia y eficacia.

V Ahorros en costos.

A continuacidn se presentan ejemplos de formatos sobre protocolos de

procedimiento.
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Tabla 44. Ejemplo 1. Estandar de proceso servicio de lavado.

Objetivo: Documentacion defallada |Fecha Actualizacion:
(el proceso de lavado de motos y  |Realizacion: [Aprobado por.
servicios de valor agregado Octubre 2,007
Proceso: Lavado de la motocicleta
[FLUJOGRANA QUEEN CUANDO DONOE COMO
Senor (a) buenos dias, tardes o
Ofrecer el servicio e lavado e noches, le qustaria tomar el servicio
indicarle al cliente a ubicacion de lavado de carmos?
para que le sea rechida la Lo realiza el Cuando el cliente pasa por el |Enla zona del anden frente al [Si:continua NO: Bueno sefior(a) en
1| moocicleta. asistente lavaderoy lavadero otra oportuniad
Ofrecer los senvicios Lo realiza el Cuando el cliente muestra  |ENla zona de espera asignadalSefor (a): podria parquear en este
2|defalladamente asistente interes por tomar e servicio  |para las motos sitio para recibir su moto
Recibir la moto y registrar los
detalles de la moto que el cliente
(Quiera referenciar, anotar en la En el momento en que el
hoja de control e! tipo de lavado y (Lo realiza el cliente decide que servicio  [Ena zona de espera asignada
Jentregar recibo asistente desea para las motos Sefor (a): aqui tiene su recibo
Ubicar las motos en la zonade (Lo realiza el Cuando haya espacio para  |En la zona de espera asignadafE! asistente ubica cuidadosamente laj
4lavado asistente lavado 0 se requiera las motos moto enla zona de lavado.
En el momento en que la
Realizar el lavadodelamoto (Lo realiza el moto este ubicada en la zona Realiza el lavado que el cliente
§{sequn el pedido del cliente lavador de lavado Enla zona de Lavado requiera.
Una vez que lamoto este
Ubicarlamotoenlazonade  (Lorealizael lavada el asistente la ubica en El asistente ubica cuidadosamente laj
b{secado asistente a zona de secado Enla zona de Secado moto en la zona de secado
Verifica por todas partes el lavado de
la moto incluyendo quardabarros y
que esta haya quedado bien lavada.
SI: Continua ~ No: Informa al
Verificar la calidad del lavado de | Lo realiza el Cuando ! trabajo de limpieza lavador para que este realice las
7|la moto administrador  Jenla moto ha sido terminado [En la zona de Secado corecciones pertinentes.
Ubicarlamotoenlazonade  [Lo realiza el Cuando la moto se encuentre |ENla zona de espera asignada
ekespera asistente bien limpia para las motos Ubicar la moto en la zona de espera
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Tabla 45. Ejemplo 1. Estandar de proceso servicio de montallantas o

parchado.
bjetivo: Documentacion defallada |Fecha
el proceso de Realizacion: Actualizacion:
hzrontallantas | Parchado fprobado por
Proceso: Montallantas
FLUJOGRAMA QUIEN CUANDO DONDE Ig%o_n_r’_'_
Ubicar fa moto en la zona de Antes de que la moto sea administrador ubica el carmo en la
{|montallantas Administrador  {lavada En la zona de Montallantas  |zona de montallantas
Aflojar con la pistola de impacto los
Aflojar los pernos de la llanta que Cuando la moto esta ubicada pemos de la llanta pinchada, y
2|esta pinchada Lavador enla zona de montallantas  |En la zona de Montallantas  [posteriormente refirar la llanta
Ubicar el gato al lado de la llanta
pinchada y subir fa moto hasta hasta
Cuando la moto esta ubicada que la llanta pinchada esté
3]Subir la moto con el carro Lavador en la zona de montallantas  |En la zona de Montallantas  |aproximadamente a 15 cm. Del piso
Retirar con la pistola de impacto los
Cuando la llanta no esta pemos de la llanta pinchada, y
4|Refirar la llanta Lavador tocandop el piso En lazona de Montallantas  [posteriormente refirar la llanta
Inflar la llanta introduciendola en un
Después de que se retira la recipiente de agua para ver donde
5|Ubicar el hueco que fiene la llanta | Lavador llanta En la zona de Montallantas  |salen burbujas
Después de que el hueco esta Poner un parche en el hueco de fa
6]Arregla la llanta Lavador ubicado En la zona de Montallantas  |llanta e inflra la llanta
Montar la llanta y poner los pemos
Despues de que la llanta es de la lanta enroscandolos con la
T|Montar la llanta Lavador areglada Enlazona de Montallantas  |mano
Bajar la moto del galo y enroscar los
pemos de la llanta con la pistola de
impacto, caibrar, la llanta
Después de que la llanta esta dependiendo de la presion de la otra
8|Bajalamotoy calibrala llanta (L avador montada Enla zona de Montallantas  [llanta

3.3.5 Recursos.

3.3.5.1 Recurso humano.

Area administrativa

V Administrador (1)

V Secretaria (1)

V Contador publico (contratacion por prestacion de servicios) (1)

V Promotor de mercado (1)
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Area de servicios

V Jefe de taller (1)

V Mecanico (mantenimiento, lubricacion) (3)
V Montallantas (incluye parchado) (3)

V Lavador (8)

V Servi-lujos (2)

Total: 21 personas

3.3.5.2 Recurso fisico.

Tabla 46. Maquinaria.

MAQUINARIA'Y EQUIPOS

CANTIDAD ARTICULO

1 Monta-llantas, para motocicletas totalmente automatica.

3 Plataforma de hierro (1 para montallantas, 1 para mantenimiento y 1 para
lavado)

6 Hidrolavadora (NOTA: 6 hidrolavadoras para lavado MAS 2 compresores con
mangueras, completan los 8 equipos para lavado de los 8 trabajadores).

4 Compresor (2 para lavado, 1 para mantenimiento y 1 para montallantas)

Tabla 47. Herramienta.

HERRAMIENTAS

Juego Herramientas milimétricas, alicates, destornilladores, llaves de presion, llaves
de diferentes diametros, martillos, porras.
Juego Llave de torque Norbar, Caja de dados ¥z Force, Dados de impacto y bujia,

Feller, Manémetro, tester, Extractor de filtro, caiman, martillo mecanico,
Barrote de acero forjado forcé.

Juego Juegos de llaves para tornillos y tuercas pequefas

4 Mangueras de presion(l para mantenimiento, 1 para montallantas y 2 para
lavado)

4 Pistola petrolizadora

1 Vacuoémetro

Juego Llaves milimétricas mixtas
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Tabla 48. Equipos de oficina.

EQUIPOS DE OFICINA

CANTIDAD ARTICULO

3 Sistema de cOmputo, para mesa
1 Impresora

3 Escritorio

3 Sillas para escritorios

12 Sillas recepcion

1 Mesas para reuniones

12 Sillas para reuniones.

1 Anaquel

2 Exhibidores

1 Teléfono Fax

1 Equipo de sonido. Sencillo con mp3y cd y dvd.
1 Televisor de 29 pulgadas

1 Sofé

Tabla 49. Materiales de Oficina

OFICINA
CANTIDAD ARTICULO
1 Papeleras escritorio
3 Papeleras basura
1 Archivador
3 Grapadora
3 Tintas
3 Resma papel carta
1 Perforadora
2 Calculadora,
1 Sacagancho.
12 Lapiz
12 Boligrafo
12 Carpeta
12 Carpetas colgante
3 borrador
1 Colbon
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3.3.5.3 Recurso de insumos.

Tabla 50. Insumos Lubricacién y lavado.

LAVADO
CANTIDAD ARTICULO
20 Jabon
30 Esponjas para lavado
8 (galén) Shampoo
8 Cera

Tabla 51. Insumos montallantas.

MONTALLANTA
CANTIDAD ARTICULO
500 Parches
2 Pegante para parchar
3 Toallas de lana pequefas
3 Brochas
1 (galdn) Gasolina

Tabla 52. Insumos mantenimiento.

MANTENIMIENTO

CANTIDAD ARTICULO

3 Brochas

3 Toallas de lana pequefias
2 (galén) Gasolina

3 Aceite para motocicletas
30 Filtros

1 Embudo

Tabla 53. Insumos lujos.

LUJOS
CANTIDAD ARTICULO
2 Jabon
2 Esponjas para lavado
10 (rollos) Cinta reflectiva de colores
10 (rollos) Cinta normal de colores
1 Cera
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3.3.6 Analisis de Proveedores.

Tabla 54. Estudio de Proveedores.

NOMBRE DEL MATERI CIUDAD EXPERI GARA CALIDA CAPACIDAD
PROVEEDOR AL ENCIA NTIA D ECONOMIC
Equipos Bogota 30 1 Total Suficiente
INSEPET LTDA para afios afio
surtidore
Tinta para Bcalja 9 De Total Suficiente
INTECK LTDA Impresora afo pen
s de
de
la
PAPELERIA Implemento Bcalja 25 Tot Total Suficiente
sde afios al
L oficina
Mueble Bca/ja 10 De Total Suficiente
SURTIMUEBLE sde anos pen
S oficin de
JB Computador | Bcalja 10 1 Total Suficiente
COMPUTADOR es afio afio
Extintores | Bcalja 12 Total Suficiente
OXIFERBA afios Tot
al
FERROMATERI Herramient | Bcalja 18 Total Suficiente
ALES DEL as afios Tot
CONTRATISTA para la al
industria
ASOPARTES Repuestos | Bogota 20 Total de acuerdo manual
afio
INTECK LTDA Tinta Bca 5 Total de acuerdo manual
afios
para
COEXITO S.A Unidad de B/mga 30 Total de acuerdo manual T
equipos para afios o)
serviteca t
EL Equipos de B/mga 7 afios | Total de acuerdo manual T
trabajo para la o]
CONSTRUCTO serviteca t
R a
|
Este resultado obtenido del estudio de proveedores se basé en los

siguientes criterios:

V Experiencia: Factor

de evaluacion

donde se

incluye

la

trayectoria,

cumplimiento en el entrega de insumos y los precios que han mantenido en el

entorno, a través de consulta a terceros.
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V Capacidad de respuesta de la empresa: el tiempo de atencion cuando
se solicitd la respectiva cotizacidon, lo cual garantiza un servicio eficiente y
responsabilidad en la entrega.

V Calidad: Se solicité referencias a través de terceros sobre estas empresas,

con el fin de medir el grado de calidad de los productos.

3.3.7 Distribucion de planta.

Especificaciones del area (serviteca). Todo el espacio es de 270 metros

cuadrados.

Figura 47. Distribucién de planta, con las medidas por area.

< 15MT
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Figura 48. Distribucién de planta, presentando el almacén y el espacio de

lujos.

Figura 49. Distribucién en planta en 3D, con enfoque principal en la oficina

administrativa, el area de mantenimiento y el bafio.
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3.4 CONCLUSIONES SOBRE LA VIABILIDAD TECNICA DEL PROYECTO.

El proyecto serviteca para motocicletas en la ciudad de Barrancabermeja desde el

punto de vista técnico es viable dado que:

La tecnologia a utilizar estd comprobada, existen empresas en las principales
ciudades del pais especialmente en Bogota que la utiliza alguna de la maquinaria

presentada en este proyecto, con resultados positivos para el proceso del servicio.

Las horas hombres que se requieren en los diferentes procesos de servicio estan
confirmados por los negocios que ofrecen alguno de estos servicios relacionados
con las motos en la ciudad, esta informacion de experiencia se logré al contacto
directo con los pequefios talleres y que aporté los elementos técnicos en esta

investigacion.

El tamafio de la planta esta acorde con las necesidades de los diferentes servicios
(mantenimiento, parchado, lavado y lujos) en una ciudad como Barrancabermeja,

para el servicio de latoneria y pintura se

La localizacién del inmueble como primera instancia es adecuada, sin embargo
queda las dos alternativas, la primera con opcion de compra y la segunda en

arrendamiento para que sea analizada por los futuros inversionistas.

Barrancabermeja posee vias de acceso y servicio de transporte y mensajeria
adecuado para el traslado de los repuestos e insumos, esto permitira la
consecucién de materia prima, maquinas y en general lo que se requiera en su
momento para la serviteca. Existen empresas locales, para el suministro de

insumos y materiales para el proceso de atencion.

Para la distribucion de planta se requiere un area amplia, con sub-divisiones
acordes a cada servicio, por esta razon se presentd una distribucion organizada

de las areas de trabajo.
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Por su parte el personal requerido en el &rea administrativa como en el servicio se
encuentra en la zona, de igual forma se tendrd en cuenta la experiencia y la

formacion especifica para los servicios a ofrecer.

En conclusion, teniendo en cuenta 