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GLOSARIO 

 

Balanceadora para motocicletas: Equipo tecnológico que permite realizar 

arreglos a las llantas de motos al montarlas en el mismo. 

Brillantas: Materia química o herramienta para sacarle brillo a las llantas. 

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

el rodaje del vehículo. 

Cintas reflectivas: Cintas plásticas de colores que en la oscuridad y con la puesta 

directa de algún tipo de luz reflejan y repelan la miasma luz dando una 

luminosidad. 

Despinche, despinchar: Arreglar el neumático cuando se rompe, o simplemente 

está roto por un pequeño orificio, consiste en colocar un parche generalmente 

plástico utilizando goma para pegarlo, con el fin de cubrir el daño causado al 

neumático. 

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 

vehículos más fácilmente.  

Hidrolavadoras: Maquina de presión 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 físico donde se lavan las motocicletas. 

Luces led: Lámpara de estado sólido que usa ledes,  fuente luminosa. Debido a 

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

Mantención o mantenimiento: Acción y efecto de mantener las motocicletas. 

Conjunto de operaciones de almacenaje, manipulación aprovisionamiento de 

piezas, conservación. Este término tiene como sinónimo 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 calcomanías 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 público. 

Parchado: Arreglar el neumático cuando se rompe, o simplemente está roto por 

un pequeño orificio, consiste en colocar un parche generalmente plástico 

utilizando goma para pegarlo, con el fin de cubrir el daño causado al neumático. 

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

tendrá un mínimo de 2 socios. 

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

hermético para mantener el aire adentro. 
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RESUMÉN 
 
 

 
TÍTULO: FACTIBILIDAD PARA LA CREACIÓN DE UNA SERVITECA PARA MOTOCICLETAS EN 
LA CIUDAD DE BARRANCABERMEJA.* 
 
AUTORES: MELGUIZO CAICEDO BORIS MOJJAMAD 
                    ORTEGÓN DÁVILA JAVIER ORLANDO** 
 
PALABRAS CLAVES:  
Calidad 
Lubricación, 
Lujos 
Mantenimiento 
Mecánico 
Montallantas 
Motocicletas 
Serviteca 
 
DESCRIPCIÓN: 
 
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 básicos de 
mantenimiento, montallantas, lavado y lujos. 
 
En la ciudad de Barrancabermeja circulan un alto número de vehículos automotores, en este caso 
las motocicletas, en la investigación de Mercados realizadas a conductores y propietarios, 
requieren los servicios para sus motos. 
La investigación en mercados: para identificar demanda, oferta, precios y comercialización; en el 
estudio técnico: Definir el tamaño del proyecto, la localización, la ingeniería del proyecto, los 
equipos que requiere la serviteca MANTEN MOTOS, en lo relacionado a los aspectos técnicos se 
contó 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, así como también proyectar los ingresos y egresos para 
finalmente elaborar los estados financieros. Y finalmente la evaluación social, económica, 
ambiental y financiera para en últimas tomar la decisión de si o no realizar la inversión en este tipo 
de negocios. 
Finalmente, con el análisis 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 región, con 
nuevos puestos de trabajo y calidad competente en los servicios prestados. 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

*Proyecto de grado 
** Instituto de Proyección Regional y Educación 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 DÁVILA JAVIER ORLANDO** 
 
KEYWORDS: 
Quality 
Lubrication 
Luxuries 
Maintenance 
Mechanical 
Montallantas 
Motorcycles 
Serviteca 
 
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 



20 

 

INTRODUCCION 

 

Se puede remontar a 1818 la primera motocicleta, año en el que se presentó un 

modelo basado en una bicicleta de pedales y un automóvil, sin embargo se 

desconoce quién fue el creador de esta máquina. Para algunos especialistas el 

invento del norteamericano Sylvester Howard es considerado como la primera 

motocicleta, su desarrollo consistía 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 combustión interna, esta unidad era capaz de recorrer 18 

km/h. Diecisiete años más tarde aparecía el escúter, una motocicleta unida a un 

salpicadero de protección, este modelo fue muy popular entre los jóvenes. Para 

1910 los fanáticos de las motos diseñaron el sidecar, un carro con una rueda 

lateral que se une a un lado de la motocicleta. Sin embargo todos estos modelos 

tenían un error en común y es que eran demasiado grandes y difíciles de conducir, 

por lo que después de la segunda guerra mundial se empezaron a construir 

motocicletas basadas en la poca utilidad de elementos1 

Las personas que poseen motocicletas requieren del servicio de mantenimiento, 

lavado, parchado y lujos, esto con el fin de conservar sus partes y la inversión 

realizada en este medio de transporte, además 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 así no hay 

suficientes lugares donde los motociclistas encuentren un servicio integral.2 

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 único (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 Inspección de Tránsito y Transporte de Barrancabermeja. Parque automotor consolidado por 
clase. Hoja impresa. Barrancabermeja. ITTB. 2012. 

http://www.foromimecanicapopular.net/viewtopic.php?f=10&t=550&view=previous
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necesario en su área) y especial (que sea cálido 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: ñMANTEN MOTOSò, la se proyecta como una 

organización rentable capaz de competir en el mercado regional del servicio para 

las motocicletas, teniendo como estrategia competitiva el precio y variedad de 

líneas 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 aplicación de tecnología japonesa y 

componentes chino, certificación 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, acudirán ya que los precios serán 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 

creación de una empresa prestadora del servicio para los propietarios de las 

motos, única y exclusivamente para las motocicletas en la ciudad de 

Barrancabermeja. 
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Para dar cumplimiento a lo anterior, en primera instancia se desarrolló un marco 

de referencial teórico, conceptual, contextual y legal asociado con la 

comercialización de los servicios para las motocicletas. Una segunda etapa, fue la 

de realizar un estudio de mercados, que mediante información primaria y 

secundaria recogiera información relacionada con las variables del mercado, como 

la demanda, oferta, canales de comercialización, precios y publicidad y promoción 

en la ciudad de Barrancabermeja, precisando su viabilidad comercial. Paso 

seguido, se efectúo un estudio técnico que permitió determinar el proceso para la 

comercialización, 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 prevención constante, la necesidad 

de mantención, lavado y arreglos de las motocicletas es indispensable para estos 

vehículos. Por otra parte el crecimiento acelerado del parque automotor y en 

especial las motocicletas en Barrancabermeja demandan más y mejor servicio, 

obligando al mercado de este tipo a presentar un servicio más integral y 

especializado ya que las motocicletas actuales son más modernas y los clientes 

más exigentes. En el servicio de lavado, los dueños de las motos,  cuentan con 

una oferta para la limpieza de su transporte solo en unos pocos lugares, que son 

negocios pequeños en la ciudad, dedicados exclusivamente al lavado de motos, 

los demás lavaderos son para automóviles, es decir servitecas para autos de 

cuatro o más ruedas. En lo que corresponde a lujos para motos, en 

Barrancabermeja se encuentran unos pocos negocios, pero son dedicados a la 

atención general (autos y motos), es decir a vehículos 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 vehículo muestran el 

cuadro actual de este servicio en Barrancabermeja. 

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

lavado y lujos, por parte de los dueños de las motos en sus mismas casas, no es 
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lo ideal; ya se ha venido realizando desde hace varios años en pequeños talleres 

el servicio no tecnificados, que en el momento abastecen una parte de la 

demanda, pero no la cubren en su totalidad. Además, en las actividades de 

montallantas, el servicio que se ofrece actualmente es de tipo manufactura, y 

algunos negocios solo cuentan con unas herramientas tecnológicas básicas 

(maquinas pequeñas), 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 

automóviles, que a su vez esto genera largas colas para ser atendidos, ya que en 

los centros de servicios la prioridad son los automóviles. En este orden de ideas, 

los dueños 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 más gastos y pérdida de tiempo, esto a su vez repercute 

en el deterioro de la economía de la ciudad de Barrancabermeja ya que la 

inversión 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 características necesarias para sacar del presente problema a 

la ciudad; por tal motivo se está desarrollando un estudio de factibilidad para 

determinar la creación de una serviteca para motocicletas en la ciudad de 



25 

 

Barrancabermeja que proponga los valores necesarios para la solución de la 

problemática presentada. 

 

1.1.2 Antecedentes Investigativos.  
 

Se presenta el siguiente proyecto:  

 

V Factibilidad para la creación de un centro automotriz para el mantenimiento 

y restauración de vehículos automotores en el municipio de 

Barrancabermeja. Autores: Xiomara Angarita Vertel y Alexander Meza 

Angarita, de la Universidad Industrial de Santander - UIS, año 2009. 

 

El proyecto anterior, para la presente idea de negocio sirve como guía, 

especialmente en lo relacionado al estudio de mercado y los factores que lo 

componen. Sin embargo no se encuentra un proyecto específico 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 ningún proyecto de investigación que trate sobre la idea de negocio aquí 

presentada. 

 

Se encuentra también la siguiente monografía: 

 

V Marketing viral como estrategia de gestión empresarial para Yamaha motos 

Bucaramanga. Autores: Olga Yaneth Camacho Suarez Y Julián Eduardo 

Tarazona Vargas. Monografía para optar al título de especialista en alta 

gerencia. Universidad Industrial de Santander, año 2011. 

 

Esta monografía 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 cuál puede 

resultar en una guía positiva para los diferentes estudios a realizar, especialmente 

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

 

V Creación de un taller para motos dirigido al mercado femenino en la ciudad 

de Neiva, preparado por: Bibiana Perdomo Figueroa, Ángela Milagros Leyva 

Rivas Y Maribel Perdomo González, Universidad EAN, facultad de 

postgrados, año 2012. 

 

Para complementar los antecedentes investigativos, es muy interesante observar 

lo que presenta el documento a seguir: 

 

V Instalaci·n de un Lavadero de motos ñSOLO MOTOSò. Presentado por las 

técnicas en contabilidad, Sandy del Pilar Medina Lavi y Liz Karito Saavedra 

Fern§ndez, al Instituto Superior Tecnol·gico Privado ñF®lix de la Rosa 

Re§tegui y Gaviriaò. 

 

En el proyecto descrito anteriormente se presenta los recursos y la actividad 

económica necesaria para brindar el servicio de lavado, monta llantas (cambio de 

aceite, mantenimiento del sistema de arrastre) de vehículos motorizados; el cual 

se puede aplicar para este estudio como una ayuda en la parte de producción y 

financiera. 

 

1.1.3 Diagnostico del Sector. Se presenta a continuación una clara descripción 

de la evolución y tendencias del sector: 

Según la Encuesta Anual del DANE el parque automotor creció en un 59%, 

mientras en el 2000 circulaban en Colombia 123.764 motos, en el 2005 la cifra 

aumentó a 787.947. 
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Para los años 2010 y 2011 las motocicletas en Colombia y sus empresas 

fabricantes, presentan crecimientos importantes en cuanto a adquisición de una 

moto por parte de algún colombiano, esto por supuesto se relaciona directamente 

con los servicios que se le deben prestar a las mismas, ya que entre más motos 

más demanda de servicios para estos aparatos; se observa a continuación las 

cifras detalladas: 

Fanalca y Auteco mantuvieron su liderazgo, Incolmotos ascendió al tercer puesto 

al superar a Suzuki, en tanto que Distrimotos, Automotriz Marca, Supermotos 

Cundinamarca, Ciclocosta, Motos del Sinú 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 año anterior. 

Fanalca es la distribuidora colombiana de Honda tanto de motos como de 

vehículos automotores, y es la cabeza de un grupo que es dueño, entre otras 

empresas, de Superpolo ($134.954 millones) en compañía de la brasileña Marco 

polo y que se incluye en el ranking de autopartes, así como de Ciudad Limpia 

Bogotá ($65.489 millones) y que se incluye en el ranking de acueductos y aseo 

público3 

A continuación 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 ï38%.  

Posteriormente se ubicaron La Máquina con ventas de $34.173 millones 

(aproximadamente US$18 millones) y un incremento de 32,4% en relación 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 
 

 

http://lanota.com/index.php/CONFIDENCIAS/Ranking-2010-empresas-sector-de-motos-de-Colombia.html
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 ï21,9%.  

Más atrás se situaron Industrias Japan con ventas de $19.578 millones 

(aproximadamente US$10 millones) y un crecimiento de 21%; Supermottos de 

Bogotá con $18.781 millones (aproximadamente US$10 millones) y 20%; 

Automotriz Marca $18.362 millones (aproximadamente US$10 millones) y ï26,6%; 

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%; Rebujía $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 ï23,6%; Motos del Sinú $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% . Según el DANE, los 

mayores crecimientos de consumo se presentaron en: vehículos automotores y 

motocicletas (48,1 por ciento). En mayo de 2011, las líneas de mercancías que 
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presentaron los mayores crecimientos en sus ventas, fueron vehículos 

automotores y motocicletas (50,1%)4 

1.1.3.1 Contexto en Colombia. Los datos oficiales presentan que en el país hay 

una (1) moto por cada quince (15) personas, gracias a la entrada en 

funcionamiento del Registro Único Nacional de Tránsito - RUNT, finalmente hay un 

dato específico por un organismo de tránsito sobre la cantidad de motos 

matriculadas en Colombia.5 

La centralización de los datos en la plataforma RUNT obliga a que todas las 

entidades públicas o privadas que manejen información relacionada con el tránsito 

y expedición de documentos para vehículos, permanezcan en constante envío de 

las novedades acerca del tema, y así tener en un solo lugar la información oficial. 

Según la plataforma del RUNT, la cantidad de motos registradas en su sistema, a 

septiembre 30 del año 2012, asciende a 3´030.317, discriminadas de la siguiente 

forma6 

Tabla 1. Motos en Colombia 

 

 

 

 

                                                           
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 Único Nacional de Tránsito RUNT." Motos matriculadas en Colombia por organismo de 
tránsito". 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 Único Nacional de Tránsito RUNT." Motos matriculadas en Colombia por organismo de 
tránsito". Consultado el 27 de agosto de 2013, disponible en: 
http://www.publimotos.com/cuantasmotoshayencolombia/img/censo-de-poblacion-oficial-del-DANE-
motos-colombia.pdf 

Particulares:  2`984.467 

Oficiales:  45.720 

Diplomáticas:  118 

Públicas:  8 

Otros:  4 

TOTAL 3´030.317 

http://lanota.com/index.php/CONFIDENCIAS/Ranking-2010-empresas-sector-de-motos-de-Colombia.html
http://lanota.com/index.php/CONFIDENCIAS/Ranking-2010-empresas-sector-de-motos-de-Colombia.html
http://www.publimotos.com/cuantasmotoshayencolombia/img/censo-de-poblacion-oficial-del-DANE-motos-colombia.pdf
http://www.publimotos.com/cuantasmotoshayencolombia/img/censo-de-poblacion-oficial-del-DANE-motos-colombia.pdf
http://www.publimotos.com/cuantasmotoshayencolombia/img/censo-de-poblacion-oficial-del-DANE-motos-colombia.pdf
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 demás ciudades importantes del 

departamento presentan igualmente un contexto favorable, por ejemplo, en los 

municipios de Bucaramanga, Floridablanca, Piedecuesta y Girón existe una 

proporción de una (1) motocicleta por cada seis (6) habitantes7 

 

Tabla 2. Motos en el área metropolitana de Bucaramanga 
 
Bucaramanga 21.693 

Floridablanca 66.435 

Piedecuesta 4.260 

Girón 75.409 

Total motos 167.797 

  

Población de personas: 1´051.848 

 

1.1.3.3 Contexto en Barrancabermeja. Las cifras oficiales de motocicletas 

matriculadas en la ciudad para el año 2012 en la Inspección de Tránsito y 

Transporte de Barrancabermeja son: 54903 motocicletas, y de 18319 transporte 

general, para un total de 73222 vehículos.8 

 

 

 

 

                                                           
7 Registro Único Nacional de Tránsito RUNT." Motos matriculadas en Colombia por organismo de 

tránsito". 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 Inspección de Tránsito y Transporte de Barrancabermeja. Parque automotor consolidado por 
clase. Hoja impresa. Barrancabermeja. ITTB. 2012 
 

http://www.publimotos.com/cuantasmotoshayencolombia/img/censo-de-poblacion-oficial-del-DANE-motos-colombia.pdf
http://www.publimotos.com/cuantasmotoshayencolombia/img/censo-de-poblacion-oficial-del-DANE-motos-colombia.pdf


31 

 

Evolución del parque automotor de motos en Barrancabermeja.  

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

se muestra a continuación: 

Tabla 3. Evolución histórica de las motos matriculadas en la ciudad de 

Barrancabermeja 

 
AÑO 2005 MOTOS 26000 13,84% 

AÑO 2006 MOTOS 29600 

 
AÑO 2006 MOTOS 29600 15,54% 

AÑO 2008 MOTOS 34200 

 
AÑO 2008 MOTOS 34200 11,25% 

AÑO 2009 MOTOS 38050 

 
AÑO 2009 MOTOS 38050 13,14% 

AÑO 2010 MOTOS 43050 

 
AÑO 2010 MOTOS 43050 4,52% 

AÑO 2011 MOTOS 45000 

 

AÑO 2011 MOTOS 45000 22% 

AÑO 2012 MOTOS 549039 
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Figura 1. Graficas de incremento de las motocicletas en Barrancabermeja 

desde el año 2005 

 

 

Por otro lado la evolución 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 

tecnología de punta para ofrecer con respecto a las necesidades del cliente, y ha 

sido muy lenta la aparición de nuevos negocios dedicados a este nicho. 

 

Según el estudio de observación realizado por los autores de este proyecto y con 

el cual se basan los siguientes datos, las empresas que desde hace 30 años atrás 

están 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 automóviles 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 reparación se observa que la mayoría se encuentran 

ubicados desde hace más de 40 años atrás, en la carrera 28 y la 36; además de 

manera lenta se han establecido al lado de estos talleres, los negocios para lujos 

de vehículos10 

¶ Talleres. En la ciudad se cuenta con talleres de mecánica para 

motocicletas que uno a uno se fue incrementando hasta llegar a la cifra de 30, 

estos están establecidos en los lugares más populares de la ciudad de 

Barrancabermeja; se evidencia, que la mayoría de estas empresas no cuentan con 

un espacio que permita ofrecer de forma cómoda los servicios a los clientes en el 

presente y el futuro11 

¶  Lujos. De forma similar los negocios para lujos se han venido ubicando 

durante los últimos diez (10) años, 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 pequeñas y medianas; pero su enfoque son 

los automóviles de cuatro llantas; se evidencia que es posible no se enfoque en el 

futuro en el servicio para las motocicletas únicamente12 

¶ Lava motos. Esta clase de servicio ha comenzado de forma exclusiva para 

las motos hace 3 años en la ciudad, antes del año 2009 solo se lavaban las motos 

en los lava-autos, en el presente los servicios de este tipo son muy básicos y 

artesanales en los negocios que solo se dedican a lavar las motos, existen 20 de 

estos pequeños lugares (lava-motos) en la ciudad; por otro lado están las 

                                                           
10 Inspección de Tránsito y Transporte de Barrancabermeja. Parque automotor consolidado por 
clase. Hoja impresa. Barrancabermeja. ITTB. 2012. 
11 MELGUIZO, Boris y ORTEGÓN, Javier. Estudiantes de Gestión Empresarial, UIS. 
Barrancabermeja, Colombia. Observación inédita, 2013 
12 MELGUIZO, Boris y ORTEGÓN, Javier. Estudiantes de Gestión Empresarial, UIS. 
Barrancabermeja, Colombia. Observación inédita, 2013 
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servitecas para automóviles que tiene más de 30 años de antigüedad y se cuenta 

con 5 en Barrancabermeja13 

¶ Montallantas y despinche (parchar la moto). Este tipo de servicio es uno 

de los más 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 allí también se parchan las llantas 

de las motocicletas como un servicio adicional14 

¶ Servitecas generales. Estas empresas ofrecen el servicio de lavado, 

encerado, montaje de llantas y neumáticos para los automóviles y las 

motocicletas, su evolución se enmarca en la implementación de herramientas y 

equipos avanzados, especialmente sus trabajos son electrónicos, pero su enfoque 

principal son los carros, de estas existen 5 en la ciudad, las más importantes son: 

ü Estación de Servicio El Trébol 

ü Centro de Servicios Moya 

ü Estación de Servicio RR Moya 

ü Estación de servicio la avenida 

 

1.2 CONTEXTO GEOGRAFICO 
 

En la ciudad de Barrancabermeja se encuentre ubicada la refinería de petróleo 

más grande de Colombia, perteneciente a la empresa  Ecopetrol; gran parte de la 

economía de la ciudad gira en torno a la industria petroquímica que se asienta en 

este municipio, con una producción 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 año 2005 hasta el 

                                                           
13 MELGUIZO, Boris y ORTEGÓN, Javier. Estudiantes de Gestión Empresarial, UIS. 
Barrancabermeja, Colombia. Observación inédita, 2013 
14 MELGUIZO, Boris y ORTEGÓN, Javier. Estudiantes de Gestión Empresarial, UIS. 
Barrancabermeja, Colombia. Observación inédita, 2013 
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presente, la llegada y creación de muchas firmas que se centran en contratar con 

Ecopetrol ha disparado la economía en la ciudad positivamente, y por ende el 

mercado en general, esto debido a la multiplicación de las personas con poder 

adquisitivo que laboran en estas empresas; por su parte otras labores económicas 

de la región, destacan las industrias petroquímicas, la operación portuaria y los 

servicios logísticos para el transporte, la ganadería, la pesca, la agricultura el 

comercio y en los últimos años con un gran auge el transporte informal. Por otro 

lado las inmobiliarias también le están apostando al mercado, la finca raíz va en 

aumento; para mejorar la situación económica se han creado, y se están 

desarrollando grandes edificios para vivienda, ya sea en arriendo o venta; los 

centros comerciales, CPC, IWANA Y SAN SILVESTRE, los supermercados 

CENCOSUD - YUMBO y Éxito, la Plataforma Multimodal, la modernización de 

Ecopetrol (PLAN MAESTRO DE MODERNIZACIÓN DE REFINERIA DE 

BARRANCABERMEJA), la Gran Vía Yuma y la Ruta del Sol demuestran el buen 

momento de la ciudad.15 

Toda esta cadena de macro proyectos que se están generando, es muy 

importante para el crecimiento económico 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 dinámico, producto 

del esfuerzo de varias instituciones como la Alcaldía Municipal de 

Barrancabermeja, la Cámara 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 Cámara de Comercio de Barrancabermeja en convenio con el Centro de 

Estudio Regionales CER, Ecopetrol, UIS, UCC, UNIPAZ y el PDPMM,  en el año 

2003 realizaron el Censo Empresarial de Barrancabermeja, para recopilar 

                                                           
15 Ecopetrol "Lo que hacemos, refinación", informe año 2012, consultado el 27 de agosto de 2013, 
disponible en: http://www.ecopetrol.com.co/contenido.aspx?catID=46&conID=37668  

 

http://www.ecopetrol.com.co/contenido.aspx?catID=46&conID=37668
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información 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 número de empleados es de uno a diez y cuyo 

activos totales no pasan de los 501 salarios mínimos. Los demás porcentajes 

indican que en la ciudad existe un 3% (129) de pequeñas empresas,  1% (41) de 

medianas y tan sólo 1% (40) de grandes empresas. (La división se hizo teniendo 

en cuenta la clasificación de las empresas por La Ley 590 del 2000, con base  a 

las características de planta de personal  y activos totales)16 

Todo este contexto geográfico influye positivamente en el proyecto de negocio 

planteado en este documento. 

 

1.3 ASPECTOS LEGALES  
 

En términos específicos 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 estándares modernos e 

internacionales, para este proyecto se deben considerar las siguientes: 

Ley 99 de 1993, Artículo 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 mínimas y las 

regulaciones de carácter general aplicables a todas las actividades que puedan 

generar directa o indirectamente daños ambientales. También es importante 

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

                                                           
16 C§mara de Comercio de Barrancabermeja. "Censo Empresarial Barrancabermejaò. 
2003.consultado el 23 de marzo de 2014, disponible en: http://www.ccbarranca.org.co  

http://www.ccbarranca.org.co/
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parámetros y fijan unos límites y valores para la revisión técnico - mecánica de 

vehículos.  

Por su parte la ley 769/2002. Código Nacional de Tránsito, ha autorizado la 

revisión técnico mecánica y de gases para los automotores públicos 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 pequeñas empresas como lo establece la ley 590 de 2000. Por la 

cual se dictan las disposiciones para promover el desarrollo de las micros, 

pequeñas y medianas empresas. Analizar las disposiciones del gobierno nacional 

en materia del fortalecimiento empresarial. En cuanto a la protección del medio 

ambiente se encuentra lo contemplado en la NTC 4983 - Motores a Gasolina. 

2001-09-26. Calidad del aire. Evaluación de gases de escape de fuentes móviles a 

gasolina. Método de ensayo en marcha mínima (ralentí) y velocidad crucero y 

especificaciones para los equipos empleados en esta evaluación. En lo referente 

al transporte público se observa el decreto 2961 de 2006 (septiembre 4). Por el 

cual se dictan medidas para controlar la prestación del servicio público de 

transporte en motocicletas, previsto en el literal d) del artículo 131 de la Ley 769 

de 2002. Y para reforzar la protección del aire puro se tiene la resolución  número 

910 del 5 de junio de 2008, Por la cual se reglamentan los niveles permisibles de 

emisión de contaminantes que deberán cumplir las fuentes móviles terrestres, se 

reglamenta el artículo 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 

creación de una serviteca para motocicletas en la ciudad de Barrancabermeja, 

mediante el análisis de la demanda, oferta, precios, canales de comercialización y 

publicidad. 

 

2.1.2  Objetivos Específicos. 
 

V Elaborar un estudio de mercado a través de investigación de información 

primaria y secundaria que permita identificar la demanda, oferta, precios, 

canales de comercialización y publicidad. 

 

V Determinar el mercado potencial y objetivo mediante la aplicación de 

estrategias investigativas que permitan conocer cuál es la población a la cual 

se dirige el servicio. 

 

V Establecer la demanda recopilando información por medio de las fuentes 

primarias y secundarias, aplicando una encuesta para tabular, que permita 

realizar el análisis y proyección de la demanda a 5 años. 

 

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 cuáles son 

los canales de comercialización más efectivos para llegar a los clientes. 
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V Precisar claramente los precios de los servicios a ofrecer, por medio de un 

análisis 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 promoción, para informar y persuadir a los clientes, 

mediante las estrategias de publicidad más adecuadas. 

 

 

2.2 DESCRIPCION DEL SERVICIO 

 

2.2.1 Descripción, Usos y especificaciones del servicio 
 

Descripción: Se proyecta prestar un servicio tipo serviteca para motos de manera 

exclusiva (únicamente para estos vehículos), 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 aplicación 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 serán 

principalmente de carácter preventivo, lo cual se consigue mediante la mantención 

periódica de sus motocicletas en talleres especializados, el servicio se enfocará 

así en la reparación de estas debidos a las fallas que se producen, ya sea por una 

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

Especificaciones del servicio: 

 

V Mantenimiento, o mantención, dedicado a toda la parte de revisión, cambios de     

aceites, baterías, bujías y frenos.  
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Figura 2. Mantenimiento y tensado de Cadena para Motos 

 

Fuente: Bajadoz17 

Figura 3. Cambio de aceite a la motocicleta 

 

Fuente: motocircuito18 

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

cliente, con la utilización 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/  

http://badajoz.comprarentuciudad.com/p_mantenimiento-y-tensado-de-cadena-para-motos-moto-bike-badajoz_17766
http://badajoz.comprarentuciudad.com/p_mantenimiento-y-tensado-de-cadena-para-motos-moto-bike-badajoz_17766
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 más tecnificado. 

Figura 4. Lavado técnico a la motocicleta 

 

Fuente: Vivetumoto19 

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

calcomanías y cintas reflectivas, forros para el cojín, luces led y espejos 

 

 

 

 

 

                                                           
19 lavadero super bike clean 1a Bogotá, consultado el 28 de Agosto de 2013, disponible en: 
http://www.vivetumoto.com/foros/lavaderos-motos-412/lavadero-super-bike-clean-1a-bogota-d-c-
2509-3.html  

http://www.vivetumoto.com/foros/lavaderos-motos-412/lavadero-super-bike-clean-1a-bogota-d-c-2509-3.html
http://www.vivetumoto.com/foros/lavaderos-motos-412/lavadero-super-bike-clean-1a-bogota-d-c-2509-3.html


42 

 

Figura 5. Diferentes tipos de lujos para la motocicleta y el casco 

 

Fuente: motor21.com 20 

Figura 6. Montallantas y desmontadora para motocicleta 

 

Fuente: industriasjpc.co 21 

                                                           
20 Motor21.com."lorenzo presenta su Yamaha azulgrana", consultado en septiembre de 2013, 
disponible en: http://motor21.com/lorenzo-presenta-yamaha-azulgrana-66799/  
21 Iindustriasjpc.com".Montallantas Semiautomático". 2009.consultado en marzo 2014, disponible 
en:http://industriasjpc.com/index.php/equipos/montallantas/  

http://motor21.com/lorenzo-presenta-yamaha-azulgrana-66799/
http://industriasjpc.com/index.php/equipos/montallantas/
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2.2.2 Atributos diferenciadores del servicio con respecto a la competencia: 
 

V Servicio exclusivo, es decir enfocado únicamente en las motocicletas. 

 

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

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

 

V Servicio especial. Los clientes de la serviteca se sentirán tranquilos y confiados, 

debido a la utilización de alta tecnología 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 

Inspección de Tránsito y Transporte de Barrancabermeja y las que no están 

matriculadas. 

 

2.3.2 Mercado Objetivo. Está conformado por los propietarios de las 54.903 

motocicletas matriculadas oficialmente en la Inspección de Tránsito y Transporte 

de Barrancabermeja, las mismas circulan en la ciudad como una forma de 

transporte ligero y económico22 

 

2.4.    INVESTIGACIÓN DE MERCADOS 
 

2.4.1  La demanda 

 

2.4.1.1 Descripción del  problema de investigación de mercados. Debido al 

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

                                                           
22Inspección de Tránsito y Transporte de Barrancabermeja. Parque automotor consolidado por 

clase. Hoja impresa. Barrancabermeja. ITTB. Información suministrada en enero de 2014. 
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todas las acciones posibles de marketing. El mercado exige unos oferentes 

constantes e innovación para mantenerlos a la vanguardia; la necesidad de 

adaptarse al escenario de competencia global exige cambios drásticos 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 tecnológico y de última generación 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 dispersión 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 vehículo, 

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 más efectiva; el servicio al cliente es uno de los aspectos más 

descuidados (actualmente) en la comercialización 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 información. Para un buen desarrollo del proyecto se 

hace necesario recoger la siguiente información: 

 

¶ Cuál es la demanda insatisfecha existente del mercado meta en 

Barrancabermeja. 

¶ Cuáles son las empresas que ofertan los servicios para motocicletas, en la 

ciudad. 
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¶ Que tipos de servicios se ofrecen para los propietarios de las motos. 

¶ Conocer el número de clientes dispuestos a adquirir los distintos servicios a 

ofrecer en una serviteca.  

¶ La población mayor de 15 años de edad, que son propietarios de las 

motocicletas, para saber cuáles son sus gustos y necesidades a la hora de 

solicitar servicios para sus motos.  

¶ Saber cuál es el conocimiento  que tienen las personas sobre servitecas para 

motos. 

2.4.1.3 Ficha Técnica 
 

Tabla 4. Ficha Técnica de la demanda 

 Tipo de 
investigación 

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

Método de 
investigación 

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

Fuentes de 
información 

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

Técnicas de 
investigación 

Encuesta. Entrevista estructurada a partir de una encuesta. 

Instrumento para la 
recolección de 
información 

Cuestionario. Comprende preguntas de carácter personal 
enfocado en el área de mantenimiento para motos. 

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

Definición de 
población (elemento, 
unidad de muestreo) 

Población: Los propietarios de las 54.903 motocicletas 
matriculadas oficialmente en la Inspección de Tránsito y 
Transporte de Barrancabermeja, las mismas circulan en la 
ciudad como una forma de transporte ligero y económico, 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 los 
propietarios de las 54.903 motocicletas. 
Elemento: Unidad muestral. 

Proceso de muestreo Se utilizará la siguiente fórmula:  
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Donde: 
N es la población representada por 54.903, Z, desviación 
estándar. Para un 95% de confiabilidad, 
Z = 1.96. 
P, posibilidad de ocurrencia del evento 50%. 
Q, posibilidad de fracaso del evento 50%. 
e, error máximo permitido = 5% 
 
Tamaño de la muestra.  
 
n =  1,962(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 aplicación Tres días, comprende del 17 al 19 de septiembre de 2013. 

 

2.4.2 Tabulación, presentación y análisis de resultados 
 

Pregunta 1. ¿Es usted propietario de motocicleta? 

Tabla 5. Propietarios de motocicletas 

Propietarios 
de motos 

Número Porcentaje 
(%) 

Si Si 341 90% 

   No 40 10% 

  Total  381 100% 
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Figura 7. Propietarios de motos. 
 

 
 
 

Análisis: Conocimiento sobre el número 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% respondió que no poseen esta clase de 

transporte. 

 El propósito 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 población posee la motocicleta como 

medio de transporte lo cual hace viable el montaje de una serviteca solo para 

motos en la ciudad. 

Pregunta 2. ¿Cuánto dinero invierte para el mantenimiento de su motocicleta? 

 

Tabla 6. Dinero invertido para el mantenimiento de la motocicleta 

¿Cuánto dinero invierte para el 
mantenimiento de su motocicleta? 

Número de 
personas 

Porcentaje (%) 

$ 80.000 101 30% 

$ 120.000 64 19% 

$ 150.000 52 15% 

$ 180.000 14 4% 
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$ 200.000 41 12% 

Más de $ 200.000 69 20% 

TOTAL 341 100% 

     

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

 

 

Análisis: el Cuadro 2 muestra que el 30% de la población encuestada invierte un 

valor mínimo 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 económicos 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 Número 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 

 

Análisis: 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 o 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. ¿Dónde  realiza el lavado, encerado y despinche de su motocicleta? 

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

¿Dónde realiza el lavado, encerado y 
despinche de su motocicleta? 

Número Porcentaje 

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. 

 

 

Análisis: 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 vehículo (motocicleta), más aun si se tiene en cuenta 

que la tendencia a realizar este lavado en la casa es muy baja solo del 12%. 

Pregunta 5. ¿Cuánto 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 y 
encerado  

Número Porcentaje 

$ 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. 

 

Análisis: Un número de 147 personas manifestó que cancelan por estos servicios 

el costo más económico del mercado y 172 cancelan entre $7000 a $8000 lo cual 

es beneficioso para el proyecto de la serviteca porque el propósito es brindar un 

espacio nuevo e innovador en este sector y generar utilidades estableciendo 

precios cómodos, 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 
a su motocicleta? 

Número Porcentaje 

Preventivo 148 43% 

Correctivo 193 57% 

TOTAL 341 100% 
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Figura 12. Tipo de mantenimiento. 

 

Análisis: los resultados indican que los propietarios de motos de la ciudad 

prefieren realizar el mantenimiento correctivo a sus motocicletas, para la 

implementación 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 
mantenimiento a su motocicleta 

Número Porcentaje 

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. 

 

Análisis: 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 realizan 

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

significativo considerando el tamaño de la muestra 

 

Pregunta 8. ¿Cuánto dinero invierte en el mantenimiento de su motocicleta? 

Tabla 12. Pregunta encuesta, inversión en el mantenimiento 

Dinero invertido en 
mantenimiento  

Número Porcentaje 

$30000 38 11% 

$50000 49 14% 

$75000 25 7% 

$100.000 71 21% 

$150.000 102 30% 

$200.000 o más 56 16% 

TOTAL 341 100% 
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Figura 14. Inversión en el mantenimiento. 

 

Análisis: El comportamiento de los motociclistas en materia de pago por concepto 

de mantenimiento, es muy fluctuante debido a la posición socioeconómica del 

propietario, Esto en términos económicos es positivo para la futura empresa ya 

que dispondrá 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 
parchado de llantas a su 
motocicleta 

Número Porcentaje 

Mensualmente 90 26% 

Bimestralmente 89 26% 

Trimestralmente 108 32% 

Semestralmente 54 16% 

TOTAL 341 100% 

 

 

 

 



55 

 

Figura 15. Frecuencia de parchado 

 

 

Análisis: La frecuencia de parchado va entre lazada de la calidad de las vías, y 

del buen estado de las llantas en la actualidad es uno de los servicios más 

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 
a su motocicleta 

Número Porcentaje 

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. 

 

 

Análisis: Se observa en la gráfica el comportamiento de los motociclistas 

encuestados en Barrancabermeja, donde enseña que con mucha frecuencia 

compran lujos para embellecer su medio de transporte, se detalla que el  

porcentaje más 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 gustaría que le ofrecieran en una serviteca para 

motocicletas? 

Tabla 15. Gustos sobre los servicios para las motos. 

Servicios Número Porcentaje 

Lavado 79 23% 

Encerado 23 7% 

Despinche 0 0% 

Mantenimiento básico 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 
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Figura 17. Gustos sobre los servicios para las motos. 

 

 

Análisis: La gráfica 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 velocípedos lo que es altamente 

positivo para la creación y desarrollo de la serviteca ya que en la actualidad en la 

ciudad no existe un servi-centro que reúna estas condiciones.  

Pregunta 12. ¿Cuándo compra accesorios para su moto en donde los adquiere? 

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

¿Cuándo compra repuestos y accesorios para su 
moto en donde los adquiere? 

Número Porcentaje 

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. ¿Dónde adquiere accesorios? 

 

Análisis: Estos resultados desde el punto de vista económico son muy favorables 

para la creación de la empresa especializada en servicios para Motocicletas ya 

que podrá 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. 

¿Compra  los repuestos para su motocicleta en 
Barrancabermeja? 

Númer
o 

Porcentaje 
(%) 

Si Si 336 99% 

   No 5 1% 

  Total  341 100% 
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Figura 19. Compra de repuestos en Barrancabermeja 

 

 

Análisis: Es importante para el desarrollo económico de Barrancabermeja y por 

ende de las empresas, notar con resultados estadísticos que la demanda existente 

en el mercado está 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 Número Porcentaje 

1 smlmv 127 37% 

1.5 smlmv 0 0% 

2 smlmv 55 16% 

2.5 smlmv 0 0% 

3 smlmv 64 19% 

4 smlmv 79 23% 

5 o más smlmv 16 5% 

TOTAL 341 100% 
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Figura 20. Ingreso 

 

Análisis: la tabla 20 se muestra que la mayor parte de propietarios de 

motocicletas devengan un salario mínimo mensual vigente que representa un 37% 

y estas cifras son importante para el desarrollo del proyecto de la creación 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 ofrecerán conociendo sus ingresos económicos.  

De acuerdo a lo anterior, al menos un 37% no invertirá en lujos para sus motos. 

2.4.3. Estimación de  la demanda. De acuerdo con los resultados de la encuesta, 

se evidencia que el 90% de la población que se encuestó (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 periódica de 

consumo. 
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Tabla 19. Estimación de la demanda. 

ESTIMACIÓN DEL SERVICIO DE LAVADO 

FRECUENCIA MEDIA CANTIDAD % POBLACIÓN 

DE 

MOTOCICLETAS 

UTILIZACIÓN DEL 

LAVADO X MES 

UTILIZACIÓN 

DEL LAVADO X 

AÑO 

1-2 1,5 86 25,21 13.841 20.761,5 249.138 

3-4 3,5 218 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 

ESTIMACIÓN DEL SERVICIO DE MANTENIMIENTO 

FRECUENCIA MEDIA CANTIDAD % POBLACIÓN 

DE MOTOCICLETAS 

UTILIZACIÓN DEL 

MANTENIMIENTO ANUAL 

1-2 1,5 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 

ESTIMACIÓN DEL SERVICIO DE PARCHADO 
FRECUENCIA CANTIDAD % POBLACIÓN 

DE 
MOTOCICLETAS 

UTILIZACIÓN 
DEL LAVADO X 

MES 

UTILIZACIÓN DEL 
PARCHADO X AÑO 

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 

ESTIMACIÓN DEL SERVICIO DE LUJOS 

FRECUENCIA MEDIA CANTIDAD % POBLACIÓN 

DE 

MOTOCICLETAS 

UTILIZACIÓN DE LUJOS X AÑO 

1-2 1,5 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 utilización 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 intensión de compra del servicio de lavado para  

motocicletas en el año, 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 

año con respecto al mantenimiento de su motocicleta es 437.862, lo cual es 

altamente serio para la creación 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 año, que el 

mismo es muy positivo, lo cual presenta un cuadro favorable para el propósito 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 año 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    Proyección de la demanda. Según el Ministerio de Transporte y la 

Inspección de Tránsito y Transporte de Barrancabermeja ï ITTB, el promedio de 

crecimiento del parque automotor de motocicletas en la ciudad, desde el año 2005 

hasta el año 2012 ha sido del 13,38, el mismo porcentaje se utilizará para 

determinar el crecimiento del servicio de lavado, mantenimiento, parchado y lujos 

proyectado a 5 años, a seguir:23 

 

 

                                                           
23 Inspección de Tránsito y Transporte de Barrancabermeja. Parque automotor consolidado por clase. Hoja 
impresa. Barrancabermeja. ITTB. Consultado en Septiembre de 2013 
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Tabla 20. Proyección de la demanda. 

PROYECCIÓN DEL SERVICIO DE LAVADO 

AÑO 

2013 2014 2015 2016 2017 

2.080.506 2.358.877,703 2.674.495,54 3.032.343,043 3.438.070,542 

 

PROYECCIÓN DEL SERVICIO DE MANTENIMIENTO 

AÑO 

2013 2014 2015 2016 2017 

437.862 496.448 562.872,74 638.184,74 723.573,74 

 

PROYECCIÓN DEL SERVICIO DE PARCHADO 

AÑO 

2013 2014 2015 2016 2017 

648.614,76 735.399,41   833.795,85 945.357,73 1.071.846,59 

 

PROYECCIÓN DEL SERVICIO DE LUJOS 

AÑO 

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 año 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 año 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 año 2017 se tendrán 3.438.070,542 

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

Estos datos proyectados dejan claro que la demanda de motocicletas a lavar para 

en el municipio de Barrancabermeja en los próximos 5 años en muy significativo, 

permitiendo una participación 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 continúa utilizando para encontrar la proyección 

a cada año del servicio de mantenimiento para motocicletas, lo cual se observa a 

continuación: 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 tendrá un incremento 

bastante significativo en los siguientes 4 años, además de un total de servicios alto 

para cada año respectivamente, resultando en una excelente oportunidad de 

negocio para ofertar el servicio de mantenimiento por una nueva empresa.24 

En el cuadro anterior se presenta el crecimiento del servicio de parchado de cada 

año 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 aquí 

presentado, para los próximos 5 años, 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 año 2013 

hasta el 2017, de la compra y utilización 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 año de estudio. 

De esa forma se podría tener una participación en el mercado bastante 

significativa. Con esa proyección se puede observar el cálculo en número de 

servicios para el mercado meta, que será atendido por el Centro para motocicletas 

durante próximos 5 años. 

2.5 LA OFERTA 
 

2.5.1    Necesidades de información. Se requiere saber el número de empresas 

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

                                                           
24 Inspección de Tránsito 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 organización, los medios de publicidad y promoción que 

emplean. 

2.5.2    Ficha técnica.  

Tabla 21. Ficha técnica la oferta. 

Tipo de investigación Descriptiva, se describirá los datos más 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 información se recolectara a través de una entrevista directa 
que se realizara a partir de un censo. 

Método de investigación Científico, 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 información Primarias y secundarias. 
 
La primaria: comprende información nueva, es decir la que se da 

directamente con las empresas del mercado. 

Secundarias son los diferentes documentos que comprenden 

información de la ciudad, relacionado con la oferta de estudio. 

Técnicas de investigación  Censo. 
Consiste básicamente, en obtener mediciones del número total de 
empresas y a estas se le desarrollan diversas técnicas de 
preguntas, estudio y de recuento. 

Instrumento para la 
recolección de la 
información 

Cuestionarios  estructurados. 
Comprende preguntas de carácter empresarial enfocado en el área 
de mantenimiento y demás servicios para las motos, este va en 
orden jerárquico. 

Modo de aplicación Directa. 
Se hace personalizada donde solo participa el encuestado y el 
encuestador; para este caso serán los directivos de las empresas 
los que se censarán. 

Definición de población 
(elemento, unidad de 
muestreo) 

Población: personal que labora en las empresas que ofrecen 
servicios para motocicletas, en mantenimiento, parchado, lavado y 
lujos, en la ciudad de Barrancabermeja. 
Objetivo. Realizar un censo a 80 empresas relacionadas con el 
servicio a los propietarios de las motocicletas, será 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 determinará el estudio a través de 
un censo. 

Alcance La ciudad de Barrancabermeja. 

Tiempo de aplicación Tres días, lo que comprende entre el 1, 2 y 3 de octubre de 2013. 
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 2.5.3    Tabulación y presentación de resultados de la oferta. 

 

Pregunta 1. ¿Cuánto tiempo lleva en el mercado? 

Tabla 22. Tiempo  en el mercado. 

Tiempo en el mercado Número Porcentaje (%) 

Si         1 a 5 Años 20  25% 

6 a 10 Años 12  15% 

Más de 10 Años 48  60% 

  Total  80 100% 

 

Figura 21. Antigüedad de las empresas que prestan  servicios para motos. 

 

Análisis: 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. ¿Cuáles servicios ofrece su establecimiento para las motos? 

Tabla 23. Servicios que oferta para las motocicletas. 

¿Cuáles 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. 

 

Análisis: el Cuadro 2 muestra que existe en la actualidad en la ciudad una gran 

cantidad de establecimientos comerciales de distinta razón 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. ¿Cuántos servicios de mantenimiento realiza en un día? 
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Tabla 24. Cantidad de servicios de mantenimiento que se realizan durante el 

día. 

Servicios de mantenimiento Número Porcentaje 

Entre 5 y 10 servicios 0 0% 

Entre 11 y 20 servicios 30 38% 

Entre 21 y 50 servicios 5 6% 

Entre 51 y 100 servicios 0 0% 

Cero (0) servicios 45 56% 

TOTAL 80 100% 

 

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

el día. 

 

Análisis: La encuesta realizada da como resultado que según 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 creación 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 único servicio, solo los talleres acaparan un 

38% de servicios de mantenimiento por día, dejando abiertas grandes 

posibilidades y oportunidades de competir para ganar espacio en el mercado.   

Pregunta 4. ¿Cuántos servicios de parchado realiza en un día? 

Tabla 25. Cantidad de servicios de parchado realizados por día 

Servicios de parchado Número Porcentaje 

Entre 5 y 10 servicios 30 37,5% 

Entre 11 y 20 servicios 0 0% 

Entre 21 y 50 servicios 20 25% 

Entre 51 y 100 servicios 0 0% 

Cero (0) servicios 30 37,5% 

TOTAL 80 100% 

 

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

 

Análisis: El servicio de parchado que ofrece la competencia en un día, 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 rápidas y mejores soluciones, en cuanto a la prestación 

del servicio. 

Pregunta 5. ¿Cuántos servicios de lavado realiza en un día? 

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

Servicios de lavado Número Porcentaje 

Entre 5 y 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 día. 

 

Análisis: La información 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 

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

la serviteca por la gran demanda existente en la ciudad. 

 

 



71 

 

Pregunta 6. ¿Cuántos servicios de lujos realiza en un día? 

Tabla 27. Servicios de lujos realizados en un día. 

Servicios de lujos Número Porcentaje 

Entre 5 y 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 día. 

 

Análisis: según el resultado de la gráfica, los almacenes que ofrecen el servicio 

de lujos en proporción al tamaño 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 velocípedos de forma diaria, ágil y rápida.   
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Pregunta 7. ¿Qué rango de precios establece para el servicio de mantenimiento 

de motos? 

Tabla 28. Jerarquía de precios establecidos para el servicio de 

mantenimiento. 

Precios de mantenimiento Número 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% 

Más de $200.000 pesos 0 0% 

Cero (0) pesos 45 56% 

TOTAL 80 100% 

 

Figura 27. Jerarquía de precios establecidos para el servicio de 

mantenimiento. 

 

Análisis: Los precios en promedio que ofrece la mayor parte de la competencia 

son bastante cómodos 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 así 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. Jerarquía de precios establecidos para el servicio de parchado. 

Precios de parchado Número Porcentaje 

Entre $2000 y $5.000 pesos 7 9% 

Entre $6.000 y $10.000 pesos 13 16% 

Más de $10.000 pesos 0 0% 

Cero (0) pesos 60 75% 

TOTAL 80 100% 

 

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

 

Análisis: Las empresas dedicadas al servicio de parchado en la ciudad venden u 

ofrecen sus servicios a precios económicos y 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 prestación 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 

mención, 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. Jerarquía de precios establecidos para el servicio de lavado. 

Precios de lavado Número Porcentaje 

Entre $2000 y $5.000 pesos 10 12% 

Entre $6.000 y $10.000 pesos 15 19% 

Más de $10.000 pesos 0 0% 

Cero (0) pesos 55 69% 

TOTAL 80 100% 

 

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

 

Análisis: Según la gráfica este servicio también evidencia una tendencia 

económica cómoda por la prestación del servicio, lo que significa que los 

establecimientos comerciales dedicados a este oficio compiten de una manera 

muy pareja en cuestión de precios y que para la proyección 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. Jerarquía de precios establecidos para el servicio de lujos. 

Precios de lujos Número 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% 

Más de $200.000 pesos 0 0% 

Cero (0) pesos 70 87,5% 

TOTAL 80 100% 

 

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

 

Análisis: 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 gráfica, lo que sí cabe apuntar es que al ser muy 

mínima la competencia tienen el dominio de manejar los precios según sus 

intereses, por esta razón 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 difusión utiliza para dar a conocer su empresa? 

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

Medios de difusión Número Porcentaje 

Volantes 15 19% 

Pasacalles 0 0% 

Radio 20 25% 

Televisión 5 6% 

Otros 40 50% 

TOTAL 80 100% 

 

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

 

Análisis: Se observa que la cultura de los propietarios de los establecimientos 

comerciales dedicados a este sector prefieren los medios más económicos 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 imágenes y así 

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    Análisis de la Situación actual de la competencia. 
 

Estimación de la oferta. 

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

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

y lujos. 

Tabla 33. Estimación de la oferta. 

ESTIMACIÓN OFERTA PARA EL SERVICIO DE MANTENIMIENTO 
 MEDIA ENCUESTAS % POBLACION SERVICIOS X 

DIA 
SERVICIOS X 

MES 
SERVICIOS X 

AÑO 

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 

 
ESTIMACIÓN OFERTA PARA EL SERVICIO DE PARCHADO 

 MEDIA ENCUESTAS % POBLACION SERVICIOS X 
DIA 

SERVICIOS X 
MES 

SERVICIOS X 
AÑO 

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 

 
ESTIMACIÓN OFERTA PARA EL SERVICIO DE LAVADO 

 MEDIA ENCUESTAS % POBLACION SERVICIOS X 
DIA 

SERVICIOS X 
MES 

SERVICIOS X 
AÑO 

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 

 
ESTIMACIÓN OFERTA PARA EL SERVICIO DE LUJOS 

 MEDIA ENCUESTAS % POBLACION SERVICIOS X 
DIA 

SERVICIOS X 
MES 

SERVICIOS X 
AÑO 

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 estimación 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 año, con respecto al mantenimiento, parchado, lavado y 

lujos, lo cual es altamente favorable para la posible creación 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. 

Proyección de la oferta. 

Para determinar la proyección de la oferta se establece un crecimiento del 4% de 

la totalidad de las empresas, teniendo en cuenta que la variación de crecimiento 

económico para el sector de servicios fue del 0.4%25 

Tabla 34. Proyección de la oferta. 

PROYECCIÓN DE LA OFERTA DE MANTENIMIENTO 

AÑO 

2013 2014 2015 2016 2017 

231.300 240.552 250.174,08 260.181,0432 270.588,28 

 

PROYECCIÓN DE LA OFERTA DE PARCHADO 

AÑO 

2013 2014 2015 2016 2017 

336.600 350.064 364.066,56 378.629,22 393.774,38 

 

PROYECCIÓN DE LA OFERTA DE LAVADO 

AÑO 

2013 2014 2015 2016 2017 

283.500 294.840 306.633,6 318.898,94 331.654,9018 

 

PROYECCIÓN DE LA OFERTA DE LUJOS 

AÑO 

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 

año 2014 (240.552 servicios en total); para el año 2015 el incremento será de 

9622,08 servicios (250.174,08 servicios en total); año 2016 el incremento será 

de10.006, 96  (260.181,04 servicios en total); y el incremento 10.407,24 para el  

año 2017 que dará un resultado total de 270.588,28 servicios ese año. 

                                                           
25 Cámara de Comercio de Barrancabermeja. "Empresas constituidas en Barrancabermeja sector 

económico, 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  

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
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Lo que corresponde a la oferta del servicio de parchado, se presenta a 

continuación: Años 2013-2014, incremento de  13.464 para un total de servicios 

año 2014 de 350.064. Años 2014-2015, incremento de14.002, 56 para un total de 

servicios año 2015 de 364.066,56. Años 2015-2016, incremento de 14.562,66 para 

un total de servicios año 2016 de 378.629,22. Años 2016-2017, incremento de 

15.145,16 para un total de servicios año 2017 de 393.774,38. 

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

Años 2013-2014, incremento de 11.340 servicios, para un total de servicios de 

lavado año 2014 de 294.840. Años 2014-2015, incremento de11.793, 6 para un 

total de servicios año 2015 de 306.633,6. Años 2015-2016, incremento de 

12.265,34 para un total de servicios año 2016 de 318.898,94. Años 2016-2017, 

incremento de 12.755,95 para un total de servicios año 2017 de 331.654,90. 

Por su parte el servicio de lujos, muestra que: 

Años 2013-2014, incremento de 11.592 para un total de servicios año 2014 de 

301.392. Años 2014-2015, incremento de12.055, 68 para un total de servicios año 

2015 de 313447,68. Años 2015-2016, incremento de 12.537,90 para un total de 

servicios año 2016 de 325.985,58. Años 2016-2017, incremento de 13.039,42 para 

un total de servicios año 2017 de 339.025. 

Toda la proyección antes presentada, la cual corresponde al servicio para 

motocicletas, en mantenimiento, parchado, lavado y lujos, presenta claramente un 

cuadro favorable para la continuación de este estudio y posteriormente puesta en 

marcha de la idea de negocio aquí planteada. Aunque el servicio ofrecido por los 

negocios para las motos es abundante, no alcanza a cubrir el total de demandas 

proyectadas a cada año, ya que existe un déficit de oferta en el mercado. 

Situación actual de la competencia. 

A continuación se relacionan las empresas que actualmente están 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 están especializadas en ofertar actividades comerciales para 

ofrecer a los propietarios de los automóviles 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 neumáticos para las motocicletas también, las más relevantes 

son: 

Estación de Servicio El Trébol 

Centro de Servicios Moya 

Estación de Servicio RR Moya 

Estación de servicios la Avenida 

Su fortaleza principal es que tienen más de 20 años en el mercado, y como 

debilidad se presenta que el servicio en estos lugares es enfocado en los 

automóviles principalmente. Las  servitecas para autos, suman un total de cinco 

(5) empresas en la ciudad. 

Otro tipo de competencia son los talleres de mecánica, que se encuentran 

situados la mayoría de estos en la Carrera 28 de la ciudad; son en total treinta 

(30). Se evidencia, es que la mayoría de estas empresas no cuentan con un 

espacio que permita ofrecer de forma cómoda y limpia los servicios a los clientes y 

solo atienden reparación y prevención mecánica. Como debilidad la falta de 

espacios de espera del cliente en estos talleres, lugares de trabajo muy sucios, y 

como fortaleza, se destaca la atención personalizada. 

La participación 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. 



81 

 

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 participación 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 implementación de 

maquinaria y equipos de última tecnología; su fortaleza es el trabajo rápido. 

Por su parte los negocios que ofertan servicios de lavado para las motocicletas, 

son por lo general son pequeños lugares, con no más de siete años en el negocio, 

carecen de tecnología y personal idóneo; estas son en total veinte (20). La 

participación en el mercado para la asistencia, es de 283.500 servicios al año, y 

solo representan el 13,62% del mercado total. Fortaleza: servicio exclusivo para 

motocicletas, debilidad: personal no idóneo para su labor, falta de elementos de 

protección personal; fortaleza: Trabajo rápido y constante en una misma moto. 

Los lujos para las motos, los ofrecen diez (10) negocios, que de manera igual dan 

solución a los propietarios de automóviles en lo relacionado a embellecimiento, o 

sea que lavan igualmente carros y motos. Por su parte la intervención en el 

mercado, es de 289.800 servicios al año, 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 número de motocicletas lo cual genera una demanda insatisfecha 

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

 

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 últimas son unas cifras bastantes positivas; 38.654,37 servicios 

de lujos son la demanda insatisfecha, aunque es poco en relación a los demás 

servicios, de todos modos representa el 11,77% de la demanda total, y es también 

positivo.  Se puede observar a continuación, los anteriores resultados de manera 

gráfica: 

 

 

 

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% 
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Figura 32. Proporción servicio de mantenimiento. 

 

Figura 33. Proporción servicio de parchado. 
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Figura 34. Proporción servicio de lavado. 

 

 

Figura 35. Proporción servicio de lujos. 
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2.7 CANALES DE COMERCIALIZACION 

 

2.7.1    Estructura de los canales actuales. La estructura actual de 

comercialización es directa, serviteca ï cliente (propietario y/o conductor de la 

motocicleta), se presenta de la siguiente manera:  

a. Talleres para motocicletas, parchado general (automóviles y motocicletas), 

lavaderos exclusivos para motos y servicio de lavado general (automóviles y 

motocicletas), servi-lujos para automóviles y motocicletas. 

b. Usuario (propietario de motocicleta) residentes en la ciudad. 

Figura 36. Estructura directa, del canal de comercialización 

 

2.7.2    Ventajas y desventajas de los canales actuales. 

 

a. Ventajas. 

Å Atenci·n frente a las necesidades del cliente. 

Å Comunicaci·n propietario y mec§nico. 

Å Satisfacci·n del cliente por el servicio, solo en algunos lugares. 
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b. Desventajas. 

Å La no planificaci·n de los servicios a ofrecer en forma secuencial. 

Å Insatisfacci·n del cliente por el mal servicio en algunos lugares. 

Å Tiempo, demora en la realizaci·n de los servicios. 

Å No asistencia de los 4 servicios más necesarios para las motocicletas en un 

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

2.7.3    Selección de los canales de comercialización. 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.   

 

2.8 PRECIO 
 

2.8.1    Análisis de precios de la competencia. Se analizan los diferentes 

precios más 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 políticas de precio actuales del mercado, es decir, ¿cuáles 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 políticas para establecer los precios a sus servicios, representados en 

las siguientes ofertas: 

V Para revisión general. 

V Para prevención y mantención. 

V Para el lavado de la motocicleta.  

V  Para parchar las llantas. 

V  Para los lujos. 



87 

 

2.8.2    Estrategias de fijación de precios. Las estrategias se diseñan teniendo 

en cuenta los proveedores de productos, maquinaria y equipos,  por su parte es 

razonable también en la prestación de servicios, considerar para establecer los 

precios tener en cuenta la estructura de costos y los precios en el mercado, la 

estimación de la demanda, la proyección y la demanda insatisfecha. 

 

2.9 PUBLICIDAD Y PROMOCION 
 

Para efectos legales y jur²dicos la nueva empresa se denominar§ ñMANTEN 

MOTOS S.A.Sò 

2.9.1    Objetivos 

 

VRealizar un plan publicitario y promocional a través de las comunicaciones en 

mercadeo por medio de la publicidad, la promoción de ventas, la venta personal y 

las relaciones públicas para el montaje de una serviteca para motocicletas que 

permita informar, recordar  y persuadir al mercado objetivo la calidad y 

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

 

VInformar a toda la población 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 campaña agresiva de publicidad dentro del primer semestre a través 

de los recursos publicitarios y la promoción, en la realización de un evento de 

lanzamiento e inauguración de la empresa con el fin de posicionar la empresa en 

el sector. 
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2.9.2    Logotipo 

 

 

 

 

En este logo vemos lo siguiente escrito: 

Manten: Mantenimiento. 

Motos: Motocicletas. 

Se hace referencia en el Logotipo (las letras) al servicio de mantenimiento que 

reúne todo lo relacionados a las partes básicas de las motocicletas. 

En el logo-símbolo (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 señala las partes de la motocicleta 

que 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. ñMANTEN MOTOS S.A.S. lo mejor para su motocicletaò  

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    Análisis de medios. Para hacer la publicidad se situarán 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 comunicación: 

 

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

Barrancabermeja. 

 

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

transmita cada medio publicitario. 

 

Impacto: Se busca que los habitantes de Barrancabermeja alcancen el impacto 

normal de la comunicación, siempre que el mensaje sea claro y preciso para el 

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

 

Los medios de comunicación son el canal que mercadólogos y publicistas utilizan 

para transmitir un determinado mensaje a su mercado meta, por tanto, la elección 

del o los medios a utilizar en una campaña publicitaria es una decisión de suma 

importancia porque repercute directamente en los resultados que se obtienen con 

ella. 

Por ello, tanto mercadólogos como publicistas deben conocer cuáles son los 

diferentes tipos de medios de comunicación, en qué consisten y cuáles son sus 

ventajas y desventajas, con la finalidad de que puedan tomar las decisiones más 

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

 

Radio: es un medio que permite la transmisión de señales mediante la modulación 

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 más bajo del que se necesita en otros medios, es por eso, 

que 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. 

 

Televisión: es un sistema transmisión masiva y recepción de imágenes a 

distancia, visible de una escena real o filmada por medio de comunicación 

electrónica. La mayoría de los hogares colombianos tienen un televisor, este 

medio de comunicación brinda entretenimiento y noticia de los últimos 

acontecimientos locales, regionales, nacionales e internacionales. En 

Barrancabermeja existen  dos canales municipales (Tele petróleo y Enlace T.V) y 

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

 

Comunicación digital: es un sistema complejo que permite no sólo la interacción 

humana y tecnológica sino que es capaz de auto modificarse, es una herramienta 

que logrado escalar en la vida cotidiana del hombre. Se introduce de manera 

rápida en el campo social, Le otorga herramientas no sólo para expresarse de 

forma escrita, sino que le permite usar imágenes, videos, grabaciones de voz, 

animaciones, hipervínculos, correos electrónicos, blogs, entre otros; para expresar 

pensamientos e ideas. 

 

Prensa: es un medio de mensaje escritos se dan a conocer noticias de interés y 

muestra cómo se mueve el mundo. Hoy es el medio de comunicación social más 

popular del mundo en cuanto la información se refiere; este medio de 

comunicación 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 información de la región y se publica en la sección regional de este 

periódico, al igual tiene a cargo la publicación 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 podrán 

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 circulación 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 más 

adecuado de acuerdo a las características 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 intención 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 leído rápidamente capturando la atención 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 más complejo como una punta de una góndola en un almacén de 

cadena o figuras en relieve del tamaño de una persona. 

 

2.9.5    Selección de medios. Se tiene en cuenta la población a quien va dirigida 

el servicio, para el proyecto se escogerán los medios de publicidad que tengan 

más cobertura y audiencia y que sean de menor costo. Los medios que más se 

adaptan al mismo son: 
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Prensa. Para este tipo de publicidad se seleccionará el periódico QHUBO 

Ya que es el más leído por los Barramejos. 

 

Publicidad móvil. Permite que las personas que no utilizan periódicos, no 

escuchan radio o ven televisión les llegue el mensaje a sus casas o empresas, ya 

que es un tipo de publicidad sonora con un sonido amplio, como se transporta en 

general en automóvil este medio busca a los clientes potenciales. Para este 

trabajo se contratará al perifoneo móvil EDUARDO PUBLICIDAD. 

 

Volantes. Esta clase de publicidad es muy eficiente y eficaz, además de llegarle a 

las propias manos a las personas es de carácter económico para su hechura. Se 

contara para el trabajo de diseño e impresión a la empresa HACORE. 

 

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

impresión y económicos, serán 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 utilizará las siguientes tácticas de publicidad: 

 

Prensa. Se contratará con la empresa Vanguardia Liberal, encargada del 

periódico QHUBO para la publicación 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 proseguirá con anuncios solamente uno (1) por semana. 

 

Publicidad móvil.  

a. Etapa de lanzamiento, 3 veces en la semana, 3 horas diarias, por los sectores 

más populares de la ciudad. Un (1) mes antes de abrirse el negocio. 

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

1 hora, durante todo el año. 
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Volantes. Se utilizarán TREINTA MIL (30.000) volantes para repartir los 15 días 

antes del lanzamiento de la empresa, y como estrategia de operación serán otros 

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

 

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

impresión y económicos, serán de 100cm x 60cm. Se mandarán a hacer 2 para el 

día de lanzamiento y 3 más para todos el año. 

La empresa ñMANTEN MOTOS S.A.Sò buscar§ ser reconocida en la ciudad de 

Barrancabermeja, por eso se programa un lanzamiento de inauguración y apertura 

que se organizará en las instalaciones de la empresa, para cual se repartirán 

tarjetas de invitación a personas con altos cargos directivos y reconocimientos en 

la localidad, donde habrá un maestro de ceremonia para dar a conocer la 

importancia de la creación de la empresa en el sector, del personal calificado y el 

producto a ofrecer. Se resalta que las instalaciones se prepararán de tal manera 

que esté acorde al lanzamiento y que impacte a los invitados y las personas que 

quieran asistir al evento. Se compartirán pasa bocas y tarjetas de presentación 

ese mismo día. 

2.9.7    Presupuesto de publicidad y promoción 

 

2.9.7.1   De lanzamiento 
 

Tabla 36. Presupuesto de lanzamiento. 

 
PRENSA 

MEDIO CAMPAÑA FRECUENCIA TAMAÑO DEL 
ANUNCIO 

VALOR 
UNITARIO 

VALOR MES 

QHUBO 1 MES 3 VECES A LA 
SEMANA 

10 X 5 CM $150 000 $ 1.800.000 

PUBLICIDAD MÓVIL 

EMPRESA CAMPAÑ
A 

FRECUENCIA ANUNCIO VALOR 
UNITARIO 

VALOR DÍA VALOR 
MES 

EDUARDO 
PUBLICIDA
D 

1 MES 3 VECES A LA 
SEMANA 

AUDIO EN 
CD DE 25 
SEGUNDOS 

$ 30 000 $ 90 000 
(3 HORAS) 

$ 
1.080.000 

VOLANTES 

EMPRESA CAMPAÑA FRECUENCIA ANUNCIO VALOR 
UNITARIO 

CANTIDAD VALOR 
TOTAL 
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HA CORE 15 DÍAS DIARIA PAPEL 
BOND DE 
15 X 12 CM 

$ 50 30.000 
VOLANTES 

$ 1.500.000 

HA CORE  DIARIO PENDON 
EN 
PANAFLEX 

$100.000 2 $200.000 

EVENTO INAUGURACIÓN 

VARIAS 1 DIA TARJETAS DE INVITACIÓN  
PASA BOCAS Y TARJETAS DE 
PRESENTACIÓN 

$200.000  $200.000 

VARIAS 1 DIA ANIMACIÓN, SONIDO, OTROS $500.000  $200.000 

TOTAL $ 5.280.000 

 

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

siguiente: 

Tabla 37. Presupuesto de operación. 

 
PRENSA 

MEDIO CAMPAÑA FRECUENCIA TAMAÑO DEL 

ANUNCIO 

VALOR 

UNITARIO 

VALOR AÑO 

QHUBO 1 AÑO 1 VEZ A LA 

SEMANA 

10 X 5 CM $150 000 $ 7.200.000 

PUBLICIDAD MÓVIL 

EMPRESA CAMPAÑA FRECUENCI

A 

ANUNCIO VALOR 

UNITARIO 

VALOR DÍA VALOR 

AÑO 

EDUARDO 

PUBLICIDA

D 

1 AÑO 1 VEZ A LA 

SEMANA 

AUDIO EN CD 

DE 25 

SEGUNDOS 

$ 30 000 $ 30 000 

(1 HORA) 

$1.440. 

000 

TARJETAS DE PRESENTACIÓN 

EMPRESA CAMPAÑA FRECUENCIA ANUNCIO VALOR 

UNITARIO 

CANTIDAD VALOR 

TOTAL 

HA CORE 2 X AÑO DIARIA X 1 

SEMANA 

PAPEL 

ESPECIAL 

DE 6 X 4 

CM 

$ 50 30.000 

 

$ 1.500.000 

OTRAS 

EMPRESA ITEM VALOR 

UNITARIO 

CANTIDAD VALOR 

TOTAL 

A PUBLICIDAD PENDÓN $ 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  análisis 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 (únicamente para motos), integral (mantenimiento, parchado, 

lavado y lujos) y especial (equipos, instalaciones y servicio al cliente adecuado),  

además una demanda insatisfecha bastante alta; las servitecas para motocicletas 

en el Municipio de Barrancabermeja son una verdadera necesidad que aún 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 tabulación 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 población objeto de estudio que cuentan con un 

sistema de transporte tipo motocicleta para un mejor nivel de vida y les ayude a 

generar más 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 más la viabilidad del proyecto, existiendo por 

ende una demanda insatisfecha bastante significativa. Los argumentos 

anteriormente expuestos, permiten en conclusión definir que las condiciones tanto 

a nivel de gestión de demanda como a nivel de oferta, se hace necesario en un 

mediano plazo la implementación de este proyecto y así obtener resultados de 

beneficio en Barrancabermeja. 

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

fortalezas y debilidades en cuatro aspectos fundamentales: experiencia, calidad, 
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atención 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 comercialización como lo han venido haciendo las empresas que prestan 

algún servicio a las personas dueñas de motocicletas, es decir atención directa, el 

cual permitirá mantenerse en contacto con los clientes, conociendo sus 

necesidades e intereses. 

La promoción y publicidad de la creación de la nueva serviteca, será la adecuada, 

se explicó en detalle su logo y lema, los cuales serán vitales para la incursión en el 

mercado, utilizando medios adecuados, estratégicos, alcanzar ingresos óptimos 

para su crecimiento, sostenimiento y permanencia en la ciudad. 

De acuerdo con los datos arrojados en la aplicación del formato de la encuesta, 

los propietarios de motocicletas en la ciudad de Barrancabermeja están 

interesados en que exista una serviteca que satisfaga sus necesidades, en el se 

argumentó que definitivamente sí utilizarían los servicios que llegasen a ofrecer. 

Por otro lado, se indagó en la población encuestada sobre la frecuencia con que 

utiliza los servicios de lubricación, lavado, mantenimiento, parchado y lujos para 

sus motos, la influencia en aras de mantener en óptimas 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 están en el precio y la calidad del servicio prestado.  

Se sustenta que la importancia de plantear la empresa una buena estrategia de 

fijación de precios a los usuarios y experiencia garantizada permitirá 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 realizó un censo directo en donde se analizaron sus 

fortalezas y debilidades en cuatro aspectos fundamentales: experiencia, calidad, 

atención al cliente y precios. 
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Se resalta la importancia de mantener el canal de comercialización como lo ha 

venido haciendo la competencia, aunque se introdujo un nuevo elemento como es 

el servicio post venta, el cual permitirá mantenerse en contacto con los clientes 

indagando cómo les ha parecido el servicio, si encontraron alguna no conformidad 

o si por el contrario les llamó la atención esta nueva estrategia para mantener el 

nivel de clientes atendidos. 

Para la promoción y publicidad de la creación de la nueva serviteca llamada 

MANTEN MOTOS, se explicó en detalle su logo y lema, los cuales serán vitales 

para la incursión en el mercado, utilizando medios radiales y perifoneo, como 

estrategia y alcanzar ingresos óptimos para su crecimiento, sostenimiento y 

permanencia en la ciudad. 

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

estudio de mercados tendrá viabilidad. 
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3. ESTUDIO TÉCNICO 

 

 

3.1  TAMAÑO DEL PROYECTO. 

 

3.1.1 Descripción del tamaño del proyecto. El tamaño del proyecto responde al 

comportamiento existente entre la dimensión del mercado y la capacidad de 

atenderlo, según los recursos disponibles. El tamaño del proyecto es una función 

del mercado potencial, la disponibilidad de insumos o materiales y la capacidad de 

satisfacerlo de acuerdo a los recursos de inversión disponibles26 

El tamaño de la serviteca MANTEN MOTOS S.A.S, se determina con los 

resultados de la investigación de mercados, el punto de partida es que el mercado 

es atendido por talleres de mecánica, lava-motos, talleres de lujos, talleres de 

despinche, y las propias casas de los dueños de las motocicletas, en la ciudad de 

Barrancabermeja, donde existen 54.903 motocicletas. En el estudio de mercados 

se estableció un mercado potencial por año 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.27 

3.1.2 Factores que determinan el tamaño del proyecto 
 

V Demanda. Una de las variables más importantes para el condicionamiento del 

tamaño 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 permitirán a un mediano y largo plazo aumentar su capacidad para 

atender a los propietarios de motocicletas. Este proyecto está diseñado para 

participar de una porción del mercado. 

                                                           
26 SAPAG, Reynaldo. Fundamentos de preparación y evaluación de proyectos. Bogotá. Mc Graw 
Hill. 1985. p. 125, consultado en abril de 2014 
27 Inspección de Tránsito 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 operación. La calidad 

de insumos que necesita MANTEN MOTOS está respaldada por proveedores que 

son reconocidos por su cumplimiento, seriedad y precios cómodos, igualmente 

formas de pago que permiten establecer estrategias para cumplir con los 

compromisos adquiridos. 

Con respecto a la maquinaria, se requerirá buscar a través del directorio industrial 

colombiano y por la web los proveedores. Para los equipos de oficina, son de fácil 

compra en la ciudad de Barrancabermeja a precios cómodos. 

 

V La localización de la serviteca para motos estará ubicado en la ciudad de 

Barrancabermeja, en la zona comercial e industrial. 

 

V El financiamiento el proyecto exige recursos para la disposición y puesta en 

marcha, los cuales, en su totalidad, serán financiados con la banca privada a 

través de préstamos. 

 

3.1.3 Capacidad del proyecto. Se tiene la siguiente demanda insatisfecha por 

año 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 serán prestados por 16 personas 

directas, quienes estarán a cargo de la producción, serán 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 diseñada por línea de servicio. Los cálculos a 

continuación (capacidad diseñada) se realizan considerando 24 horas para la 

prestación de servicio. 
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Mantenimiento. Este tipo de servicio en promedio se realiza en 20 minutos, y en 1 

hora se lograrán 3 servicios por un solo trabajador, como son  3 personas 

trabajando se obtendría 9 servicios por hora, esto permitiría por día 216 servicios 

para el mantenimiento de las motos, al mes se conseguirán 6.480 servicios y al 

año 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 lograrán 4 

servicios; serán 3 personas trabajando, y se obtendría 12 servicios por hora, al día 

288 servicios para el parchado de las motocicletas, en el mes se alcanzarán 8.640 

servicios y al año 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 obtendrán 3 servicios por 

persona; 8 lavadores trabajando lograran 24 servicios por hora, al día 576 

servicios de lavado de las motocicletas, en el mes se alcanzarán 17.280 servicios 

y al año 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 lograrán 4 

servicios; con 2 personas trabajando se obtendría 8 servicios por hora, al día 192 

servicios de lujos para las motocicletas, al mes serán 5.760 servicios y al año 

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 

ofrecerá el 50% de la capacidad diseñada, esto teniendo en cuenta que se tendrán 

jornadas laborales de 12 horas diarias, es decir la mitad del tiempo de la 

capacidad diseñada (24 horas). Para el buen desempeño de este propósito se 

desarrollará de la siguiente manera: 
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Mantenimiento. Con  3 personas trabajando se obtendría: 9 servicios por hora, 

108 servicios al día. 3.240 servicios al mes (30 días) y al año 38.880 servicios; 

logrando cubrir  el 50% de la capacidad diseñada. Por su pate la capacidad 

instalada (38.880 servicios al año) son 18,82% del total de la demanda 

insatisfecha. 

Parchado. Serán 3 personas trabajando, y se obtendría 12 servicios por hora,  

144 servicios al día. 4.320 servicios al mes (30 días laborando)  y 51.840 servicios 

al año; estas cifras representan el 50% de la capacidad diseñada para el servicio 

de parchado. El servicio de parchado por año es 16,61% del total de la demanda 

insatisfecha para este servicio por año. 

Lavado. En 1 hora se obtendrán 3 servicios por persona; 8 lavadores trabajando 

lograran 24 servicios por hora, permitiendo de esta forma 288 servicios al día, 

8.640 servicios al mes (30 días) y al año 103.680 servicios; logrando cubrir  el 50% 

de la capacidad diseñada para el servicio de lavado. El servicio de lavado que se 

ofertará representa el 5,76% del total de la demanda insatisfecha por año. 

Lujos. Con 2 personas trabajando se obtendría 8 servicios por hora, al día 96 

servicios de lujos para las motocicletas, al mes serán 2.880 servicios (30 días 

laborales)  y al año 34.360 servicios; logrando cubrir  el 50% del total de la 

capacidad diseñada 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 

año. 

 

3.1.3.3  Capacitad  utilizada y proyectada.   

Mantenimiento. Serán 3 personas trabajando, se obtendría 9 servicios por hora, 

trabajando 8 horas diarias serán 72 servicios al día. 26 días al mes (descansarán 

1 día por semana) alcanzaran 1.872 servicios al mes (trabajando 26 días,) y al año 

22.464 servicios. 



102 

 

Esto representa el 57,77% de la capacidad instalada. Por su pate será el 10,87% 

del total de la demanda insatisfecha del mantenimiento. 

Parchado. Serán 3 personas trabajando, y se obtendría 12 servicios por hora,  96 

servicios al día (8 horas laborales). 2.496 servicios al mes (trabajando 26 días, es 

decir que descansaran 1 día a la semana) y 29.952 servicios al año; estas cifras 

representan el 57,85% de la capacidad instalada para el servicio de parchado. Y a 

su vez este servicio por año es 9,61% del total de la demanda insatisfecha por 

año. 

Lavado. En 1 hora se obtendrán 3 servicios por persona; 8 lavadores trabajando 

lograran 24 servicios por hora, permitiendo de esta forma 192 servicios al día, 

4.992 servicios al mes (trabajando 26 días, descansando 1 día a la semana) y 

59.904 servicios al año; logrando cubrir  el 57,77% de la capacidad instalada para 

el servicio de lavado. El servicio de lavado que se ofertará representa el 3,33% del 

total de la demanda insatisfecha por año.  

 Lujos. 8 servicios por hora, al día 64 servicios, al mes serán 1.664 servicios 

(trabajando 26 días) y al año 19.968 servicios; que cubrirán el 58,11% del total de 

la capacidad instalada del servicio de lujos para las motocicletas en la ciudad. Así 

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 
diseñada 

77.760 
Servicios anuales. 

103.680 
Servicios anuales. 

207.360 Servicios 
anuales. 

69.120 
Servicios anuales. 

Capacidad instalada 38.880 
Servicios anuales. 

51.840 
Servicios anuales. 

 

103.680 
Servicios anuales. 

34.360 
Servicios anuales. 

Capacitad  utilizada 
y proyectada 

22.464 
Servicios anuales. 

29.952 
Servicios anuales. 

59.904 
Servicios anuales. 

19.968 
Servicios anuales. 

Cantidad de 
personas a cargo 

3 3 8 2 

Demanda 
insatisfecha 

Total 

206.562 
Anual. 

312.014,76 
Anual. 

1.797.006 
Anual. 

38.654,37 
Anual. 

Demanda potencial. 437.862 
Anual. 

648.614,76 
Anual. 

2.080.506 
Anual. 

328.454,37 
Anual. 
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3.2 LOCALIZACIÓN 
 

3.2.1  Macro localización. La serviteca MANTEN MOTOS tendrá un radio de 

acción que comprende las poblaciones circunvecinas a la ciudad, tales como 

veredas y corregimientos, su contexto geográfico será la ciudad de 

Barrancabermeja, especialmente la cabecera. 

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

 

Fuente, Google Earth 

3.2.2  Micro localización. Para determinar el sitio de ubicación de la serviteca, se 

seguirán criterios importantes como lo son: un lugar muy concurrido por personas, 

que el sitio este en el centro de la ciudad, que sea comercial, que contenga vías 

principales de acceso, de igual manera se respetarán los lineamientos 

establecidos en el Plan de Ordenamiento Territorial y la obtención del permiso de 

uso de suelo otorgado por Planeación Municipal. 

 

 

 



104 

 

Figura 38. Foto satelital Barrancabermeja cabecera 

 

Fuente, Google Maps 

Método de puntos. Para estimar el sitio ideal se utilizará el método de puntos. 

Método de puntos. Con el fin de estimar el sitio o localización del proyecto se 

hace por análisis de cada factor y dándole un puntaje relativo a cada uno de ellos, 

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

Ponderación de factores. La ponderación de cada factor se asigna teniendo en 

cuenta la importancia con que influye en el proceso de valoración. El puntaje total 

es de 100 y la asignación de puntos a cada factor se hizo teniendo en cuenta la 

ponderación dada. 
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Ponderación y asignación de puntos a cada uno de los factores 

Tabla 39. Ponderación y asignación de puntos a cada uno de los factores. 

FACTOR 

 

PONDERACIÓN 

CONCEPTUAL 

ASIGNACIÓN 

DE PUNTOS 

Arrendamiento 20% 20 

 

Ubicación del local 30% 30 

 

Medios de transporte 10% 10 

Vías de acceso 20% 20 

 

Disponibilidad de servicios 

públicos 

 

20% 20 

 

Total 100% 100 

 

 

División y descripción de grados a los factores. 

 

GRADO DESCRIPCIÓN 

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 opción que mayor beneficio ofrece para el desarrollo del Centro (la 

serviteca para motos). 

 

Repartición de los puntos de los grados a cada factor. Para realizar esta 

repartición se escogió la siguiente expresión aritmética: 
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R= P.Max ï P.Min 

N ï 1 
 

Dónde: 

P. Max= Puntuación máxima de cada factor. 

P. Min = Puntuación mínima de cada factor. 

N = Número de grados de cada factor. 

 
FACTOR PONDERACIÓN 
 
Tabla 40. Factor Ponderación. 

Canon de arrendamiento R= 20 ï 0 = 10 
3 ï 1 

Ubicación del local R= 30 ï 0 = 15 
3 ï 1 

Medios de transporte R= 10 ï 0 = 5 
3 ï 1 

Vías de acceso R= 20 ï 0 = 10 
3 ï 1 

Disponibilidad de servicios públicos 
 

R= 20 - 0 = 10 
3 ï 1 

 

Grados de cada factor 

Tabla 41. Grados de cada Factor. 

FACTOR GRADO 1 GRADO 2 GRADO 3 

Canon de arrendamiento 0 10 20 

Ubicación del local 0 15 30 

Medios de transporte 0 5 10 

Vías de acceso 0 10 20 

Disponibilidad de servicios 
públicos 

0 10 20 

 

Para la Micro-localización 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 vía 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. Barrió 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. Asignación 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 

UBICACIÓN 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 tres, obtuvo mayor puntaje la zona 3, 

correspondiente a la Calle 52, sector el Uno, Barrio 1ro de mayo, el cual reúne las 

especificaciones técnicas para la instalación de la serviteca, además posee 

buenas vías de acceso, facilitando el transporte, por lo cual se recomienda ese 

sitio, en la opción 2 está la Calle 71, desde la circunvalar hasta la carrera 17.Barrio 

la Libertad (Zona 2) y como 3era opción Calle 37 con diagonal 36 vía As de copas 

(Zona 1). 
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Figura 42. Zona escogida para serviteca. 

 

Fuente, Google Maps 

 

3.3 INGENIERÍA DEL PROYECTO. 

3.3.1 Ficha técnica del servicio. 
 

Tabla 43. Descripción de la ficha técnica 

 

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

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

  

Servicio  Parchado a los neumáticos de las llantas a las motos 
en la ciudad de Barrancabermeja. 

Diseño  Acorde al modelo de las llantas y las necesidades 
técnicas. 

Especificaciones técnicas  Variables, especialmente al tipo de llantas, si son 
llantas con neumáticos comunes o son sellomatic, 
para cada caso necesita un tipo de parchado diferente. 

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

  

Servicio principal Lavado a las motocicletas en la ciudad de 
Barrancabermeja. 

Diseño  Ajustado con el modelo de la moto. 

Especificaciones técnicas  Lavado parcial (normal) y especial incluye lavado más 
profundo, al motor y aplicación especial de ceras. 

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

  

Servicio  Aplicación de lujos a las motocicletas. 

Diseño  Acorde al color y tamaño de la moto, también depende 
del gusto del propietario de las moto. 

Especificaciones técnicas  Luces reflectoras, luces led, guardabarros, 
calcomanías, entre otros. 

Vida útil  Un (1) año. 

 

 

3.3.2  Descripción técnica  del proceso. La serviteca MANTEN MOTOS, 

prestará sus servicios de mantenimiento, parchado, lavado y aplicación de lujos. 

Esta es una actividad del sector servicio, este se prestara en la ciudad de 

Barrancabermeja, con servicios intangibles y tangibles que ofrecen satisfacción a 

los clientes. 



111 

 

El Centro para motocicletas (serviteca) conjugará un servicio de calidad, con la 

utilización de insumos, personal capacitado y equipos adecuados; así como 

también tendrá una distribución en planta según el diagrama de recorrido, 

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

Se tendrá como base ambiental el trabajo dentro de los lineamientos de desarrollo 

sostenible que están enmarcados en el Convenio de Concertación para la 

producción limpia, el mismo fue firmado en 1997 con el Ministerio del Medio 

Ambiente, de igual forma se trabajara con los lineamientos de las Corporaciones 

Autónomas Regionales y empresas del sector; en este orden de ideas la empresa 

buscara usar racionalmente los recursos naturales renovables, reutilizar al máximo 

los subproductos y controlar vertimientos y efluentes para disminuir los impactos 

ambientales tanto en el área de trabajo como en la ciudad. 

 

3.3.3 Diagrama de operación, proceso y procedimiento. En el proceso para la 

serviteca se muestran los siguientes diagramas de proceso, los cuales manejan en 

forma óptima las operaciones requeridas para las actividades de prevención y 

reparación según el grado de colisión, debido al buen diseño 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 lubricación de Motocicletas. 
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Figura 45. Diagrama de proceso para montallantas o parchar la Motocicleta. 
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Figura 46. Diagrama de proceso de lavado. 

 

 

3.3.4  Control de calidad. Los procesos de atención de motocicletas en lo 

relacionados, deben estar acompañados por un control de calidad estricto, que va 

desde el recibo del vehículo hasta cuando pase en todas las áreas de las empresa 

de acuerdo con las necesidades del servicio. 
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Para la aplicabilidad del control de calidad, se adoptará la Norma ISO 9001: 2008, 

mediante la cual, la serviteca MANTEN MOTOS deberá contar con los requisitos 

documentales y de procesos que le permitan ofrecer a los propietarios de las 

motos confiabilidad y credibilidad. El Centro, deberá documentar, establecer, 

implementar y mantener el sistema de gestión de la calidad y así, mejorar 

continuamente su eficacia de acuerdo con esta Norma. Para garantizar la calidad 

en los diferentes servicios que propone, esta norma específica los requisitos para 

un Sistema de Gestión de la Calidad (SGC) que pueden utilizarse para su 

aplicación interna por las organizaciones para una aplicación de la calidad, en este 

sentido se desarrollarán los servicios en la serviteca para motocicletas de 

Barrancabermeja. 

 

V La aplicación de esta norma permitirá a la serviteca contar con personal motivado, 

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

 

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

 

V Mejores procesos administrativos y operativos. 

 

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

materiales), mayor productividad, eficiencia y eficacia. 

 

V  Ahorros en costos. 

 

A continuación se presentan ejemplos de formatos sobre protocolos de 

procedimiento. 
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Tabla 44. Ejemplo 1. Estándar de proceso servicio de lavado. 
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Tabla 45. Ejemplo 1. Estándar de proceso servicio de montallantas o 

parchado. 

 

3.3.5  Recursos. 

 

3.3.5.1 Recurso humano.   

 

Área administrativa 
 
V Administrador (1) 
V Secretaria (1) 
V Contador público (contratación por prestación de servicios) (1) 
V Promotor de mercado (1) 
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Área de servicios 
 
V Jefe de taller (1) 
V Mecánico (mantenimiento, lubricación) (3) 
V Montallantas (incluye parchado) (3) 
V Lavador (8) 
V Serví-lujos (2) 
 
Total: 21 personas 
 

3.3.5.2 Recurso físico.  

 

Tabla 46. Maquinaría. 

 

MAQUINARIA Y EQUIPOS 

CANTIDAD ARTICULO 

1 Monta-llantas, para motocicletas totalmente automática. 

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 presión, llaves 
de diferentes diámetros, martillos, porras. 

Juego Llave de torque Norbar, Caja de dados ½ Force, Dados de impacto y bujía, 
Feller, Manómetro, tester, Extractor de filtro, caimán, martillo mecánico, 
Barrote de acero forjado forcé. 

Juego Juegos de llaves para tornillos y tuercas pequeñas 

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

4 Pistola petrolizadora 

1 Vacuómetro 

Juego  Llaves milimétricas mixtas 
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Tabla 48. Equipos de oficina. 

 

EQUIPOS DE OFICINA 

CANTIDAD ARTICULO 

3 Sistema de cómputo, para mesa 

1 Impresora 

3 Escritorio 

3 Sillas para escritorios 

12 Sillas recepción 

1 Mesas para reuniones 

12 Sillas para reuniones. 

1 Anaquel 

2 Exhibidores 

1 Teléfono Fax 

1 Equipo de sonido. Sencillo con mp3 y cd y dvd. 

1 Televisor  de 29 pulgadas 

1 Sofá  

 
 

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 Lápiz 

12 Bolígrafo 

12 Carpeta 

12 Carpetas colgante 

3 borrador 

1 Colbòn  
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3.3.5.3 Recurso de insumos. 

Tabla 50. Insumos Lubricación y lavado. 

 

LAVADO 

CANTIDAD ARTICULO 

20 Jabón 

30 Esponjas para lavado 

8 (galón) Shampoo 

8 Cera  

 

Tabla 51. Insumos montallantas. 

 

MONTALLANTA 

CANTIDAD ARTICULO 

500 Parches  

2 Pegante para parchar 

3 Toallas de lana pequeñas 

3 Brochas  

1 (galón) Gasolina  

  

 

Tabla 52. Insumos mantenimiento. 

MANTENIMIENTO 

CANTIDAD ARTICULO 

3 Brochas  

3 Toallas de lana pequeñas 

2 (galón) Gasolina  

3  Aceite para motocicletas 

30 Filtros 

1 Embudo 

 

Tabla 53. Insumos lujos. 

 

LUJOS 

CANTIDAD ARTICULO 

2 Jabón 

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  Análisis de Proveedores. 

 

Tabla 54. Estudio de Proveedores. 

 
NOMBRE DEL 
PROVEEDOR 

MATERI
AL 

SUMINISTRA
DO 

CIUDAD EXPERI
ENCIA 

GARA
NTÍA 

CALIDA
D 

CAPACIDAD 
ECONÓMIC
A  

INSEPET LTDA 
Equipos 
para 
surtidore
s de 
combust
ible 

Bogotá 30 
años 

1 
año 

Total Suficiente 

 
INTECK LTDA 

Tinta para 
Impresora 

Bca/ja 9 
año
s 

De
pen
de 
de 
la 
vid
a 

útil 

Total Suficiente 

PAPELERÍA
 
L 
 LA GARANTÍA 

Implemento
s de 
oficina 

Bca/ja 25 
años 

Tot
al 

Total Suficiente 

 
SURTIMUEBLE
S 

Mueble
s de 
oficin
a 

Bca/ja 10 
años 

De
pen
de 
de 
la 
vid
a 

útil 

Total Suficiente 

JB 
COMPUTADOR
ES 

Computador
es 

Bca/ja 10 
año
s 

1 
año 

Total Suficiente 

 
OXIFERBA 

Extintores Bca/ja 12 
años 

 
Tot
al 

Total Suficiente 

FERROMATERI
ALES DEL 
CONTRATISTA 

Herramient
as 

para la 
industria 

Bca/ja 18 
años 

 
Tot
al 

Total Suficiente 

ASOPARTES Repuestos  

 

Bogotà 20 
año

s 

Total de acuerdo manual S

u

f

i

c

i

e

n

t

e 

INTECK LTDA Tinta 

para 

Impresor
a 

Bca 5 
años 

Total de acuerdo manual S

u

f

i

c

i

e

n

t

e 

COÉXITO S.A Unidad de 
equipos para 
serviteca 

B/mga 30 

años 

Total de acuerdo manual T

o

t

a

l

 

S

u

f

i

c

i

e

n

t

e 
 

EL 

CONSTRUCTO

R 

Equipos de 
trabajo para la 
serviteca 

B/mga 7 años Total de acuerdo manual T

o

t

a

l

 

S

u

f

i

c

i

e

n

t

e 
 

 
Este resultado obtenido del estudio de proveedores se basó en los 

siguientes criterios: 

V Experiencia: Factor  de  evaluación  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 atención   cuando 

se solicitó la respectiva cotización, lo cual garantiza un servicio eficiente y 

responsabilidad en la entrega. 

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

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

 

3.3.7  Distribución de planta.  

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

cuadrados. 

 

Figura 47. Distribución de planta, con las medidas por área. 

 



125 

 

Figura 48. Distribución de planta, presentando el almacén y el espacio de 

lujos. 

 

 

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

administrativa, el área de mantenimiento y el baño. 
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3.4 CONCLUSIONES SOBRE LA VIABILIDAD TÉCNICA DEL PROYECTO. 

 

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

punto de vista técnico es viable dado que: 

La tecnología a utilizar está comprobada, existen empresas en las principales 

ciudades del país especialmente en Bogotá 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 están 

confirmados por los negocios que ofrecen alguno de estos servicios relacionados 

con las motos en la ciudad, esta información de experiencia se logró al contacto 

directo con los pequeños talleres y que aportó los elementos técnicos en esta 

investigación. 

El tamaño de la planta está acorde con las necesidades de los diferentes servicios 

(mantenimiento, parchado, lavado y lujos) en una ciudad como Barrancabermeja, 

para el servicio de latonería y pintura se 

La localización del inmueble como primera instancia es adecuada, sin embargo 

queda las dos alternativas, la primera con opción de compra y la segunda en 

arrendamiento para que sea analizada por los futuros inversionistas. 

Barrancabermeja posee vías de acceso y servicio de transporte y mensajería 

adecuado para el traslado de los repuestos e insumos, esto permitirá la 

consecución de materia prima, máquinas 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 atención. 

Para la distribución de planta se requiere un área amplia, con sub-divisiones 

acordes a cada servicio, por esta razón se presentó una distribución organizada 

de las áreas de trabajo. 
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Por su parte el personal requerido en el área administrativa como en el servicio se 

encuentra en la zona, de igual forma se tendrá en cuenta la experiencia y la 

formación específica para los servicios a ofrecer. 

En conclusión, teniendo en cuenta los parámetros técnicos, como son tamaño del 

proyecto, capacidad, localización, maquinaría, disponibilidad de materias primas y 

gastos, el proyecto plantead es viable técnicamente ya que reúne todos los 

requerimientos necesarios. 
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citada entro en vigencia el mismo día de su promulgación (Artículo 46 de la 

referida ley).28 

 
El capital está divido en acciones (artículo 9). La razón social esta seguida de la 

palabra ñs.a.s.ò (Art. 5, numeral 2). 

 

Al respecto debe tenerse en cuenta que conforme lo consagrado en el artículo 45 

de la Ley 1258 de 2008, la sociedad por acciones simplificada estará sometida a la 

inspección, vigilancia y control de esta entidad según las normas legales 

pertinentes. 

 

Procedimiento para legalizar una sociedad S.A.S. 

V Nombre, documento de identidad, domicilio de los accionistas (ciudad o municipio 

donde residen). 

V Raz·n social o denominaci·n de la sociedad, seguida de las palabras ñsociedad 

por acciones simplificadaò, o de las letras S.A.S. 

 

V El domicilio principal de la sociedad y el de las distintas sucursales que se 

establezcan en el mismo acto de constitución. 

El término de duración, si éste no fuere indefinido. Si nada se expresa en el acto 

de constitución, se entenderá que la sociedad se ha constituido por término 

indefinido. 

 

V Una enunciación clara y completa de las actividades principales, a menos que se 

exprese que la sociedad podrá realizar cualquier actividad comercial o civil, lícita. 

Si nada se expresa en el acto de constitución, se entenderá que la sociedad podrá 

realizar cualquier actividad lícita. 

                                                           
28 Cardona y Consultores. ñàQu® clase de sociedad cre· la Ley 1258 de 2008?ò. Consultado el 3 de 

septiembre de 2013 y disponible en http://www.cardonayconsultores.com/?page_id=183  

 

http://www.cardonayconsultores.com/?page_id=183
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V El capital autorizado, suscrito y pagado, la clase, número y valor nominal de las 

acciones representativas del capital y la forma y términos en que éstas deberán 

pagarse. 

 

V La forma de administración y el nombre, documento de identidad y las facultades 

de sus administradores. En todo caso, deberá designarse cuando menos un 

representante legal29. 

 

4.2  CULTURA ORGANIZACIONAL. 

 

4.2.1 Visión. En el a¶o 2020 la serviteca ñMANTEN MOTOS S.A.Sò ser§ la 

empresa líder en la ciudad de Barrancabermeja en el servicio tipo serviteca, esto 

incluye el mantenimiento preventivo y correctivo, la parchada de los neumáticos, el 

lavado y los lujos para las motocicletas; contará con personal idóneo para realizar 

labores operativas, administrativas y comerciales en pro del mejoramiento 

continuo y la satisfacción del cliente, su enfoque será: solucionando la necesidad 

de los clientes. Estará certificada por la norma ISO 9000, 2008 cumpliendo con los 

requisitos del cliente y contribuyendo a un medio ambiente sano mediante la 

aplicación de los principios impartidos en la norma ISO 14000, mejorando de 

forma continua con el talento humano y sus instalaciones. 

 

4.2.1 Misión. La serviteca ñMANTEN MOTOS S.A.Sò en su labor constante de 

ofrecer un servicio que cumpla con los estándares de calidad; brindará 

mantenimiento, parchado (despinche), lavado y lujos para los propietarios de las 

motocicletas que están en movimiento en la ciudad de Barrancabermeja, dando al 

cliente apoyo, asesoría, diseño y desempeño; MANTEN MOTOS es una empresa 

                                                           
29 C§mara de comercio de Cali, ñSociedad por Acciones Simplificada (SAS)ò, consultado el 3 de 
octubre de 2013, disponible en http://www.ccc.org.co/servicios/registros-
publicos/mercantil/tramites/constituciones-reformas-y-nombramientos/sociedad-por-acciones-
simplificada-sas  

http://www.ccc.org.co/servicios/registros-publicos/mercantil/tramites/constituciones-reformas-y-nombramientos/sociedad-por-acciones-simplificada-sas
http://www.ccc.org.co/servicios/registros-publicos/mercantil/tramites/constituciones-reformas-y-nombramientos/sociedad-por-acciones-simplificada-sas
http://www.ccc.org.co/servicios/registros-publicos/mercantil/tramites/constituciones-reformas-y-nombramientos/sociedad-por-acciones-simplificada-sas


131 

 

que tiene como misión ofrecer de forma eficiente y con calidad a los conductores 

y/o propietarios de motos los servicios para el buen estado de su transporte, 

propendiendo por el buen funcionamiento de las motos a nivel local y regional, y 

de esta forma satisfacer las necesidades de los clientes, con persona idóneo, con 

experiencia y servicio excelente será la oferta del servicio. 

 

4.2.2 Objetivos. 

 
V Entrar en el mercado del servicio para las motocicletas en la ciudad de 

Barrancabermeja. 

 

V Comercializar el servicio con alta calidad a los clientes. 

 

V Prestar los servicios de lavado, mantenimiento, parchado (despinche) y lujos, a 

través de procesos definidos, contando con equipos tecnológicos 

contemporáneos, asistencia técnica y personal capacitado.  

 

V  Ofrecer servicios de lavado, mantenimiento, parchado (despinche) y lujos para 

las motos en general.  

 

V  Diagnosticar el estado de las motocicletas. 

 

V  Atender al cliente que solicita asesoría o servicio técnico para la motocicleta. 

 

V Sensibilizar al personal sobre el compromiso de trabajo en equipo, basados en 

la honestidad, la integridad y la ética. 

 

V Garantizar mediante el buen manejo administrativo de la empresa, las 

utilidades y crecimiento de esta. 
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V  Alcanzar la máxima calidad en la prestación de los servicios, creando una  

excelente imagen para la empresa. 

 

4.2.3 Políticas. 

De calidad. Somos una empresa orientada hacia el cliente y el mercado, estamos 

comprometidos con los clientes, ofreciéndoles servicios de alta calidad y 

seguridad, en consecuencia hemos adoptado una filosofía de aseguramiento de 

calidad, administración de riesgos de inocuidad y mejora continua en nuestros 

procesos. 

Como parte de nuestro compromiso de mejoramiento continuo y basado en una 

directriz corporativa, nuestra planta está implementando las prácticas 

fundamentales y pilares de servicio de clase mundial. 

Igualmente fomentamos y animamos a nuestros proveedores a seguir principios 

de administración reconocidos. 

De personal. La empresa contratará y capacitará al personal, de acuerdo a las 

funciones del cargo a desempeñar, en el área técnica y de servicios. 

Está estrechamente vinculada con la misión, los valores fundamentales y los 

principios empresariales de la serviteca. Su objetivo principal es conseguir que los 

empleados se sientan orgullosos de su contribución al desarrollo de la empresa y 

también con empleados motivados. 

 
V Integridad. La serviteca tiene el compromiso de hacer negocios de manera 

honesta y legal. Buscando el equilibrio entre el resultado económico, el 

bienestar de las personas y el cuidado del medio ambiente. 

 

V Credibilidad. La credibilidad se traduce en la transparencia en cuanto a los 

objetivos y planes de la organización. Esto significa una comunicación 

constante con los empleados que les permite conocer cómo contribuye su 
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trabajo a la consecución de los objetivos. Igualmente, fomentar una 

comunicación eficaz con accionistas, clientes, proveedores, consultores, etc. 

 

V Respeto. Gracias a su dimensión, será una organización en la cual todos los 

propietarios de las motos y el personal de la empresa se encuentran 

representados. Por esta razón, se aceptan muchos puntos de vista diferentes. 

Por encima de todo, respeto es permitir a las personas realizar su trabajo de 

manera correcta proporcionándoles la formación, los medios y los recursos 

adecuados. El compromiso y los buenos resultados se reconocen y se 

premian. Si se identifica se combata la discriminación. 

 

V Desarrollo personal. El éxito de MANTEN MOTOS está directamente 

relacionado con el esfuerzo y los resultados de sus empleados. Esto implica 

que las continuas oportunidades de desarrollo del empleado son muy 

importantes para el crecimiento y mejora tanto de la empresa. 

 

V Liderazgo. El liderazgo en la serviteca se basa en características tales como la 

integridad, la visión y el comportamiento motivador. Esto significa ser abierto y 

transparente, valorando a las personas de la organización que son un ejemplo 

y se sienten orgullosas de lo que hacen. Es decir, ofrecer suficiente espacio a 

los empleados para que den lo mejor de sí mismos y mostrarles claramente el 

valor de su aportación al conjunto de la compañía 

 

De compras. Tiene como objetivo construir una base sólida de proveedores que 

facilite a la empresa la adquisición de los bienes necesarios para prestar los 

servicios en las mejores condiciones posibles. Se contará con insumos para un (1) 

mes. Se aplicará una un sistema de comunicación rápida y flexible con los 

proveedores, con el fin de conseguir materia para la producción del servicio, 

insumos y repuestos a precios competitivos. 
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De ventas. La política es de contado. Sin embargo en el proceso y dependiendo 

del cliente, se puede ofrecer créditos por un tiempo de máximo treinta (30) días a 

algunos clientes preferentes y a las empresas especiales que demuestren 

seriedad y compras significativas. 

 

 

4.3  ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL. 

 

4.3.1 Organigrama. 

 

Figura 50. Organigrama serviteca MANTEN MOTOS S.A.S. 
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4.3.2 Descripción y perfil de cargos.  

 

Área administrativa. 

Nota importante: la siguiente calificación es la que se aplicará a cada cargo: 

CONDICIONES AMBIENTALES.  

ACEPTABLE: Vivible para el ser humano. 

MEJORABLE: Vivible para el ser humano, pero debe mejorar. 

NO ACEPTABLE: No es apto para el ser humano. 

 

Y PARA RIESGOS DEL CARGO. 

 

RIESGO DE ACCIDENTE  

BAJO: Menos peligrosa 

MEDIO: Media peligroso   

ALTO: Muy peligroso 

 

GRAVEDAD DE LESIÓN  

LEVE: Pequeña lesión. 

MODERADA: Media lesión  

GRAVE: Alta lesión 
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Tabla 55. Formato para la descripción de perfiles y cargos de los empleados 

a contratar. 

 

1 Área Área administrativa 

2 Cargo: Administrador 

3 Cargos supervisados: Supervisados: Secretaria, contador, promotor de 
mercado, jefe de taller, operarios en 
mantenimiento, parchado, lavado, lujos y aseo. 

4 Jefe inmediato  

5 Educación: Profesional en Gestión Empresarial, o 
Administrador de Empresas 
 

6 Experiencia: Mínimo 1 año. 
 

7 Nivel de Responsabilidad: Alta 
 

8 Funciones: 
 

V Liderar y velar por el cumplimiento de la 
misión, visión, los principios y valores 
organizacionales de la empresa. 

V Contribuir con eficacia, eficiencia y 
efectividad en la ejecución de los 
procesos en que se encuentre 
comprometido. 

V Cumplir y hacer cumplir las políticas, 
reglamentos, normas y procedimientos 
vigentes en la empresa. 

V Programar y organizar jornadas de 
capacitación, charlas y demás actividades 
necesarias a los empleados Planear, 
organizar ejecutar y controlar todas las 
actividades de la empresa. 

V Escuchar las inquietudes y subgerencias 
de los empleados y clientes. 

CONDICIONES AMBIENTALES Y RIESGO DEL CARGO. 

CONDICIONES AMBIENTALES 

FACTOR NIVEL  FACTOR NIVEL 

ILUMINACIÓN ACETABLE POLVO ACETABLE 

FRÍO ACETABLE VENTILACION ACETABLE 

CALOR ACETABLE OLORES ACETABLE 

HÚMEDAD ACETABLE SUCIEDAD ACETABLE 

RUIDO ACETABLE   

OTROS 

RIESGOS DEL CARGO 

RIESGO DE 
ACCIDENTE 

 
BAJO 

 
X 

 
MEDIO 

  
ALTO 

 

GRAVEDAD DE 
LESIÓN 

 
LEVE 

 
X 

 
MODERADA 

  
GRAVE 

 

 

 

1 Área Administrativa 
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2 Cargo: Secretaria 

3 Cargos supervisados: Ninguno 

4 Jefe inmediato Administrador 

5 Educación: Tecnóloga, técnica o estudiante universitaria de 
4to semestre en adelante. 

6 Experiencia: Mínimo 6 meses. 

7 Nivel de Responsabilidad: Medio 

8 Funciones: 
 

V Contribuir con eficacia, eficiencia y 
efectividad en la ejecución de los 
procesos en que se encuentra 
comprometida. 

V Cumplir las políticas, reglamentos, 
normas y procedimientos vigentes en la 
empresa. 

V Atender amablemente al cliente e 
informarlo en lo que desee. 

V Responder por los activos que tiene a su 
disposición. 

V Manejar con responsabilidad y 
confiabilidad los recursos económicos 
que puedan llegar a manejar en la 
prestación del servicio. 

V Cumplir con las demás funciones que le 
sean asignadas por el ministrador y 
tengan relación con la naturaleza de su 
cargo. 

 

CONDICIONES AMBIENTALES Y RIESGO DEL CARGO. 

CONDICIONES AMBIENTALES 

FACTOR NIVEL FACTOR NIVEL 

ILUMINACIÓN ACEPTABLE POLVO ACEPTABLE 

FRÍO ACEPTABLE VENTILACION ACEPTABLE 

CALOR ACEPTABLE OLORES ACEPTABLE 

HÚMEDAD ACEPTABLE SUCIEDAD ACEPTABLE 

RUIDO ACEPTABLE   

OTROS 

RIESGOS DEL CARGO 

RIESGO DE 
ACCIDENTE 

 
BAJO 

 
X 

 
MEDIO 

  
ALTO 

 

GRAVEDAD DE 
LESIÓN 

 
LEVE 

 
X 

 
MODERADA 

  
GRAVE 

 

 

 

1 Área Administrativa 

2 Cargo: Contador 

3 Cargos supervisados: Ninguno 

4 Jefe inmediato Administrador 

5 Educación: Contador público. 

6 Experiencia: Mínimo 2 años 

7 Nivel de Responsabilidad: Alto 

8 Funciones: 
 

V Cumplir con las normas técnicas y 
contables que se establezcan en la 
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empresa. 
V Orientar a la secretaria en el registro de 

partidas contables, Conciliaciones 
bancarias mensuales. 

V Realizar arqueos periódicos de caja, 
dejando copia de los mismos. 

V Revisar el manejo del personal en cuanto 
a contratación, seguridad social y 
prestaciones sociales. 

V Presentar informes mensuales ante los 
socios de la compañía, relacionados con 
los estados financieros, diagnóstico y 
estructura de los mismos. 

V Auditar todos los documentos que sean 
remitidos a contabilidad para su registro 
contable. 

CONDICIONES AMBIENTALES Y RIESGO DEL CARGO. 

CONDICIONES AMBIENTALES 

FACTOR NIVEL FACTOR NIVEL 

ILUMINACIÓN ACEPTABLE POLVO ACEPTABLE 

FRÍO ACEPTABLE VENTILACION ACEPTABLE 

CALOR ACEPTABLE OLORES ACEPTABLE 

HÚMEDAD ACEPTABLE SUCIEDAD ACEPTABLE 

RUIDO ACEPTABLE   

OTROS 

RIESGOS DEL CARGO 

RIESGO DE 
ACCIDENTE 

 
BAJO 

 
X 

 
MEDIO 

  
ALTO 

 

GRAVEDAD DE 
LESIÓN 

 
LEVE 

 
X 

 
MODERADA 

  
GRAVE 

 

 

 

1 Área Administrativa 

2 Cargo: Promotor de mercado 

3 Cargos supervisados: Ninguno 

4 Jefe inmediato Administrador 

5 Educación: Tecnólogo, técnico o estudiante universitario en 
áreas afines del cuarto semestre en adelante. 

6 Experiencia: Mínimo 6 meses. 

7 Nivel de Responsabilidad: Medio 

8 Funciones: 
 

V Dar a conocer la empresa 
constantemente a través de todos los 
medios de comunicación. 

V Crear un blog y promocionar la serviteca 
en la web. 

V Promocionar la empresa en YouTube. 
V Establecer promociones en conjunto con 

el administrador. 
V Realizar toda la publicidad de producción 

contemplada en el proyecto. 
V Contribuir con eficacia, eficiencia y 

efectividad en la ejecución de los 
procesos en que se encuentre 
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comprometido. 
V Cumplir las políticas, reglamentos, 

normas y procedimientos vigentes en la 
empresa. 

V Atender amablemente al cliente e 
informarlo en lo que desee. 

V Conocer y dominar el portafolio de 
productos. 

V Ofrecer el portafolio de productos a los 
clientes. 

V Cumplir con las normas y horarios 
establecidos por la Empresa. 

CONDICIONES AMBIENTALES Y RIESGO DEL CARGO. 

CONDICIONES AMBIENTALES 

FACTOR NIVEL FACTOR NIVEL 

ILUMINACIÓN ACEPTABLE POLVO ACEPTABLE 

FRÍO ACEPTABLE VENTILACION ACEPTABLE 

CALOR ACEPTABLE OLORES ACEPTABLE 

HÚMEDAD ACEPTABLE SUCIEDAD ACEPTABLE 

RUIDO ACEPTABLE   

OTROS 

RIESGOS DEL CARGO 

RIESGO DE 
ACCIDENTE 

 
BAJO 

 
X 

 
MEDIO 

  
ALTO 

 

GRAVEDAD DE 
LESIÓN 

 
LEVE 

 
X 

 
MODERADA 

  
GRAVE 

 

 

 
 

Área de servicios (producción). 

Tabla 56. Formato para la descripción de perfiles y cargos de los empleados 

a contratar. 

 

1 Área Producción 

2 Cargo: Jefe de taller 

3 Cargos supervisados: Operarios en mantenimiento, montallantas, 
lavados y lujos. 

4 Jefe inmediato Administrador 

5 Educación: Ingeniero, tecnólogo o técnico en producción. 

6 Experiencia: Mínimo 1 años. 

7 Nivel de Responsabilidad: Alto 

8 Funciones: 
 

V Contribuir con eficacia, eficiencia y 
efectividad en la ejecución de los       
procesos en que se encuentra 
comprometido. 

V Cumplir las políticas, reglamentos, 
normas y procedimientos vigentes en la 
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empresa. 
V Responder por los equipos y 

herramientas que tiene a su disposición 
para el desarrollo de las actividades. 

V Dirigir toda el área de producción. 

CONDICIONES AMBIENTALES Y RIESGO DEL CARGO. 

CONDICIONES AMBIENTALES 

FACTOR NIVEL FACTOR NIVEL 

ILUMINACIÓN ACEPTABLE POLVO MEJORABLE 

FRÍO ACEPTABLE VENTILACION ACEPTABLE 

CALOR MEJORABLE OLORES MEJORABLE 

HÚMEDAD ACEPTABLE SUCIEDAD MEJORABLE 

RUIDO MEJORABLE   

OTROS 

RIESGOS DEL CARGO 

RIESGO DE 
ACCIDENTE 

 
BAJO 

 
X 

 
MEDIO 

  
ALTO 

 

GRAVEDAD DE 
LESIÓN 

 
LEVE 

 
X 

 
MODERADA 

  
GRAVE 

 

 

 

1 Área Producción 

2 Cargo: Mecánico. 

3 Cargos supervisados: Ninguno 

4 Jefe inmediato Jefe de taller 

5 Educación: Bachiller. 

6 Experiencia: Mínimo 6 meses. 

7 Nivel de Responsabilidad: Medio 

8 Funciones: 
 

V Verificar y realizar los trabajos de 
mantenimiento y lubricación con 
eficiencia en el tiempo establecido. 

V Efectuar mantenimientos preventivos a 
las motocicletas. 

V Conocer y utilizar los equipos 
adecuados para las reparaciones. 

V Conservar las normas y procedimientos 
de seguridad. 

V Reportar al jefe de taller por los trabajos 
efectuados, el tiempo y herramientas 
utilizadas para la prestación del 
servicio. 

V Responder por los equipos 
especializados a su cargo. 

V Mantener el sitio de trabajo en completo 
orden y aseo. 

V Utilizar la dotación suministrada por la 
empresa. 

CONDICIONES AMBIENTALES Y RIESGO DEL CARGO. 

CONDICIONES AMBIENTALES 

FACTOR NIVEL FACTOR NIVEL 

ILUMINACIÓN MEJORABLE POLVO MEJORABLE 

FRÍO ACEPTABLE VENTILACION ACEPTABLE 

CALOR MEJORABLE OLORES MEJORABLE 
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HÚMEDAD ACEPTABLE SUCIEDAD MEJORABLE 

RUIDO MEJORABLE   

OTROS 

RIESGOS DEL CARGO 

RIESGO DE 
ACCIDENTE 

 
BAJO 

 
 

 
MEDIO 

 
X 

 
ALTO 

 

GRAVEDAD DE 
LESIÓN 

 
LEVE 

 
 

 
MODERADA 

 
X 

 
GRAVE 

 

 

 

1 Área Producción.  

2 Cargo: Montallanta. 

3 Cargos supervisados: Ninguno 

4 Jefe inmediato Jefe de taller 

5 Educación: Bachiller 

6 Experiencia: Mínimo 6 meses. 

7 Nivel de Responsabilidad: Medio.  

8 Funciones: 
 

V Efectuar los trabajos con eficiencia en el 
tiempo establecido, delegados en su 
área. 

V Ejecutar trabajos de despinche y 
cambios de llantas a las motocicletas. 

V Conocer y utilizar los equipos 
adecuados para las reparaciones. 

V Conservar las normas y procedimientos 
de seguridad. 

V Responder por los equipos 
especializados a su cargo. 

V Mantener el sitio de trabajo en completo 
orden y aseo.  

V Utilizar la dotación suministrada por la 
empresa. 

CONDICIONES AMBIENTALES Y RIESGO DEL CARGO. 

CONDICIONES AMBIENTALES 

FACTOR NIVEL FACTOR NIVEL 

ILUMINACIÓN ACEPTABLE POLVO MEJORABLE 

FRÍO ACEPTABLE VENTILACION ACEPTABLE 

CALOR MEJORABLE OLORES MEJORABLE 

HÚMEDAD ACEPTABLE SUCIEDAD MEJORABLE 

RUIDO MEJORABLE   

OTROS 

RIESGOS DEL CARGO 

RIESGO DE 
ACCIDENTE 

 
BAJO 

 
 

 
MEDIO 

 
X 

 
ALTO 

 

GRAVEDAD DE 
LESIÓN 

 
LEVE 

 
 

 
MODERADA 

 
X 

 
GRAVE 

 

 

 

1 
 

Área Producción. 

2 Cargo: Lavador 

3 Cargos supervisados: Ninguno 

4 Jefe inmediato Jefe de taller 

5 Educación: Bachiller 
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6 Experiencia: Mínimo 6 meses 

7 Nivel de Responsabilidad: Medio 

8 Funciones: 
 

V Realizar las labores relacionadas con el 
lavado y la limpieza de las motocicletas. 

V Polichar y brillar las motos 
V Cumplir con las órdenes del jefe de 

taller. 
V Reportar dificultades cuando se 

presenten. 

CONDICIONES AMBIENTALES Y RIESGO DEL CARGO. 

CONDICIONES AMBIENTALES 

FACTOR NIVEL FACTOR NIVEL 

ILUMINACIÓN ACEPTABLE POLVO MEJORABLE 

FRÍO MEJORABLE VENTILACION ACEPTABLE 

CALOR MEJORABLE OLORES MEJORABLE 

HÚMEDAD MEJORABLE SUCIEDAD MEJORABLE 

RUIDO MEJORABLE   

OTROS 

RIESGOS DEL CARGO 

RIESGO DE 
ACCIDENTE 

 
BAJO 

 
X 

 
MEDIO 

 
 

 
ALTO 

 

GRAVEDAD DE 
LESIÓN 

 
SUAVE 

 
 

 
MEDIANO 

 
X 

 
GRAVE 

 

 

 

1 
 

Área Producción.  nnooooooo 

2 Cargo: Lujos 

3 Cargos supervisados: Ninguno 

4 Jefe inmediato Jefe de taller 

5 Educación: Bachiller 

6 Experiencia: Mínimo 6 meses 

7 Nivel de Responsabilidad: Medio 

8 Funciones: 
 

V Realizar las labores relacionadas con el 
embellecimiento de las motocicletas 

V Cumplir con las órdenes del jefe de 
taller. 

V Reportar dificultades cuando se 
presenten 

CONDICIONES AMBIENTALES Y RIESGO DEL CARGO. 

CONDICIONES AMBIENTALES 

FACTOR NIVEL FACTOR NIVEL 

ILUMINACIÓN ACEPTABLE POLVO MEJORABLE 

FRÍO ACEPTABLE VENTILACION ACEPTABLE 

CALOR MEJORABLE OLORES ACEPTABLE 

HÚMEDAD ACEPTABLE SUCIEDAD MEJORABLE 

RUIDO MEJORABLE   

OTROS 

RIESGOS DEL CARGO 

RIESGO DE 
ACCIDENTE 

 
BAJO 

 
X 

 
MEDIO 

  
ALTO 

 

GRAVEDAD DE 
LESIÓN 

 
LEVE 

 
X 

 
MODERADA 

  
GRAVE 
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4.3.3 Asignación salarial. Teniendo en cuenta la descripción realizada en la 

estructura organizacional, se inicia de acuerdo a las cargas expuestas en el 

organigrama y mediante el método de jerarquización, con base en los salarios 

existentes en el mercado laboral de Barrancabermeja y su mercado de 

mantenimientos, lavados y parchados de motocicletas, donde se pudo detectar 

que el promedio salarial,  por ende se aplica la siguiente formula. 

 

AS= SM- Sm 
n-1 
 
Dónde: 
AS: asignación salarial 
SM: Salario mayor 
Sm: Salario menor. 
n-1: Número de empleados menos uno. 
 
De la fórmula anterior se deduce los salarios para cada cargo así: 

Mano de obra indirecta: 

 

V Administrador. 

V Contador (externo) 

V Secretaria. 

V P. mercado 

 

Mano de obra directa: 

 

V Jefe de taller 

V Mecánico 

V Montallanta 

V Lavador  

V Lujos  
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Análisis de mano de obra indirecta y directa: 

 
Indirecta: (Administrador, contador, secretaria y promotor de mercado), es el 

esfuerzo mental y mano de obra calificada, que interviene en todo lo administrativo 

de la serviteca, estos a sus ves no actúan en la realización de los proceso, es 

decir en las operaciones técnicas y físicas para prestar el servicio. 

 

Directa: (Jefe de taller, mecánico, montallanta, lavador y lujos). Son todas las 

personas que realizan el proceso de prestación del servicio directo, ellos tienen 

contacto con el cliente y las motocicletas, que en este caso son a las que se les 

realiza el trabajo de prevención y arreglo. 

Para fijar los salarios de la Estación de Servicios se debe tener en cuenta algunos 

factores que a manera general determinan la política salarial que inciden en la 

decisión de la clasificación de tales niveles y sus salarios, estos son: 

 
V Factores generales y geográficos. 

V Costo de vida. 

V Oferta de mano de obra. 

V El salario vital. 

V Factores particulares determinados por la empresa. 

V Valor absoluto del trabajo. 

V Valor relativo del trabajo. 

V Mérito al trabajador. 
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El costo y gasto de la nómina. 

 

Será en efectivo, donde de acuerdo al análisis de los factores salariales descritos 

anteriormente se asignan el salario, por tanto se inquirió en la competencia de la 

ciudad y se identificó que el pago máximo a un salario mensual es equivalente a $ 

1.000.000 y el salario mínimo que se paga es de $600.000, este factor no es tan 

lejos de lo que se debe pagar como sueldo mínimo regulado por el gobierno, que 

es de $589.500 (SMLMV),  se deducen los valores para cada uno de los cargos de 

la siguiente manera: 

 
 
AS=  SM-Sm 
           n-1 
 
AS=  1.000.000 - 600.000  = $28.571,42 (salario día) 
                  22-1 
 
28.571,42 X 30 (mes laboral) = $857.142,85 
 
Se concluye que el salario promedio mensual adecuado para los futuros 

empleados de la serviteca MANTEN MOTOS podrá ser $857.142, el mismo es 

razonable ya que está por encima del  SMLMV, es decir que este pago se le 

puede asignar a un trabajador con cargo de responsabilidad media a los 

trabajadores con contrato fijo; por consiguiente se presenta la siguiente tabla: 

 

Tabla 57. Liquidación mensual trabajadores serviteca para motocicletas 

MANTEN MOTOS. 

 
ÁREA  CARGO TIPO 

 DE 
CONTRA

TO 

SALARIO P. 
SOCIAL 

TRANSPOR
TE 

TOTAL OTRA 
GANANCIA 

POR 
POCENTAJE 

 
MANO DE OBRA INDIRECTA 

 

Adm Administrado
r 

Fijo 2.000.000     1.218.593  
 

70.500 3.289.093 
 

NO 

Adm Secretaria Fijo 850.000 541.760 70.500 1.462.260 
 

NO 

Adm Promotor de Fijo 700.000      453.478  70.500 1.223.978 SI 
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mercado   

Adm Contador Prestación 
de 

servicios 

600.000*   600.000 NO 

   3.550.000 
 

2.213.831 
 

211.500 
 

  

     TOTAL 6.575.331 
 

 

 
MANO DE OBRA DIRECTA 

 

Prod Jefe de taller Porcentaje 1.000.000 630.043 70.500 1.700.543 NO 

Prod Mecánico Porcentaje 1.000.000 630.043 70.500 1.700.543 NO 

Prod Mecánico Porcentaje 1.000.000 630.043 70.500 1.700.543 NO 

Prod Mecánico Porcentaje 1.000.000 630.043 70.500 1.700.543 NO 

Prod Montallantas Porcentaje 1.000.000 630.043 70.500 1.700.543 NO 

Prod Montallantas Porcentaje 1.000.000 630.043 70.500 1.700.543 NO 

Prod Montallantas Porcentaje 1.000.000 630.043 70.500 1.700.543 NO 

Prod Lavador Porcentaje 1.000.000 630.043 70.500 1.700.543 NO 

Prod Lavador Porcentaje 1.000.000 630.043 70.500 1.700.543 NO 

Prod Lavador Porcentaje 1.000.000 630.043 70.500 1.700.543 NO 

Prod Lavador Porcentaje 1.000.000 630.043 70.500 1.700.543 NO 

Prod Lavador Porcentaje 1.000.000 630.043 70.500 1.700.543 NO 

Prod Lavador Porcentaje 1.000.000 630.043 70.500 1.700.543 NO 

Prod Lavador Porcentaje 1.000.000 630.043 70.500 1.700.543 NO 

Prod Lavador Porcentaje 1.000.000 630.043 70.500 1.700.543 NO 

Prod Tec. Lujos Porcentaje 1.000.000 630.043 70.500 1.700.543 NO 

Prod Tec. Lujos Porcentaje 1.000.000 630.043 70.500 1.700.543 NO 

   17.000.000 
 

10.710.731 
 

1.198.500 
 

28.909.231 
 

 

     TOTAL 35.484.562 
 

 

 
* El contador público laborara por prestación de servicio, será su trabajo una (1) o 

dos (2) veces en el mes, donde solo revisara las cuantas y asesorara al 

administrador y secretaria para mejorar contablemente. 

** Por su parte, se establecerá un porcentaje de ganancia por cada servicio 

prestado en mantenimiento, parchado, lavado y lujos, será directamente 

relacionado a cada servicio terminado con el cliente, esto aplica para el jefe de 

taller y los operarios igualmente (mecánicos, montallantas, lavadores y lujos) del 

servicio. La diferencia de ganancia radica en que el jefe de taller ganara por todos 

los servicios ofrecidos, mientras que, como ejemplo: los mecánicos solo ganaran 

por los servicios que terminen en su área. 
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4.4 CONCLUSIONES SOBRE LA VIABILIDAD ADMINISTRATIVA DEL 

PROYECTO 

El estudio administrativo aportó las herramientas necesarias que sirven para llevar 

a cabo el funcionamiento de una organización desde el punto de vista 

administrativo, permitió definir el organigrama y la planeación de los recursos 

humanos con la finalidad de proponer un perfil adecuado y seguir en la alineación 

del logro de las metas empresariales. 

 

La empresa se constituirá según lo contemplado en la Ley 1258 del 5 de diciembre 

de 2008, ñPor medio de la cual se crea la sociedad por acciones simplificadaò, 

igualmente la Cámara de Comercio de Barrancabermeja hace parte de la 

representación legal, donde involucra el proceso de constitución de la empresa; 

elaboración y registro de la minuta, matricula mercantil y las diligencias de 

inscripción ante la DIAN. La S.A.S. posee muchas ventajas al momento de la 

contratación con cualquier institución, en especial las empresas del estado. 

 

La imagen corporativa como la visión, misión, objetivos y políticas, garantizarán el 

fortalecimiento del sentido de pertenencia de los funcionarios de la serviteca. Se 

definieron algunos aspectos que conforman la filosofía de la empresa  como la 

visión la cual permite identificar hacia dónde va y con ello le da certidumbre a la 

empresa y a sus líderes para establecer los nuevos retos, la  misión que permite 

identificar el propósito de la organización, más la exigencia social, una clara misión 

sirve de fundamento a la toma de decisiones; y objetivos, que llevan al logro de los 

resultados.  

 

Los perfiles de cargos, dará herramientas administrativas para el proceso de 

seleccionar los mejores funcionarios, con calidad humana y servicio al cliente. Al 

establecer la  estructura funcional de la empresa permitirá enfrentar y estar acorde 

con la evolución de los mercados actuales y las exigencias de la sociedad. Una 

vez que se establecen los niveles jerárquicos mediante líneas, canales de 
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autoridad y responsabilidad permitirá a la empresa alcanzar las metas, llevar a 

cabo los planes y hacer posible que las personas trabajen efectivamente. Los 

puestos de trabajo estarán conformados por un administrador, un contador, una 

secretaria, un promotor de mercado, un jefe de taller, tres mecánicos, tres 

montallantas, ocho lavadores y dos encargados de los lujos de las motocicletas, la 

estructura organizacional propuesta es la adecuada, teniendo los nuevos 

lineamientos administrativos.  

Se presentan otros aspectos tales como las políticas de personal para su 

reclutamiento, contratación, capacitación y selección a un costo adecuado, esta 

selección también debe permitir la realización del trabajador en el desempeño de 

su puesto, así como el desarrollo de sus habilidades potenciales a fin de hacerlo 

más satisfactorio así mismo y a la comunidad en que se desenvuelve para 

contribuir con ello a los propósitos de la empresa,   las políticas de compras y de 

ventas también se relacionan y se fijó una estructura a fin de establecer gastos de 

administración.  

Por lo anterior se considera que este estudio es viable desde el punto de vista 

administrativo, en la medida en que los cargos, los perfiles, las funciones y las 

respectivas asignaciones salariales del talento humano son proporcionales al tipo 

de empresa que se desea crear sin exceder en gastos ni costos, además está 

definida claramente la filosofía de la empresa para  entrar a satisfacer un mercado 

y cumplir con las expectativas de los clientes. 
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5. ESTUDIO FINANCIERO 

 

5.1 INVERSIONES 

 

5.1.1    Inversión Fija. 

5.1.1.1 Terreno. No se hace necesario la compra de terreno para este proyecto. 

5.1.1.2 Construcción. No es necesario la construcción de partes significativas en 

este tipo de proyecto. 

Nota: Se realizarán adecuaciones posteriores al arriendo del local. (Ver Tabla 62) 

En la zona que se proyecta el negocio existen grandes locales a precios cómodos 

para su arriendo, los mismos permiten físicamente la separación y división de 

espacios acordes a las áreas necesitadas; en este orden y de esta forma se 

podrán realizar las adecuaciones necesarias al local sin gastos altos. 

 
 
5.1.1.3 Maquinaria y equipo. 

 

Tabla 58. Maquinaria necesaria. 

 

CONCEPTO CANTIDAD VALOR UNITARIO  VALOR TOTAL 

Plataforma de hierro (1 para montallantas, 1 para 
mantenimiento y 1 para lavado) 3  $               100.000   $               300.000  

Hidrolavadora (NOTA: 6 hidrolavadoras para lavado 
MAS 2 compresores con mangueras, completan los 8 
equipos para lavado de los 8 trabajadores). 6  $               200.000   $            1.200.000  

Compresor (2 para lavado, 1 para mantenimiento y 1 
para montallantas)  4  $               400.000   $            1.600.000  

Monta-llantas, para motocicletas totalmente automática. 1  $            7.000.000   $            7.000.000  

       $                         -  

TOTAL      $           10.100.000  
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5.1.1.4 Muebles y enseres. 

 

Tabla 59. Muebles y enseres necesarios. 
 

CONCEPTO CANTIDAD VALOR UNITARIO  VALOR TOTAL 

Escritorios 3  $               150.000   $               450.000  

Sillas para escritorio 3  $                 60.000   $               180.000  

Sillas recepción 12  $                 30.000   $               360.000  

Mesa para reuniones 1  $               200.000   $               200.000  

Sillas para reuniones 12  $                 25.000   $               300.000  

Anaquel 1  $                 70.000   $                 70.000  

Exhibidores 2  $               150.000   $               300.000  

Archivador vertical 1  $               100.000   $               100.000  

       $                         -  

TOTAL      $            1.960.000  

 

5.1.1.5 Equipo de oficina. 

 

Tabla 60. Equipos de oficina requeridos. 

CONCEPTO CANTIDAD VALOR UNITARIO VALOR TOTAL  

Sistema de cómputo, para mesa 3  $               700.000   $            2.100.000  

Impresora Multifuncional 1  $               170.000   $               170.000  

Calculadora 1  $                  5.000   $                  5.000  

Sofá 1  $               240.000   $               240.000  

Televisor  de 29 pulgadas 1  $               500.000   $               500.000  

Equipo de sonido. Sencillo con mp3 y cd y dvd. 1  $               180.000   $               180.000  

Telefax  1  $               120.000   $               120.000  

TOTAL 9    $            3.315.000  
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5.1.1.6 Herramientas. 

 

Tabla 61. Herramientas requeridas. 
 

CONCEPTO CANTIDAD VALOR UNITARIO VALOR TOTAL  

Juego herramientas milimétricas, alicates, 
destornilladores, llaves de presión, llaves de 
diferentes diámetros, martillos, porras. 

1 

 $       400.000   $               400.000  

Juego Llave de torque Norbar, Caja de dados ½ 
Force, Dados de impacto y bujía, Feller, Manómetro, 
tester, Extractor de filtro, caimán, martillo mecánico, 
Barrote de acero forjado forcé. 

1 

 $               360.000   $               360.000  

Juegos de llaves para tornillos y tuercas pequeñas 1  $               270.000   $               270.000  

Mangueras de presión(1 para mantenimiento, 1 
para montallantas y 2 para lavado)  

4 
 $               400.000   $            1.600.000  

Pistola petrolizadora 4  $                 70.000   $               280.000  

Vacuómetro 1  $               100.000   $               100.000  

Juego  Llaves milimétricas mixtas 1  $                 50.000   $                 50.000  

Manguera de 15 m 1  $                 20.000   $                 20.000  

Baldes de 10 lts 1  $                  5.000   $                  5.000  

Papeleras plásticas 2  $                  4.000   $                  8.000  

Terno cafetero 1  $                 50.000   $                 50.000  

Camilla 1  $               100.000   $               100.000  

Botiquìn 2  $               100.000   $               200.000  

Extintores 3  $                 35.000   $               105.000  

Punto ecológico 1  $                 50.000   $                 50.000  

TOTAL      $            3.598.000  

 

5.1.1.7 Total de inversión fija. 

 

Tabla 62. Inversión fija total. 
 

CONCEPTO  VALOR  

Maquinaria y Equipos  $           10.100.000  

Herramientas  $            3.598.000  

Muebles y enseres  $            1.960.000  

Equipos de oficina  $            3.315.000  

TOTAL  $           18.973.000  
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5.1.2  Inversión diferida. 

 
Tabla 63. Inversión diferida. 
 

CONCEPTO VALOR 

Estudio de Factibilidad   $            7.100.500 

Constitución y afines  $               300.000  

Registro de libros y documentos   $               850.000  

Adecuaciones   $            5.000.000  

Publicidad Lanzamiento   $            5.280.000  

TOTAL  $          18.530.500  

  Valor Amortización Anual (Por cinco años)  $    3.706.100 

 

 

5.1.3  Inversión de capital de trabajo. 

 

Tabla 64. Inversión en Capital de Trabajo. 

CAPITAL DE TRABAJO VALOR MES VALOR A NECESITAR 

TOTAL  $        50.178.507   $             99.717.014  

 

5.1.3.1 Costos de producción. 
 

Tabla 65. Presentación de costos de producción. 

 
VALOR MES VALOR A NECESITAR 

Costos de Producción   
 $        
41.103.768   $             82.207.535  

 

5.1.3.1.1  Materias Primas. Para este tipo de proyecto no se requiere materia 

prima ya que es una prestación de servicios. 
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5.1.3.1.2  Mano obra directa. 
 

Tabla 66. Presentación inversión mano de obra directa. 

 

ÍTEM 
CAN
TIDA

D 
SALARIO 
BÁSICO 

SUBSIDIO DE 
TRANSPORTE 

FACTOR 
PRESTACIO

NAL 

ASIGNACIÓN MENSUAL 
TOTAL 
ANUAL 

UNITARIO TOTAL 
 

Operarios 17 
 
$1.000.000   $ 70.500   $   630.043   $  1.700.543   $ 28.909.227   $346.910.726  

TOTAL 17         
  
 $                   346.910.726  

 

5.1.3.1.3  Costos indirectos prestación del servicio. 
 

Tabla 67. Presentación costos indirectos de servucción. 

ÍTEM 
VALOR 

MENSUAL 
VALOR ANUAL 

Mantenimiento 3%    $              25.250  
 $                 
303.000  

Seguros 1%    $                8.417  
 $                 
101.000  

Depreciación maquinaria y equipos    $              84.167  
 $              
1.010.000  

Depreciación Herramientas    $              29.983  
 $                 
359.800  

Servicios    $            588.000  
 $              
7.056.000  

Arriendo    $          1.900.000  
 $             
22.800.000  

TOTAL  $          2.635.817  
 $             
31.629.800  

   

ÍTEM 
CANTID

AD SALARIO 
BÁSICO 

SUBSIDIO 
DE 

TRANSPOR
TE 

FACTOR 
PRESTACION

AL 

ASIGNACIÓN MENSUAL 
TOTAL 
ANUAL 

UNITARIO TOTAL 

Administrad
or 1 

 $ 
2.000.000   $ 70.500  

 $         
1.218.593   $ 3.289.093   $  3.289.093  

 $  
39.469.113  

Secretaria 1  $ 850.000   $ 70.500  
 $            
541.760   $ 1.462.260   $ 1.462.260  

 $  
17.547.123  

TOTAL 2 
 $ 
2.850.000   $ 141.000  

 $         
1.760.353   $ 4.751.353   $ 4.751.353  

 $  
57.016.237  
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Insumos 

Tabla 68. Presentación inversión insumos de Mantenimiento. 

MATERIALE
S 

UNIDA
D 

CONSU
MO POR  

MES 

VALOR 
UNIDAD 

DE 
MATERIAL 

COSTO POR 
UNIDAD 

COSTO TOTAL ANUAL COSTO MENSUAL 

Brochas Unidad 20 $  3.000  $               28,27   $                  720.000,00   $                   60.000  

Toallas de 
lana Unidad 

50 
 $ 2.000   $               47,11   $               1.200.000,00   $                  100.000  

Gasolina Galón 50  $ 8.500   $             200,24   $               5.100.000,00   $                  425.000  

Aceite para 
motocicletas Galón 

100 
 $ 8.500   $             400,48   $              10.200.000,00   $                  850.000  

Filtros Unidad 2.123  $  900   $             900,01   $              22.923.000,00   $               1.910.250  

Embudo Unidad 10  $ 2.400   $               11,31   $                  288.000,00   $                   24.000  

TOTAL      $           1.587,42   $              40.431.000,00   $               3.369.250  

 

Tabla 69. Presentación inversión insumos de Montallanta ï parchado 

MATERIALES UNIDAD 
CONSUMO 
POR  MES 

VALOR 
UNIDAD DE 
MATERIAL 

COSTO POR 
UNIDAD 

COSTO 
TOTAL 
ANUAL 

COSTO 
MENSUAL 

Parches Unidad 2.830  $    200   $            200,00   $ 6.792.000   $              566.000  

Pegantes 
para parchar Unidad 

142 
 $  2.500   $            125,00   $ 4.245.000   $              353.750  

Toallas de 
lana Unidad 

40 
 $ 2.000   $             28,27   $  960.000   $                80.000  

Brochas Unidad 10  $ 3.000   $             10,60   $  360.000   $                30.000  

Gasolina Galón 25  $ 8.500   $             75,09   $  2.550.000   $              212.500  

              

TOTAL      $            438,96   $ 14.907.000   $            1.242.250  

 

Tabla 70. Presentación inversión insumos de lavado. 

MATERIA
LES 

UNIDAD CONS
UMO 
POR  
MES 

VALOR 
UNIDAD 
DE 
MATERIA
L 

COSTO 
POR 
UNIDAD 

COSTO TOTAL 
ANUAL 

COSTO MENSUAL 

Jabón el 
polvo 

Kilo 50  $ 4.500   $ 39,75   $ 2.700.000   $                225.000  

Esponjas 
para 
lavado 

Unidad 50  $ 850   $ 7,51   $ 510.000   $                  42.500  

Toallas 
de lana 

Unidad 40  $ 2.000   $ 14,13   $ 960.000   $                  80.000  

Shampoo Galón 100  $ 17.000   $ 300,36   $ 20.400.000   $             1.700.000  
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Cera Tarros 
por 
500g 

50  $ 4.800   $ 42,40   $ 2.880.000   $                240.000  

Agua Metro 
Cúbico 

2.830  $ 750   $ 375,00   $ 25.469.685   $             2.122.474  

TOTAL      $ 779,16   $ 52.919.685   $             4.409.974  

 

Tabla 71. Presentación inversión insumos de lujos. 

MATERIAL
ES 

UNIDAD CON
SUM
O 
POR  
UNID
AD 

VALOR 
UNIDAD 
DE 
MATERIA
L 

COSTO 
POR 
UNIDAD 

COSTO TOTAL 
ANUAL 

COSTO MENSUAL 

Jabón el 
polvo 

Kilo 30  $ 4.500   $71,56   $1.620.000   $          135.000  

Esponjas 
para 
lavado 

Unidad 25 $ 850   $ 11,26   $ 255.000   $            21.250  

Cinta 
reflectiva 
de colores 

Rollo 20  $ 9.000   $ 95,41   $ 2.160.000   $          180.000  

Cinta 
normal de 
colores 

Rollo 15  $ 7.000   $ 55,65   $ 1.260.000   $          105.000  

Cera Tarros 
por 
500g 

20  $ 4.800   $50,88   $ 1.152.000   $            96.000  

              

TOTAL      $                  
285  

 $            
6.447.000  

 $          537.250  

 

5.1.3.1.4  Total costos del servicio 
 

Tabla 72. Total costos de Prestación del servicio. 

ÍTEM VALOR MENSUAL VALOR ANUAL 

Mano de Obra Directa MOD  $        28.909.227   $           346.910.726  

Materiales  $          9.558.724   $           114.704.685  

Costos Indirectos de Servución CIS  $          2.635.817   $             31.629.800  

TOTAL  $        41.103.768   $           493.245.211  
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5.1.3.2  Gastos de administración y ventas. 
 

Tabla 73. Presentación valor gastos administración y ventas. 

ÍTEM 
VALOR 

MENSUAL 
VALOR ANUAL 

Gasto de Personal Administrativo    $          4.751.353   $             57.016.237  

Gastos de Administración    $          2.459.408   $             29.512.900  

Gasto Personal de Ventas    $          1.223.978   $             14.687.733  

TOTAL  $          8.434.739   $           101.216.870  

 

5.1.3.3  Gastos Financieros. 

 

Tabla 74. Presentación gastos financieros. 

VALOR A PRESTAR  $          40.000.000  
 TIEMPO 60,00 Meses 

TASA MENSUAL 1,60% Mensual 

VALOR PAGO $ 1.042.028,92  Mensual 

   

CUOTA PAGO INTERESES ABONO A CAPITAL SALDO 

0        $    40.000.000,00  

1 $ 1.042.028,92   $         640.000,00   $          402.028,92   $    39.597.971,08  

2 $ 1.042.028,92   $         633.567,54   $          408.461,38   $    39.189.509,70  

3 $ 1.042.028,92   $         627.032,16   $          414.996,77   $    38.774.512,93  

4 $ 1.042.028,92   $         620.392,21   $          421.636,71   $    38.352.876,22  

5 $ 1.042.028,92   $         613.646,02   $          428.382,90   $    37.924.493,32  

6 $ 1.042.028,92   $         606.791,89   $          435.237,03   $    37.489.256,29  

7 $ 1.042.028,92   $         599.828,10   $          442.200,82   $    37.047.055,47  

8 $ 1.042.028,92   $         592.752,89   $          449.276,03   $    36.597.779,44  

9 $ 1.042.028,92   $         585.564,47   $          456.464,45   $    36.141.314,99  

10 $ 1.042.028,92   $         578.261,04   $          463.767,88   $    35.677.547,11  

11 $ 1.042.028,92   $         570.840,75   $          471.188,17   $    35.206.358,94  

12 $ 1.042.028,92   $         563.301,74   $          478.727,18   $    34.727.631,76  

13 $ 1.042.028,92   $         555.642,11   $          486.386,81   $    34.241.244,95  

14 $ 1.042.028,92   $         547.859,92   $          494.169,00   $    33.747.075,95  

15 $ 1.042.028,92   $         539.953,22   $          502.075,71   $    33.245.000,24  

16 $ 1.042.028,92   $         531.920,00   $          510.108,92   $    32.734.891,33  

17 $ 1.042.028,92   $         523.758,26   $          518.270,66   $    32.216.620,67  

18 $ 1.042.028,92   $         515.465,93   $          526.562,99   $    31.690.057,68  

19 $ 1.042.028,92   $         507.040,92   $          534.988,00   $    31.155.069,68  

20 $ 1.042.028,92   $         498.481,11   $          543.547,81   $    30.611.521,88  

21 $ 1.042.028,92   $         489.784,35   $          552.244,57   $    30.059.277,31  

22 $ 1.042.028,92   $         480.948,44   $          561.080,48   $    29.498.196,82  
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23 $ 1.042.028,92   $         471.971,15   $          570.057,77   $    28.928.139,05  

24 $ 1.042.028,92   $         462.850,22   $          579.178,70   $    28.348.960,36  

25 $ 1.042.028,92   $         453.583,37   $          588.445,55   $    27.760.514,80  

26 $ 1.042.028,92   $         444.168,24   $          597.860,68   $    27.162.654,12  

27 $ 1.042.028,92   $         434.602,47   $          607.426,45   $    26.555.227,66  

28 $ 1.042.028,92   $         424.883,64   $          617.145,28   $    25.938.082,39  

29 $ 1.042.028,92   $         415.009,32   $          627.019,60   $    25.311.062,78  

30 $ 1.042.028,92   $         404.977,00   $          637.051,92   $    24.674.010,87  

31 $ 1.042.028,92   $         394.784,17   $          647.244,75   $    24.026.766,12  

32 $ 1.042.028,92   $         384.428,26   $          657.600,66   $    23.369.165,46  

33 $ 1.042.028,92   $         373.906,65   $          668.122,27   $    22.701.043,19  

34 $ 1.042.028,92   $         363.216,69   $          678.812,23   $    22.022.230,96  

35 $ 1.042.028,92   $         352.355,70   $          689.673,23   $    21.332.557,73  

36 $ 1.042.028,92   $         341.320,92   $          700.708,00   $    20.631.849,74  

37 $ 1.042.028,92   $         330.109,60   $          711.919,32   $    19.919.930,41  

38 $ 1.042.028,92   $         318.718,89   $          723.310,03   $    19.196.620,38  

39 $ 1.042.028,92   $         307.145,93   $          734.882,99   $    18.461.737,38  

40 $ 1.042.028,92   $         295.387,80   $          746.641,12   $    17.715.096,26  

41 $ 1.042.028,92   $         283.441,54   $          758.587,38   $    16.956.508,88  

42 $ 1.042.028,92   $         271.304,14   $          770.724,78   $    16.185.784,10  

43 $ 1.042.028,92   $         258.972,55   $          783.056,37   $    15.402.727,73  

44 $ 1.042.028,92   $         246.443,64   $          795.585,28   $    14.607.142,45  

45 $ 1.042.028,92   $         233.714,28   $          808.314,64   $    13.798.827,81  

46 $ 1.042.028,92   $         220.781,24   $          821.247,68   $    12.977.580,13  

47 $ 1.042.028,92   $         207.641,28   $          834.387,64   $    12.143.192,50  

48 $ 1.042.028,92   $         194.291,08   $          847.737,84   $    11.295.454,66  

49 $ 1.042.028,92   $         180.727,27   $          861.301,65   $    10.434.153,01  

50 $ 1.042.028,92   $         166.946,45   $          875.082,47   $      9.559.070,54  

51 $ 1.042.028,92   $         152.945,13   $          889.083,79   $      8.669.986,75  

52 $ 1.042.028,92   $         138.719,79   $          903.309,13   $      7.766.677,61  

53 $ 1.042.028,92   $         124.266,84   $          917.762,08   $      6.848.915,53  

54 $ 1.042.028,92   $         109.582,65   $          932.446,27   $      5.916.469,26  

55 $ 1.042.028,92   $           94.663,51   $          947.365,41   $      4.969.103,85  

56 $ 1.042.028,92   $           79.505,66   $          962.523,26   $      4.006.580,59  

57 $ 1.042.028,92   $           64.105,29   $          977.923,63   $      3.028.656,96  

58 $ 1.042.028,92   $           48.458,51   $          993.570,41   $      2.035.086,55  

59 $ 1.042.028,92   $           32.561,38   $       1.009.467,54   $      1.025.619,02  

60 $ 1.042.028,92   $           16.409,90   $       1.025.619,02   $                  -0,00  

 

 

 

 

 



158 

 

Tabla 75. Resumen del Crédito. 

AÑO PAGOS INTERESES ABONO A CAPITAL SALDO 

1 $ 12.504.347,04   $      7.231.978,81   $       5.272.368,24   $    34.727.631,76  

2 $ 12.504.347,04   $      6.125.675,64   $       6.378.671,41   $    28.348.960,36  

3 $ 12.504.347,04   $      4.787.236,42   $       7.717.110,62   $    20.631.849,74  

4 $ 12.504.347,04   $      3.167.951,96   $       9.336.395,08   $    11.295.454,66  

5 $ 12.504.347,04   $      1.208.892,39   $     11.295.454,66   $                  -0,00  

TOTAL $ 62.521.735,22  $ 22.521.735,22  $ 40.000.000,00    

 

5.1.3.4  Total Capital de trabajo. 
 

Tabla 76. Presentación total capital de trabajo. 

CAPITAL DE TRABAJO VALOR MES VALOR A NECESITAR 

Costos de Producción  $        41.103.768   $             82.207.535  

Gastos de Administración y Ventas  $          8.434.739   $             16.869.478  

Gastos Financieros  $            640.000   $                 640.000  

Gravamen del 4 x 1.000   $            127.348   $                 382.045  

TOTAL  $        50.178.507   $             99.717.014  

 

5.1.4   Inversión total 
 

Tabla 77. Presentación inversión total. 

INVERSIÓN TOTAL VALOR  

Inversión Fija    $        18.973.000  

Inversión Diferida    $        18.530.500  

Inversión en Capital de Trabajo    $        99.717.014  

TOTAL  $      137.220.514  

 

5.1.5   Fuentes de financiación. De la siguiente manera e logrará la financiación 

de este proyecto: Aportes de los socios $ 97.220.514, 70,85% de la inversión total 

(Aporte de cada socio $ 48.610.257), y Crédito a solicitar $ 40.000.000, que a su 

vez representa el 29,15% de la inversión. 
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5.2. COSTOS Y GASTOS. 
 

5.2.1. Costos y gastos  fijos. 

 

Tabla 78. Presentación costos y gastos fijos. 

 
VALOR ANUAL 

Mano de Obra Directa MOD      $         346.910.726  

Costos Indirectos de Servucción Fijos      $           25.985.000  

    Arriendo  $          22.800.000,00      

    Servicios  $            1.411.200,00   
 

  

    Depreciación  $            1.369.800,00       

    Mantenimiento  $               303.000,00   
 

  

    Seguros  $               101.000,00       

    Otros  $]                             -                                -  

         

Gastos de Personal       $          57.016.236,60  

Gastos de Administración       $          29.512.900,00  

Gastos de Personal de Ventas       $          14.687.733,30  

         

TOTAL  $            474.112.596  

 

5.2.2. Costos y gastos variables. 

 

Tabla 79. Presentación costos y gastos variables. 

 
VALOR ANUAL 

Materiales      $         114.704.685  

Costos Indirectos de Servución 
Variable      $             5.644.800  

    Servicios  $       5.644.800,00        

          

          

TOTAL  $                5.644.800  
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5.2.3. Costo y gasto total  unitario.  
 

Tabla 80. Presentación costos y gasto total unitario. 

 
VALOR ANUAL COSTO POR UNIDAD 

Total Anual de Costos y Gastos  Fijos      $         474.112.596   $                          10.678  

Total Anual de Costos y Gastos 
Variables      $             5.644.800   $                               127  

            

TOTAL  $           479.757.396   $                          10.805  

 

5.3. PRECIO DE VENTA. 
 

Tabla 81. Precio de venta. 

MANTENIMIENTO  

Costos Totales Unitarios  $                   11.005,62  

Margen de Utilidad 25% 

Precio de Venta  $                   14.674,16  

   Precio de Venta  $                        15.000  

  

MONTALLANTAS - PARCHADO  

Costos Totales Unitarios $1.851,69 

Margen de Utilidad 25% 

Precio de Venta $2.468,92 

  Precio de Venta $2.500,00 

  

LAVADO  

Costos Totales Unitarios $2.191,89 

Margen de Utilidad 15% 

Precio de Venta $2.578,69 

  Precio de Venta $5.000,00 

  

LUJOS  

Costos Totales Unitarios $4.522,96 

Margen de Utilidad 10% 

Precio de Venta $5.025,51 

  

Precio de Venta $6.000,00 
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5.4. PROYECCIONES FINANCIERAS. 

 

Nota: Las proyecciones se hacen a precios constantes. 
 

5.4.1 INGRESOS. 

 
Proyección de ingresos 
 
Tabla 82. Proyección de Unidades por referencia a Vender. 
 

 

Año Año Año Año Año 

 
2.014 2.015 2.016 2.017 2.018 

Servicios de Mantenimiento 25.470 28.878 32.741 37.122 42.089 

Servicios de Montallanta 33.960 38.503 43.655 49.496 56.119 

Servicios de Lavado 67.919 77.007 87.310 98.992 112.238 

Servicios de Lujos 22.640 25.669 29.103 32.997 37.413 

 
 
Tabla 83. Precios de Venta por referencia. 
 

 
Año Año Año Año Año 

 
2.014 2.015 2.016 2.017 2.018 

Servicios de Mantenimiento $15.000,00 $15.000,00 $15.000,00 $15.000,00 $15.000,00 

Servicios de Montallanta $2.500,00 $2.500,00 $2.500,00 $2.500,00 $2.500,00 

Servicios de Lavado $5.000,00 $5.000,00 $5.000,00 $5.000,00 $5.000,00 

Servicios de Lujos $6.000,00 $6.000,00 $6.000,00 $6.000,00 $6.000,00 

 
 
Tabla 84. Proyección de Ventas por referencia. 
 

 

Año Año Año Año Año 

 
2.014 2.015 2.016 2.017 2.018 

Servicios de 
Mantenimiento $382.045.200,00 $433.162.950,00 $491.120.100,00 $556.831.950,00 $631.336.050,00 

Servicios de 
Montallanta $84.898.950,00 $96.258.425,00 $109.137.800,00 $123.740.425,00 $140.296.900,00 

Servicios de 
Lavado $339.595.800,00 $385.033.700,00 $436.551.200,00 $494.961.750,00 $561.187.650,00 

Servicios de 
Lujos $135.838.320,00 $154.013.460,00 $174.620.460,00 $197.984.700,00 $224.475.060,00 

 
          

TOTAL 
INGRESOS $942.378.270,00 $1.068.468.535,00 $1.211.429.560,00 $1.373.518.825,00 $1.557.295.660,00 
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5.4.2 EGRESOS 

 
Tabla 85. Proyección de egresos. 
 

   
Año Año Año Año Año 

   

2.014 2.015 2.016 2.017 2.018 

Mano de Obra 
Directa MOD  $ 346.910.726  

 $         
346.910.726  

 $          
346.910.726  

 $        
346.910.726  

 $          
346.910.726  

Materiales $114.704.685  
 $         
130.052.178  

 $          
147.453.152  

 $        
167.182.380  

 $          
189.551.385  

Costos Indirectos 
de servucción Fijos $25.985.000  

 $           
25.985.000  

 $            
25.985.000  

 $          
25.985.000  

 $            
25.985.000  

Costos Indirectos 
de servucción 
Variables $ 5.644.800  

 $             
5.644.800  

 $              
5.644.800  

 $            
5.644.800  

 $              
5.644.800  

COSTOS DE 
PRODUCCIÓN 

 $          
493.245.211  

 $         
508.592.704  

 $          
525.993.678  

 $        
545.722.906  

 $          
568.091.911  

        Gastos de 
Personal 

 $            
57.016.237  

 $           
57.016.237  

 $            
57.016.237  

 $          
57.016.237  

 $            
57.016.237  

Gastos de 
Administración 

 $            
29.512.900  

 $           
29.512.900  

 $            
29.512.900  

 $          
29.512.900  

 $            
29.512.900  

Gastos de 
Personal de Ventas 

 $            
14.687.733  

 $           
14.687.733  

 $            
14.687.733  

 $          
14.687.733  

 $            
14.687.733  

GASTOS DE 
ADMINISTRACIÓN 
Y VENTAS 

 $          
101.216.870  

 $         
101.216.870  

 $          
101.216.870  

 $        
101.216.870  

 $          
101.216.870  

        

Gastos Financieros 
 $              
7.231.979  

 $             
6.125.676  

 $              
4.787.236  

 $            
3.167.952  

 $              
1.208.892  

Gravamen del 4 x 
1.000 

 $              
3.769.513  

 $             
4.273.874  

 $              
4.845.718  

 $            
5.494.075  

 $              
6.229.183  

Provisión para 
Impuestos 

 $          
111.181.850  

 $         
147.925.606  

 $          
189.613.399  

 $        
236.912.617  

 $          
292.247.605  

Reservas 
 $            
22.573.285  

 $           
30.033.381  

 $            
38.497.266  

 $          
48.100.440  

 $            
59.335.120  

OTROS EGRESOS 
 $          
144.756.627  

 $         
188.358.536  

 $          
237.743.620  

 $        
293.675.085  

 $          
359.020.800  

        

TOTAL EGRESOS 
 $          
739.218.708  

 $         
798.168.110  

 $          
864.954.167  

 $        
940.614.861  

 $       
1.028.329.581  

 

 

5.5. ESTADOS FINANCIEROS PROYECTADOS A 5 AÑOS 
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Tabla 86. El estado de resultados proyectado a 5 años. 

 

 
 Año Año Año Año Año 

2.014 2.015 2.016 2.017 2.018 

TOTAL 
INGRESOS 

 $          
942.378.270  

 $      
1.068.468.535  

 $       
1.211.429.560  

 $     
1.373.518.825  

 $       
1.557.295.660  

Mano de Obra 
Directa MOD 

 $          
346.910.726  

 $         
346.910.726  

 $          
346.910.726  

 $        
346.910.726  

 $          
346.910.726  

Materiales  $          
114.704.685  

 $         
130.052.178  

 $          
147.453.152  

 $        
167.182.380  

 $          
189.551.385  

Costos Indirectos 
de Servución Fijos 

 $            
25.985.000  

 $           
25.985.000  

 $            
25.985.000  

 $          
25.985.000  

 $            
25.985.000  

Costos Indirectos 
de Servución 
Variables 

 $              
5.644.800  

 $             
5.644.800  

 $              
5.644.800  

 $            
5.644.800  

 $              
5.644.800  

COSTOS DE 
PRODUCCIÓN 

 $          
493.245.211  

 $         
508.592.704  

 $          
525.993.678  

 $        
545.722.906  

 $          
568.091.911  

UTILIDAD BRUTA  $          
449.133.059  

 $         
559.875.831  

 $          
685.435.882  

 $        
827.795.919  

 $          
989.203.749  

Gastos de 
Personal 

 $            
57.016.237  

 $           
57.016.237  

 $            
57.016.237  

 $          
57.016.237  

 $            
57.016.237  

Gastos de 
Administración 

 $            
29.512.900  

 $           
29.512.900  

 $            
29.512.900  

 $          
29.512.900  

 $            
29.512.900  

Gastos de 
Personal de Ventas 

 $            
14.687.733  

 $           
14.687.733  

 $            
14.687.733  

 $          
14.687.733  

 $            
14.687.733  

GASTOS DE 
ADMINISTRACIÓN 
Y VENTAS 

 $          
101.216.870  

 $         
101.216.870  

 $          
101.216.870  

 $        
101.216.870  

 $          
101.216.870  

UTILIDAD ANTES 
DE INTERESES E 
IMPUESTOS 

 $          
347.916.189  

 $         
458.658.961  

 $          
584.219.012  

 $        
726.579.049  

 $          
887.986.879  

Gastos Financieros  $              
7.231.979  

 $             
6.125.676  

 $              
4.787.236  

 $            
3.167.952  

 $              
1.208.892  

Gravamen del 4 x 
1.000 

 $              
3.769.513  

 $             
4.273.874  

 $              
4.845.718  

 $            
5.494.075  

 $              
6.229.183  

Otros Ingresos 
(Venta de Activos) 

         $              
5.050.000  

Otros Egresos           

UTILIDAD ANTES 
DE IMPUESTO 

 $          
336.914.697  

 $         
448.259.411  

 $          
574.586.058  

 $        
717.917.022  

 $          
885.598.804  

Provisión para 
Impuestos 33% 

 $          
111.181.850  

 $         
147.925.606  

 $          
189.613.399  

 $        
236.912.617  

 $          
292.247.605  

UTILIDAD NETA  $          
225.732.847  

 $         
300.333.806  

 $          
384.972.659  

 $        
481.004.404  

 $          
593.351.199  

RESERVAS 10%  $            
22.573.285  

 $           
30.033.381  

 $            
38.497.266  

 $          
48.100.440  

 $            
59.335.120  

 
 

5.5.2  Flujo de Caja  Proyectado.   

 
Tabla 86. El flujo de caja proyectado. 
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 Año Año Año Año Año Año 

   2.013 2.014 2.015 2.016 2.017 2.018 

Ingresos 
operacionales 

   $          
863.846.748  

 $         
979.429.490  

 $       
1.110.477.097  

 $     
1.259.058.923  

 $       
1.427.521.022  

Recuperación 
de Cartera 

     $           
78.531.523  

 $            
89.039.045  

 $        
100.952.463  

 $          
114.459.902  

Total de 
Ingresos 
Operacionales 

   $          
863.846.748  

 $      
1.057.961.013  

 $       
1.199.516.141  

 $     
1.360.011.386  

 $       
1.541.980.924  

Pagos de 
Costos 

       

Pago de 
Materiales 

   $          
114.704.685  

 $         
130.052.178  

 $          
147.453.152  

 $        
167.182.380  

 $          
189.551.385  

Pago de Mano 
de Obra Directa 

   $          
346.910.726  

 $         
346.910.726  

 $          
346.910.726  

 $        
346.910.726  

 $          
346.910.726  

Pago Costos 
Indirectos Fijos 

   $            
25.985.000  

 $           
25.985.000  

 $            
25.985.000  

 $          
25.985.000  

 $            
25.985.000  

Depreciaciones    $             -
1.369.800  

 $           -
1.369.800  

 $             -
1.369.800  

 $           -
1.369.800  

 $             -
1.369.800  

Pago Costos 
Indirectos 
Variables 

   $              
5.644.800  

 $             
5.644.800  

 $              
5.644.800  

 $            
5.644.800  

 $              
5.644.800  

Total Pagos de 
Costos 
Operacionales 

  
  
  

 $          
491.875.411  

 $         
507.222.904  

 $          
524.623.878  

 $        
544.353.106  

 $          
566.722.111  

         

FLUJO DE 
CAJA 
OPERACIONAL 
BRUTO 

  
  
  

 $          
371.971.336  

 $         
550.738.109  

 $          
674.892.263  

 $        
815.658.280  

 $          
975.258.812  

Pagos de 
Gastos 

       

Pago de Gastos 
de 
Administración 

   $            
86.529.137  

 $           
86.529.137  

 $            
86.529.137  

 $          
86.529.137  

 $            
86.529.137  

Amortizaciones    $             -
3.706.100  

 $           -
3.706.100  

 $             -
3.706.100  

 $           -
3.706.100  

 $             -
3.706.100  

Depreciaciones    $             -
1.055.000  

 $           -
1.055.000  

 $             -
1.055.000  

 $           -
1.055.000  

 $             -
1.055.000  

Pago de Gastos 
de Ventas 

   $            
14.687.733  

 $           
14.687.733  

 $            
14.687.733  

 $          
14.687.733  

 $            
14.687.733  

Pago de 
Impuestos 

  
  
  

 $                             
-  

 $         
111.181.850  

 $          
147.925.606  

 $        
189.613.399  

 $          
236.912.617  

Total Pago de 
Gastos 
Operacionales 

  
  
  

 $            
96.455.770  

 $         
207.637.620  

 $          
244.381.376  

 $        
286.069.169  

 $          
333.368.387  

         

FLUJO DE 
CAJA 
OPERACIONAL 
NETO 

   $          
275.515.567  

 $         
343.100.489  

 $          
430.510.888  

 $        
529.589.111  

 $          
641.890.425  

Inversiones        

Inversión Fija  $                       
18.973.000  

          

Inversión 
Diferida 

 $                       
18.530.500  

          

Inversión en 
Capital de 
Trabajo 

 $                       
99.717.014  

          

Total de 
Inversiones 

 $                     
137.220.514  

 $                             
-  

 $                           
-  

 $                             
-  

 $                           
-  

 $                             
-  
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FLUJO DE 
CAJA LIBRE 

  
  
 $                   
-
137.220.514  

 $          
275.515.567  

 $         
343.100.489  

 $          
430.510.888  

 $        
529.589.111  

 $          
641.890.425  

Financiación        

Aportes de  los 
socios 

 $                       
97.220.514  

          

Crédito 
Financiero 

 $                       
40.000.000  

          

Otras Fuentes 
(Valor en libro 
de activos) 

           $              
5.050.000  

Total Ingresos 
de Financiación 

 $                     
137.220.514  

 $                             
-  

 $                           
-  

 $                             
-  

 $                           
-  

 $              
5.050.000  

Egresos de 
Financiación 

       

Abonos a capital    $              
5.272.368  

 $             
6.378.671  

 $              
7.717.111  

 $            
9.336.395  

 $            
11.295.455  

Pago de 
Intereses 

   $              
7.231.979  

 $             
6.125.676  

 $              
4.787.236  

 $            
3.167.952  

 $              
1.208.892  

Gravamen del 4 
x 1.000 

  
  
  

 $              
3.769.513  

 $             
4.273.874  

 $              
4.845.718  

 $            
5.494.075  

 $              
6.229.183  

Pago de 
Utilidades 

  
  
  

          

Total Egresos 
de Financiación 

  
  
 $                                       
-  

 $            
16.273.860  

 $           
16.778.221  

 $            
17.350.065  

 $          
17.998.422  

 $            
18.733.530  

         

FLUJO DE 
CAJA DE 
FINANCIACIÓN 

  
  
 $                     
137.220.514  

 $           -
16.273.860  

 $         -
16.778.221  

 $           -
17.350.065  

 $         -
17.998.422  

 $           -
13.683.530  

         

FLUJO NETO 
DE CAJA 

  
  
 $                                       
-  

 $          
259.241.706  

 $         
326.322.268  

 $          
413.160.822  

 $        
511.590.689  

 $          
628.206.896  

         

Flujo de caja del 
período 

  
  
 $                   
-
137.220.514  

 $          
259.241.706  

 $         
326.322.268  

 $          
413.160.822  

 $        
511.590.689  

 $          
628.206.896  

Saldo anterior 
de Caja y 
Bancos  

  
  
  

 $            
99.717.014  

 $         
358.958.720  

 $          
685.280.988  

 $     
1.098.441.810  

 $       
1.610.032.499  

         

SALDO FINAL 
DE CAJA Y 
BANCOS 

  
  
 $                   
-
137.220.514  

 $          
358.958.720  

 $         
685.280.988  

 $       
1.098.441.810  

 $     
1.610.032.499  

 $       
2.238.239.395  

 
 

5.5.3  Balance General  inicial y proyectado. 
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Tabla 87. El balance general inicial y proyectado. 
 
 Año Año Año Año Año Año 

  2.013 2.014 2.015 2.016 2.017 2.018 

Caja y 
Bancos 

 $                       
99.717.014  

 $          
358.958.720  

 $         
685.280.988  

 $       
1.098.441.810  

 $     
1.610.032.499  

 $       
2.238.239.395  

Cartera 
(Cuentas por 
Cobrar) 

   $            
78.531.523  

 $           
89.039.045  

 $          
100.952.463  

 $        
114.459.902  

 $          
129.774.638  

Inventarios             

Total Activo 
Corriente 

 $                       
99.717.014  

 $          
437.490.242  

 $         
774.320.032  

 $       
1.199.394.274  

 $     
1.724.492.401  

 $       
2.368.014.033  

Terrenos  $                                       
-  

 $                             
-  

 $                           
-  

 $                             
-  

 $                           
-  

 $                             
-  

Adecuaciones   $                                       
-  

 $                             
-  

 $                           
-  

 $                             
-  

 $                           
-  

 $                             
-  

Maquinaria y 
Equipo 

 $                       
10.100.000  

 $            
10.100.000  

 $           
10.100.000  

 $            
10.100.000  

 $          
10.100.000  

 $            
10.100.000  

Muebles y 
Enseres 

 $                         
1.960.000  

 $              
1.960.000  

 $             
1.960.000  

 $              
1.960.000  

 $            
1.960.000  

 $              
1.960.000  

Equipos de 
Oficina 

 $                         
3.315.000  

 $              
3.315.000  

 $             
3.315.000  

 $              
3.315.000  

 $            
3.315.000  

 $              
3.315.000  

Herramientas  $                         
3.598.000  

 $              
3.598.000  

 $             
3.598.000  

 $              
3.598.000  

 $            
3.598.000  

 $              
3.598.000  

Depreciación 
Acumulada 

 $                                       
-  

 $             -
2.424.800  

 $           -
4.849.600  

 $             -
7.274.400  

 $           -
9.699.200  

 $           -
12.124.000  

Total Activo 
Fijo Neto 

 $                       
18.973.000  

 $            
16.548.200  

 $           
14.123.400  

 $            
11.698.600  

 $            
9.273.800  

 $              
6.849.000  

Activos 
Diferidos 

 $                       
18.530.500  

 $            
18.530.500  

 $           
18.530.500  

 $            
18.530.500  

 $          
18.530.500  

 $            
18.530.500  

Amortización 
Diferida 

 $                                       
-  

 $             -
3.706.100  

 $           -
7.412.200  

 $           -
11.118.300  

 $         -
14.824.400  

 $           -
18.530.500  

Activo 
Diferido Neto 

 $                       
18.530.500  

 $            
14.824.400  

 $           
11.118.300  

 $              
7.412.200  

 $            
3.706.100  

 $                             
-  

TOTAL 
ACTIVOS 

 $                     
137.220.514  

 $          
468.862.842  

 $         
799.561.732  

 $       
1.218.505.074  

 $     
1.737.472.301  

 $       
2.374.863.033  

Obligaciones 
Financieras 

 $                         
5.272.368  

 $              
6.378.671  

 $             
7.717.111  

 $              
9.336.395  

 $          
11.295.455  

 $                             
-  

Proveedores 
por Pagar 

   $                             
-  

 $                           
-  

 $                             
-  

 $                           
-  

 $                             
-  

Impuestos por 
pagar 

   $          
111.181.850  

 $         
147.925.606  

 $          
189.613.399  

 $        
236.912.617  

 $          
292.247.605  

Total Pasivo 
Corriente 

 $                         
5.272.368  

 $          
117.560.521  

 $         
155.642.716  

 $          
198.949.794  

 $        
248.208.072  

 $          
292.247.605  

Obligaciones 
de Largo 
Plazo 

 $                       
34.727.632  

 $            
28.348.960  

 $           
20.631.850  

 $            
11.295.455  

 $                           
-  

 $                             
-  

PASIVO 
TOTAL 

 $                       
40.000.000  

 $          
145.909.482  

 $         
176.274.566  

 $          
210.245.249  

 $        
248.208.072  

 $          
292.247.605  

Aportes 
Sociales 

 $                       
97.220.514  

 $            
97.220.514  

 $           
97.220.514  

 $            
97.220.514  

 $          
97.220.514  

 $            
97.220.514  

Utilidades 
Ejercicios 
Anteriores 

   $                             
-  

 $         
203.159.562  

 $          
473.459.987  

 $        
819.935.380  

 $       
1.252.839.344  

Utilidades del 
Presente 
Ejercicio 

   $          
203.159.562  

 $         
270.300.425  

 $          
346.475.393  

 $        
432.903.964  

 $          
534.016.079  

Reservas 
(10%  de las 
utilidades del 
ejercicio) 

   $            
22.573.285  

 $           
52.606.665  

 $            
91.103.931  

 $        
139.204.372  

 $          
198.539.491  

PATRIMONIO 
TOTAL 

 $                       
97.220.514  

 $          
322.953.361  

 $         
623.287.166  

 $       
1.008.259.825  

 $     
1.489.264.229  

 $       
2.082.615.428  
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TOTAL 
PASIVO + 
PATRIMONIO 

 $                     
137.220.514  

 $          
468.862.842  

 $         
799.561.732  

 $       
1.218.505.074  

 $     
1.737.472.301  

 $       
2.374.863.033  

       

  $                             
-  

 $                           
-  

 $ 
- 

$ 
-  

 $                           
-  

 $                             
-  

 
 

 

5.6 CONCLUSIONES SOBRE LA VIABILIDAD FINANCIERA DEL PROYECTO. 

La viabilidad financiera del proyecto es favorable, como se puede observar en el 

presente estudio, se determinó con un importante nivel de detalles los costos de 

montaje del proyecto, tomando como base el análisis de la rentabilidad, el tamaño 

de la infraestructura e instalaciones. La inversión total del proyecto es de $ 

137.220.514, representada en inversión fija total e inversión diferida y de igual 

manera, se definió el capital de trabajo necesario para iniciar la prestación del 

servicio  por $ 99.717.014, reportando utilidades anuales a partir del segundo  año 

de operaciones, y aumentando progresivamente hasta el fin de las proyecciones 

del estudio,  el flujo del recurso humano soporta completamente las metas de la 

empresa para satisfacer las necesidades que se encuentran actualmente en el 

mercado. 

Por su parte la depreciación se realizará en línea recta teniendo en cuenta la 

normatividad contable, de igual forma maquinaria y equipo se logrará depreciar a 

10 años, muebles y enseres, equipos de oficina  a 5 años, teniendo en cuenta que 

por su uso se desgastan más rápido. 

La inversión total se pretende cubrir en un 70,85%, con el aporte de socios, decir 

la suma de  $  97.220.514, y el resto (29,15%) se realizara con un crédito a un 

plazo de cinco (5) años pagando una tasa mensual de 1.60% por el sistema de 

amortización de cuota fija mensual de $ 1.042.028,92  

Se proyectó una prestación  de servicios en la serviteca MANTEN MOTOS en la 

línea de mantenimiento, al año 2014 en 25.470 servicios, al 2015 en 28.878 
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servicios, al 2016 en 32.741 servicios, al 2017 en 37.122 y en el 2018 en 42.089 

servicios. En el servicio de montallantas se tiene que al año 2014 en 33.960 

servicios, al 2015 en 38.503 servicios, al 2016 en 43.655 servicios, al 2017 en 

49.496 y en el 2018 en 56.119 servicios. Para el servicio de lavado se presenta 

que en el año 2014 en 67.919 servicios, al 2015 en 77.007 servicios, al 2016 en 

87.310 servicios, al 2017 en 98.992 y en el 2018 en 112.238 servicios; y en lo 

que corresponde a los lujos para las motos, en el año 2014 en 22.640 servicios, al 

2015 en 25.669 servicios, al 2016 en 29.103 servicios, al 2017 en 32.997 y en el 

2018 en 37.413 servicios. 

 

Los servicios ofrecido por la serviteca para motocicletas serán de pago de 

contado, en el primer año con efectivo y después de este se gestionará para la 

implementación de tarjetas de crédito; de igual forma se manejaran cuentas por 

cobrar a un plazo de 30 días de cartera. 
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6.     EVALUACIÓN DEL PROYECTO 
 

 
 

6.1 EVALUACIÓN SOCIAL Y LOS ASPECTOS CLAVES DE LA 

RESPONSABILIDAD SOCIAL EMPRESARIAL 

 
La serviteca MANTEN MOTOS S.A.S. es muy valiosa ya que entrará al mercado 

oferente de servicios para los propietarios de las motocicletas en la ciudad de 

Barrancabermeja, donde este tipo de servicio ha estado lejos de ser de calidad y 

enfocado;  se ha tenido en cuenta la competencia indirecta la cual la conforma los 

pequeños y aislados talleres en el municipio con un estilo totalmente diferente al 

propuesto en este proyecto; por su parte el costo del servicio en la serviteca 

promedio por moto es de $12.000, lo cual es un buen impacto económico para la 

ciudad al estar por debajo de otros ofertados en el sector. 

 
Por otro lado, un beneficio positivo que trae consigo el proyecto es la generación 

de 21 empleos directos y 1 empleo indirecto, contribuyendo así a disminuir la tasa 

de desempleo en la ciudad de Barrancabermeja. 

 

Con este plan de negocio de factibilidad se contribuye también al fortalecimiento 

del sector de servicios y al sector comercial, mediante la utilización de insumos 

que se producen y comercializan en la región. También se contribuye al municipio, 

al departamento y la nación mediante el  pago de impuestos, licencias de 

funcionamiento, impuestos de industria y comercio e impuesto de renta. Además 

contribuir a otro tipo de ingreso estatal como son la retención por ventas y otras 

contribuciones temporales. 

 
La Responsabilidad Social Empresarial (RSE). Es la contribución al desarrollo 

humano sostenible, a través del compromiso y la confianza de la empresa hacia 

sus empleados y las familias de éstos, hacia la sociedad en general y hacia la 

comunidad local, en pos de mejorar el capital social y la calidad de vida de toda la 

comunidad. 



170 

 

Las principales responsabilidades éticas de la serviteca con los trabajadores y la 

comunidad son: 

 

V Mantenimiento de la ética empresarial y lucha contra la corrupción. 

V Supervisión de las condiciones laborales y de salud de los empleados. 

V Seguimiento de la gestión de los recursos y los residuos. 

V Correcto uso del agua. 

V Lucha contra el cambio climático. 

V Evaluación de riesgos ambientales y sociales. 

V Motivar y vincular a los empleados en las buenas prácticas de RSE 

V Servir a la sociedad con productos útiles y en condiciones justas. 

V Respetar los derechos humanos con unas condiciones de trabajo dignas que 

favorezcan la seguridad y salud laboral y el desarrollo humano y profesional 

de los trabajadores. 

V Procurar la continuidad de la empresa y, si es posible, lograr un crecimiento 

razonable. 

V Respetar el medio ambiente evitando en lo posible cualquier tipo de 

contaminación minimizando la generación de residuos y racionalizando el uso 

de los recursos naturales y energéticos. 

V Cumplir con rigor las leyes, reglamentos, normas y costumbres, respetando 

los legítimos contratos y compromisos adquiridos. 

V Seguimiento del cumplimiento de la legislación por parte de la empresa. 

V Generar dinero de la manera más eficaz posible. 
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6.2 EVALUACIÓN AMBIENTAL 

6.2.1 Matriz de evaluación de impactos. Para llevar a cabo este proceso se 

escogió la MATRIZ DE LEOPOLD, ya que es una de las más acertadas a nivel 

educativo y empresarial, por consiguiente es la matriz más acorde al tipo de 

proyecto propuesto en este documento. 

 
Dentro de las acciones analizadas, en la Matriz de Leopold,  se encuentran los 

desechos, agroquímicos y habilitación de drenajes,  los factores como el suelo, 

aire (ruido), agua (calidad de aguas superficiales y subterráneas), procesos 

(erosión y compactación), fauna (macro y micro organismos) y estatus cultural 

(salud y seguridad).  

 

Para evitar efectos negativos en el medio ambiente, se hace necesaria la 

ponderación, siendo evaluados bajo los parámetros de magnitud (magnitud del 

impacto) con una escala de -10 a 10, siendo ï10 el impacto más fuerte y 10 el 

más leve. También se estudió la importancia de los efectos negativos, siendo 1 el 

de menor importancia y 10 el de mayor importancia. Para realizar la siguiente 

calificación se seguirá el orden propuesto, donde el número asignado en el cuadro 

izquierdo representa la magnitud del impacto, por su parte el cuadro derecho será 

para la importancia, a seguir: 

 
 
Tabla 88. Matriz de Leopold para evaluar el impacto ambiental del proyecto 
serviteca para motos. 
 

 Magnitud/Importancia 
 

Desechos 
líquidos y 

sólidos 
 

Agroquímicos Habilitación 
de los 

Drenajes 

Total 
 

FACTORES  
 

Mag 
Del 
Imp 

Impor- 
tancia 

Mag 
Del 
Imp 

Impor- 
tancia 

Mag 
Del 
Imp 

Impor- 
tancia 

 

Agua        

Aguas subterráneas  5 1 5 1 2 1 12 

Aguas Fluviales  10 10 10 5 5 5 175 

Suelo        

Erosión  0 1 0 1 0 0 0 
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Compactación 2 3 1 2 1 3 11 

Fauna        

Microorganismos  5 3 5 2 9 2 43 

Macroorganismos 2 2 2 1 2 1 8 

Aire  -5 4 7 2 10 1 4 

Sonido  10 1 10 1 10 1 30 

Ser Humano        

Seguridad y salud 3 4 4 2 4 2 28 

TOTAL  32 29 44 17 43 16 311 

 
 
Con el desarrollo del proyecto, los impactos ambientales serían: 

 

V Contaminación de aguas fluviales, esto ocurrirá a través de los desagües 

domésticos: las principales causas de contaminación son el uso aceites. Para 

evitar un daño fuerte, se requiere realizar procesos de reutilización, la 

contaminación de este tipo es relevante, por consiguiente se buscarán 

mecanismos para tratar estos desechos. 

 

V Compactación, la implementación del proyecto no demandará de mucho 

movimiento de suelo por tanto no es relevante, solo unas pequeñas 

adecuaciones, para el desarrollo del mismo, se hace necesario la 

implementación y adecuación de sistemas de drenajes adecuados; se debe 

resaltar que un local en arriendo ya cuenta con ellos, por otro lado, otra medida 

sería rehabilitarlos drenajes y darle mantenimiento. 

 

V Efecto a la macro y micro fauna, para la serviteca y sus servicios, este tipo de 

efecto no es relevante ya que estará ubicada en un sector urbano. 

 

V  Los efectos en cuanto a ruido y vibración serán mínimos, estos efectos son 

relevantes en la serviteca, ya que los mismos se generan en escala grande 

mientras se esté prestando los servicios de mantenimiento, parchado y lavado 

de las motos.  
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V Seguridad y salud, por un lado existirán riesgos, este efecto puede ser relevante 

en la medida que no se tomen prácticas de HS, especialmente físicos, para 

evitar accidentes laborales u con otras personas no empleados, se 

desarrollarán antes del ingreso de cada trabajador nuevo a la empresa y por 

semestres para los antiguos, formaciones relacionadas con la HSQ. 

 

6.2.2 Plan de  mitigación.   

 
Al implementar un proyecto es prácticamente imposible no causar efectos 

negativos sobre el medio ambiente, pero es posible mitigar estos efectos a niveles 

menos significativos, con la implementación de nuevas tecnologías amigables con 

el ambiente, con el fin de asegurar el sistema productivo de la empresa a largo 

plazo y sin arriesgar nuestro buen ambiente. 

 

De acuerdo con el Tabla 88, se estará causando un impacto negativo  en el agua 

con respecto al vertimiento de los desechos líquidos y sólidos (será un impacto 

significativo de la empresa). Con el fin de reducir el impacto negativo que causará 

el proyecto, se realizará una programación rigurosa en los ciclos de aplicación de 

todos los procesos donde se utilicen estos componentes (aceites, gases, gasolina, 

thinner, líquido para frenos, etc.) esto con el fin de manejar las actividades del 

proyecto de manera sostenible y también de reducir los volúmenes de aplicación y 

por tanto los costos de producción. 

 

Cuando existan sobrantes de líquidos para el mantenimiento de las motos, éstos 

serán guardados adecuadamente; no obstante se utilizara de la bodega en 

general las cantidades necesarias de insumos a aplicar, para que no exista el 

problema de remanentes en la serviteca. 

 
Otra medida de mitigación será mediante el tratamiento de los desechos, los 

cuales se podrán reutilizar para otros procesos (como ejemplo es la gasolina 

cuando se lava con ella unas partes del motor de la moto, se puede almacenar 
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esta gasolina sucia y ser reutilizada en el montallantas, para limpiar los 

neumáticos en las partes con grasas antes de parcharlos. 

 

Por otro lado se pueden almacenar correctamente los deshechos y entregar 

posteriormente a los recicladores para un nuevo proceso. 

 

 
6.4  EVALUACIÓN FINANCIERO 

 
La evaluación financiera se hará tomando toda la inversión total del proyecto. 
 
 
Tabla 89. Presentación de la evaluación financiera. 
 

CÀLCULO DE LA TASA INTERNA DE RETORNO   
 

    Tasa Libre de Riesgo 5,75% TES a 5 años 
 Prima de Riesgo Media 10,00% Anual 
 TMRR 16,33% Anual 
     

  Tasa del Crédito 20,98% Anual 
 Beneficio Tributario 33,00% Anual 
 Costo Efectivo del Crédito 14,06% Anual 
     

  COSTO PROMEDIO DE CAPITAL 15,66% Anual 
 

    Tasa de Inflación 3,36% Para 2.013 DNP 

    Tasa de Descuento Deflactada 11,90% Anual 
  

6.4.1  Valor presente neto.  

 
Tabla 90. Valor presente neto. 
 

AÑO FLUJO ESPERADO 
TASA DE 

DESCUENTO 
FACTOR DE 
DESCUENTO 

VALOR ACTUAL 

Año 0  $          -137.220.514  11,90% 1,000000  $          -137.220.514  

Año 1  $           175.515.567  11,90% 0,893620  $           146.206.273  

Año 2  $           243.100.489  11,90% 0,798557  $           173.985.313  
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Año 3  $           330.510.888  11,90% 0,713607  $           207.215.454  

Año 4  $           429.589.111  11,90% 0,637693  $           237.715.457  

Año 5  $           541.890.425  11,90% 0,569856  $           265.784.891  

VALOR PRESENTE ANUAL 
 $          893.686.874 
 

 
 

6.4.2 Tasa Interna de Retorno TIR. 

 
Tabla 91. La tasa interna de retorno. 
 

Año 0  $          -137.220.514  
 Año 1  $           175.515.567  
 Año 2  $           243.100.489  
 año 3  $           330.510.888  
 Año 4  $           429.589.111  
 Año 5  $           541.890.425  
 

TIR 123,64% 
Efectivo 
Anual 

 

6.4.3. Período de recuperación. 

 
Tabla 92. Presentación periodo de recuperación.  
 

AÑO FLUJO ESPERADO 
TASA DE 
DESCUEN

TO 

FACTOR 
DE 

DESCUEN
TO 

VALOR ACTUAL 
VALOR ACTUAL 

AJUSTADO 

Año 0  $          -137.220.514  11,90% 1,000000  $          -137.220.514   $        -137.220.514  

Año 1  $           175.515.567  11,90% 0,893620  $           146.206.273   $         108.985.760  

Año 2  $           243.100.489  11,90% 0,798557  $           173.985.313   $         282.971.073  

Año 3  $           330.510.888  11,90% 0,713607  $           207.215.454   $         590.186.527  

Año 4  $           429.589.111  11,90% 0,637693  $           237.715.457   $         827.901.984  

Año 5  $           541.890.425  11,90% 0,569856  $           265.784.891   $      1.093.686.875  

 

6.4.4 Análisis de las Razones Financieras.  

 
Razón corriente= Activo corriente  
                              Pasivo corriente  
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Tabla 93. Razón corriente. 
 

Año Año Año Año Año 

2.014 2.015 2.016 2.017 2.018 

3,72 4,97 6,03 6,95 8,10 

 
 
Nivel de Endeudamiento= Total pasivos 
                                             Total activos 
 
Tabla 94. Nivel de endeudamiento. 
 

2.014 2.015 2.016 2.017 2.018 

31% 22% 17% 14% 12% 

 
 
Rotación de Activos= Ingresos por venta  
                                     Total activos  
 
 
Tabla 95. Rotación de activos. 
 

Año Año Año Año Año 

2.014 2.015 2.016 2.017 2.018 

2,01 1,34 0,99 0,79 0,66 

 
 
Margen Bruto de Ganancia = Utilidad antes de impuesto  
                                                  Ingresos totales  
 
Tabla 96. Margen bruto de ganancias. 
 

Año Año Año Año Año 

2.014 2.015 2.016 2.017 2.018 

35,75% 41,95% 47,43% 52,27% 56,87% 

 
Utilidad Neta = Utilidad neta  
                          Ingresos totales  
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Tabla 97. Utilidad neta. 
 

Año Año Año Año Año 

2.014 2.015 2.016 2.017 2.018 

23,95% 28,11% 31,78% 35,02% 38,10% 

 
 
6.5 PUNTO DE EQUILIBRIO. 

 
 
Tabla 98. El Punto de equilibrio. 
 

 

Costos y 
Gastos Fijos 

Precio de 
Venta Por 

Unidad 

Costo y Gasto 
Variable por 

Unidad 

Unidades 
Proyectadas 

Fracción de 
Costo Gasto 
Variable por 

Unidad 

Punto de 
Equilibrio 

Anual 

Año  1 $474.112.596 $      6.474 $     279.784.517         204.465 $        1.368       92.867 

Año  2 $474.112.596 $      6.474 $     315.145.710         231.822 $       1.359       92.705 

Año  3 $474.112.596 $      6.474 $     355.154.146         262.840 $       1.351       92.556 

Año  4 $474.112.596 $      6.474 $      400.413.975        298.008 $       1.344       92.419 

Año  5 $474.112.596 $      6.474 $     451.606.447        337.882 $       1.337       92.292 

  

Año 1 
 

    
UNIDADES INGRESOS 

TOTAL 
COSTOS 

0  $                   -   $       474.112.596  

10.000  $     64.736.600   $       487.796.334  

20.000  $   129.473.200   $       501.480.073  

30.000  $   194.209.800   $       515.163.811  

92.867  $   601.189.366   $       601.189.366  

40.000  $   258.946.400   $       528.847.550  

50.000  $   323.683.000   $       542.531.288  

60.000  $   388.419.600   $       556.215.027  

70.000  $   453.156.200   $       569.898.765  
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Figura 51. Punto de equilibrio, serviteca. 

 

 

 

6.5  CONCLUSIONES SOBRE LA EVALUACION FINANCIERA DEL 

PROYECTO. 

 
De acuerdo a las utilidades obtenidas y resultados calculados en los indicadores 

económicos, la evaluación financiera del proyecto presenta una finalidad viabilidad 

viable. 

Esta evaluación presenta el análisis de los beneficios económicos que el proyecto 

brindará a sus inversionistas y la rentabilidad que generará comparándola con la 

tasa de interés mínima que podría obtener, por ejemplo en el mercado financiero u 

otras alternativas de inversión, lo cual es altamente positivo. La tasa de interés es 

flexible con respecto a las condiciones del mercado bursátil y financiero, los 
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aspectos como: la situación económica, exposición de la inversión frente al riesgo, 

situación de la empresa, monto del capital a invertir, entre otros se presentan de 

manera positiva y rentable. 

La evaluación financiera presenta un flujo de caja proyectado acorde al proyecto, 

el valor presente neto del proyecto y la tasa interna de retorno son muy positivos 

para los propósitos del mismo. 
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7. CONCLUSIONES 
 

 

El estudio permitió establecer que la oferta local actual ofrecida por los talleres y 

locales de servicios para los propietarios de las motocicletas, no tiene la 

infraestructura ni los equipos adecuados para atender las motocicletas que poseen 

tecnología de punta; La tabulación de los datos obtenidos en el presente estudio 

evidencia la real necesidad de establecer en Barrancabermeja una serviteca para 

motos, teniendo en cuenta su corredor estratégico en la vía, y la importancia para 

los pobladores de consolidar esta zona como punto de comercialización y 

negociación de los productos.  Basados en el estudio de mercados se puede 

establecer que los encuestados estarían dispuestos a comprar los distintos 

servicios de la serviteca. Desde el punto de vista competitivo existen talleres y 

pequeños negocios de motos,  los cuales no ofrecen un buen servicio al cliente 

preventa y posventa  lo cual los pondría en desventaja. 

 

Desde el punto de vista técnico, se han realizado los cálculos sobre el tamaño de 

la empresa, la tecnología a utilizar, los equipos adecuados, identificación de los 

procesos de los servicios, la infraestructura necesaria para el proceso productivo, 

lo cual es acorde con los requerimientos técnicos, para garantizar el manejo 

adecuado de los servicios a las motos. En el estudio administrativo, se cuenta con 

unos lineamientos bien definidos para que la empresa empiece sus actividades 

productivas y comerciales sin ningún tipo de inconveniente jurídico o legal, así 

mismo se identificaron y presentaron los perfiles de los cargos adecuados. 

Para el presente proyecto, se contará con los recursos técnicos y humanos para 

cubrir una demanda potencial muy alta de servicios para motocicletas al año. 

 

El análisis obtenido en el presente estudio de mercados presenta que 

comercialmente el proyecto es factible, teniendo en cuenta que existe una 
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demanda potencial alta y la inexistencia de competidores técnicamente bien 

definidos en la prestación de los servicios para las motocicletas, sobre todo en un 

mismo lugar. El proyecto  busca conglomerar a la población objeto de estudio que 

cuentan con un sistema de transporte para un mejor nivel de vida y ayuda a 

generar más ingresos por concepto del mismo. 

 

La mano de obra en la ciudad con formación académica y con experiencia para el 

servicio que se pretende prestar, es excelente, esto contribuirá a una mejor 

calidad en la prestación del servicio y comodidad al usuario. Se presenta en 

detalle el proceso para las diferentes actividades a realizarse en la empresa y 

descrito gráficamente a través de los diagramas de operación y distribución en 

planta. Se realizó una evaluación de proveedores teniendo en cuenta: calidad, 

garantía, capacidad de respuesta, ubicación y precios; en el estudio existen unos 

resultados obtenidos argumentados en la experiencia y eficiencia en la entrega de 

los productos. 

 

El control de calidad se explicó acerca de la relación existente entre la norma ISO 

9001-2000 y lo relacionado para que la empresa MANTEN MOTOS en un 

mediano plazo obtenga la certificación en la prestación eficiente y óptima del 

servicio. Las relaciones financieras muestran resultados favorables, 

constituyéndose en un indicador del grado de eficiencia, eficacia para una mejor 

rentabilidad de la empresa. 

 

En consecuencia de la sumatoria de todas las variables controlables e 

incontrolables desde el punto de vista comercial, técnica, administrativa y 

financiera se concluye que el proyecto factibilidad para la creación de una 

serviteca para motocicletas en la ciudad de Barrancabermeja,  es viable, factible y 

rentable, de excelentes posibilidades para su conveniencia en ser puesta en 

marcha. 
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8. RECOMENDACIONES 
 

V Realizar alianza estratégica con proveedores de maquinaria necesaria para 

prestar los servicios, lo cual permitiría precios más bajos en la compra y arreglo de 

estos equipos. 

 

V Que conjuntamente se realicen campañas de promoción con ofertas atractivas al 

cliente con el fin de atraerlo. 

 

V Se recomienda que todo el personal administrativo y técnico que se requiera para 

colocar en marcha la empresa, conozca muy bien la región,  de esta forma se 

contribuye con el desarrollo de la ciudad, departamento y a bajar los índices de 

desempleo, aportando al progreso y mejoramiento en la calidad de vida de los 

Barramejos. 

 

V El mejoramiento continuo de la empresa, capacitando permanentemente al 

personal administrativo en estrategias de ventas y servicio al cliente al igual que al 

personal técnico en procedimientos del componente físico de las motocicletas y 

sus partes. 

 

V El diseño de estrategias de mercadeo y ventas, deben estar orientados a los 

propietarios de motocicletas, para dar a conocer la serviteca de motos, su 

tecnología y el servicio al cliente. El mercadeo, se recomienda diseñar un 

portafolio de servicios en página Web como una iniciativa que contribuya a mejorar 

las condiciones en la oferta de servicios y así ganar clientes a nivel local, regional 

y los que esporádicamente vienen de paseo o trabajo a la ciudad. 

 

V La mano de obra, desarrollará acciones encaminadas a mantener un ritmo de 

trabajo estable, haciendo cada tres meses rotación de puestos para así mitigar la 

rutina que se pueda generar en cada uno de ellos. De igual manera mantener 
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actualizados sus capacitaciones en las nuevas tecnologías dentro del área de las 

servitecas e incentivarlos a través de eventos sociales y culturales para fomentar 

espacios de integración. 

 

V Determinar claramente las funciones y el perfil de cada uno de los cargos de la 

empresa, de manera que se logre hacer un encadenamiento tal que se eviten 

esfuerzos y costos innecesarios y se aplique la experticia de cada uno de quienes 

participan en la cadena de suministro. 

 

V Este proyecto como herramienta puede ser ampliamente utilizado para la creación 

de nuevas ideas empresariales, así como para la expansión de las ya iniciadas, 

debido a que el mismo permite conocer mediante la investigación, la factibilidad de 

la creación de una serviteca de motocicletas, de igual forma permitirá analizar la 

información recopilada para evaluar otros proyectos similares que involucren 

aspectos de administración, mercadotecnia, operación, económicos, financieros, 

para ponerlos en marcha, por lo que es importante que el plan de este proyecto 

esté bien estructurado para que el mismo sea iniciado con mayores probabilidades 

de éxito. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



184 

 

BIBLIOGRAFIA 
 
 
 
ALCALDÍA MUNICIPAL DE BARRANCABERMEJA. Barrancabermeja en cifras 
2001-2003. Litografía Barreto. Barrancabermeja, 2004. 
 
ANGARITA VERTEL, Xiomara y MEZA ANGARITA, Alexander. Proyecto 
factibilidad para la creación de un centro automotriz para el mantenimiento y 
restauración de vehículos automotores en el municipio de Barrancabermeja, año 
2009, Universidad Industrial de Santander. 
 
CALIDAD_DEL_AIRE_EVALUACION_DE_GASES_DE_ESCAPE.pdf, En línea,  
información, http://www.pyxis.com.co/normatividad/1.6._NTC4983_  
 
CAMACHO SUAREZ, Olga Yaneth, TARAZONA VARGAS, Julián Eduardo, 
Monografía, Marketing viral como estrategia de gestión empresarial para Yamaha 
motos Bucaramanga, año 2011, Universidad Industrial de Santander, pagina 19. 
 
CÁMARA DE COMERCIO DE BARRANCABERMEJA, empresas constituidas en 
Barrancabermeja sector económico, grafica 3,  disponible en: 
http://www.ccbarranca.org.co/contenido/images/stories/observatorio/documentos/D
inamica/din%E1mica%20empresarial%202010.pdf 
 
CÓDIGO CIIU, En línea, descarga de archivo, http://www.gerencie.com/codigos-
ciiu.html 
 
CÓDIGO NACIONAL DE TRÁNSITO ley 769/2002.  
 
CONGRESO DE COLOMBIA. Ley 590 de 2000. (Julio 10). Diario Oficial No. 
44.078 de 12 de julio 2000, por la cual se dictan disposiciones para promover el 
desarrollo de las micro, pequeñas y medianas empresa. 
 
DATOS GENERALES DE BARRANCABERMEJA, disponible en internet: 
(www.barrancabermeja.org) 
 
Estadísticas de Barrancabermeja, en línea: www.dane.gov.co 
 
GARCÍA SORDO Juan B. Marketing internacional,  segunda edición, Mc Graw Hill, 
Teoría de internacionalización. 
 
GUEVARA, César y QUINTERO, Guillermo. Organización y métodos. Instituto de 
Educación a Distancia INSED, UIS. Bucaramanga. 2000. 228 p. 
 
Historia de Barrancabermeja, en línea: www.barrancabermejavirtual.com. 



185 

 

 
 
ICONTEC. NTC 4983 - Motores a Gasolina. 2001-09-26. Norma técnica 
colombiana, calidad del aire evaluación de gases de escape de fuentes móviles a 
gasolina. 
 
Imágenes relacionadas con las motocicletas, disponible en línea: 

Google.com/imágenes/Mapas de Barrancabermeja, y 

Bing.com/mágenes/Mapasde Barrancabermeja. 

 
INSPECCIÓN DE TRANSITO Y TRANSPORTE DE BARRANCABERMEJA, 
(ITTB). Hoja impresa, datos suministrados personalmente, año 2012. 
 
LEY 99 DE 1993. Artículo 5, ministerio del Medio Ambiente en línea 
http://www.cisproquim.org.co/legislacion/resolucion_189_1994.pdf 
 
LEYES Y DECRETOS PARA LOS MOTOCICLISTAS Y LAS MOTOCICLETAS, En 
línea, http://www.publimotos.com/cuantasmotoshayencolombia/?id=981 
 
Límites de Barrancabermeja, disponible en Internet: 
http://www.barrancabermeja.org/SEC/SUGEN/sugen.htm 
 
MINISTERIO DE TRANSPORTE. Datos crecimiento de las motocicletas en la 
ciudad de Barrancabermeja. 
 
NUCLEO PROVINCIAL DE MARES, límites de Barrancabermeja, disponible en: 
http://sanrafaeldechucuri.blogspot.com/ 

PROYECTOS, formulación y criterios de evaluación. Jairo Darío Murcia Murcia, 
Flor Nancy Díaz Piraquive, Victor Medelin Duarte, Jorge Alirio Ortega Ceron, 
Leonardo Santana Viloria, Magda Rocio Gonzalez Rodriguez, Gonzalo Andres 
Oñate Bello, Carlos Alberto Baca Corredor. Alfaomega Colombiana S.A., Bogotá, 
D.C., 2009. 

RANKIN EMPRESAS SECTOR DE MOTOS EN COLOMBIA, Internet: 
(http://lanota.com/index.php/CONFIDENCIAS/Ranking-2010-empresas-sector-de-
motos-de-Colombia.html). 
 
Registro Único Nacional de Tránsito RUNT 
 
RESOLUCIÓN 161 DE 1995 (AGOSTO 2). Secretaria de tránsito y transporte, en 
línea, http://www.alcaldiabogota.gov.co/sisjur/normas/Norma1.jsp?i=843 
 



186 

 

SAPAG CHAIN nassir, Proyectos de inversión Formulación y Evaluación, año 
2007, por  Pearson Educación de México. 
 
VALENCIA MONSALVE, gabriela y ANGEL CAMARGO, gerardo. Proyecto 
factibilidad para la creación de una empresa comercializadora de motocicletas con 
motores cuatro tiempos, en el municipio de Yopal departamento de Casanare, 
2010, Universidad Industrial de Santander. 
 
 

 
 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 


	INTRODUCCION
	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 prevención constante, la necesidad de mantención, lavado y arreglos de las motocicletas es indispensable para estos vehículos. Por ...
	1.1.2 Antecedentes Investigativos.
	1.1.3 Diagnostico del Sector. Se presenta a continuación una clara descripción de la evolución y tendencias del sector:
	1.1.3.1 Contexto en Colombia. Los datos oficiales presentan que en el país hay una (1) moto por cada quince (15) personas, gracias a la entrada en funcionamiento del Registro Único Nacional de Tránsito - RUNT, finalmente hay un dato específico por un ...
	1.1.3.2 Contexto en Santander. Las demás ciudades importantes del departamento presentan igualmente un contexto favorable, por ejemplo, en los municipios de Bucaramanga, Floridablanca, Piedecuesta y Girón existe una proporción de una (1) motocicleta p...
	1.1.3.3 Contexto en Barrancabermeja. Las cifras oficiales de motocicletas matriculadas en la ciudad para el año 2012 en la Inspección de Tránsito y Transporte de Barrancabermeja son: 54903 motocicletas, y de 18319 transporte general, para un total de ...


	1.2 CONTEXTO GEOGRAFICO
	1.3 ASPECTOS LEGALES

	2. ESTUDIO DE MERCADOS
	2.1 OBJETIVOS
	2.1.1 Objetivo General.  Realizar un estudio de mercado para determinar la creación de una serviteca para motocicletas en la ciudad de Barrancabermeja, mediante el análisis de la demanda, oferta, precios, canales de comercialización y publicidad.
	2.1.2  Objetivos Específicos.

	2.2 DESCRIPCION DEL SERVICIO
	2.2.1 Descripción, Usos y especificaciones del servicio
	2.2.2 Atributos diferenciadores del servicio con respecto a la competencia:

	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 Inspección de Tránsito y Transporte de Barrancabermeja y las que no están matriculadas.
	2.3.2 Mercado Objetivo. Está conformado por los propietarios de las 54.903 motocicletas matriculadas oficialmente en la Inspección de Tránsito y Transporte de Barrancabermeja, las mismas circulan en la ciudad como una forma de transporte ligero y econ...

	2.4.    INVESTIGACIÓN DE MERCADOS
	2.4.1  La demanda
	2.4.1.3 Ficha Técnica

	2.4.2 Tabulación, presentación y análisis de resultados

	2.5 LA OFERTA
	2.5.2    Ficha técnica.
	Tabla 21. Ficha técnica la oferta.
	2.5.3    Tabulación y presentación de resultados de la oferta.
	2.5.4    Análisis de la Situación actual de la competencia.

	2.6 DEMANDA POTENCIAL INSATISFECHA.
	2.7 CANALES DE COMERCIALIZACION
	2.7.2    Ventajas y desventajas de los canales actuales.

	2.8 PRECIO

	3. ESTUDIO TÉCNICO
	3.1  TAMAÑO DEL PROYECTO.
	3.1.2 Factores que determinan el tamaño del proyecto
	3.1.3.3  Capacitad  utilizada y proyectada.


	3.2 LOCALIZACIÓN
	3.3.1 Ficha técnica del servicio.
	3.3.5  Recursos.
	3.3.5.1 Recurso humano.
	3.3.5.2 Recurso físico.
	3.3.5.3 Recurso de insumos.

	3.3.6  Análisis de Proveedores.
	3.3.7  Distribución de planta.
	Especificaciones del área (serviteca). Todo el espacio es de 270 metros cuadrados.

	3.4 CONCLUSIONES SOBRE LA VIABILIDAD TÉCNICA DEL PROYECTO.

	4. ESTUDIO ADMINISTRATIVO
	4.1  FORMA DE CONSTITUCIÓN.
	4.2  CULTURA ORGANIZACIONAL.
	4.2.1 Visión. En el año 2020 la serviteca “MANTEN MOTOS S.A.S” será la empresa líder en la ciudad de Barrancabermeja en el servicio tipo serviteca, esto incluye el mantenimiento preventivo y correctivo, la parchada de los neumáticos, el lavado y los l...
	4.2.1 Misión. La serviteca “MANTEN MOTOS S.A.S” en su labor constante de ofrecer un servicio que cumpla con los estándares de calidad; brindará mantenimiento, parchado (despinche), lavado y lujos para los propietarios de las motocicletas que están en ...
	4.2.2 Objetivos.
	4.2.3 Políticas.

	4.3  ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL.
	4.3.1 Organigrama.
	4.3.2 Descripción y perfil de cargos.
	4.3.3 Asignación salarial. Teniendo en cuenta la descripción realizada en la estructura organizacional, se inicia de acuerdo a las cargas expuestas en el organigrama y mediante el método de jerarquización, con base en los salarios existentes en el mer...


	5. ESTUDIO FINANCIERO
	5.1 INVERSIONES
	5.1.1    Inversión Fija.
	5.1.1.1 Terreno. No se hace necesario la compra de terreno para este proyecto.
	5.1.1.2 Construcción. No es necesario la construcción de partes significativas en este tipo de proyecto.
	5.1.1.4 Muebles y enseres.

	5.1.1.5 Equipo de oficina.
	5.1.1.6 Herramientas.
	5.1.1.7 Total de inversión fija.

	5.1.2  Inversión diferida.
	5.1.3  Inversión de capital de trabajo.
	5.1.3.1 Costos de producción.

	5.1.3.1.1  Materias Primas. Para este tipo de proyecto no se requiere materia prima ya que es una prestación de servicios.
	5.1.3.1.2  Mano obra directa.
	5.1.3.1.3  Costos indirectos prestación del servicio.
	5.1.3.1.4  Total costos del servicio
	5.1.3.2  Gastos de administración y ventas.
	5.1.3.3  Gastos Financieros.
	5.1.3.4  Total Capital de trabajo.

	5.1.4   Inversión total

	5.2. COSTOS Y GASTOS.
	5.2.2. Costos y gastos variables.
	5.2.3. Costo y gasto total  unitario.

	5.3. PRECIO DE VENTA.
	5.4. PROYECCIONES FINANCIERAS.

	6.     EVALUACIÓN DEL PROYECTO
	6.1 EVALUACIÓN SOCIAL Y LOS ASPECTOS CLAVES DE LA RESPONSABILIDAD SOCIAL EMPRESARIAL
	6.2 EVALUACIÓN AMBIENTAL
	6.2.1 Matriz de evaluación de impactos. Para llevar a cabo este proceso se escogió la MATRIZ DE LEOPOLD, ya que es una de las más acertadas a nivel educativo y empresarial, por consiguiente es la matriz más acorde al tipo de proyecto propuesto en este...
	6.2.2 Plan de  mitigación.
	6.4  EVALUACIÓN FINANCIERO


	7. CONCLUSIONES
	8. RECOMENDACIONES
	BIBLIOGRAFIA

