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GLOSARIO

Plan de Negocios: Estudio de la informacion donde se describe un negocio, se
analiza la situacion de mercado y se establecen las acciones que se realizaran en
el futuro, junto a las correspondientes estrategias que seran implementadas, tanto
como para promocion y fabricacion del producto; contiene entre sus puntos
principales la evaluacion sistematica e integral del proyecto y un analisis de su

factibilidad.

Factibilidad: Disponibilidad de los recursos econdmicos, humanos y materiales

necesarios para crear una organizacion sustentable y tendiente al desarrollo.

Mantenimiento Correctivo: Reparacion de vehiculos que presentan fallas o

desperfectos de cualquier naturaleza.

Mantenimiento Preventivo: Intervenciones efectuadas en los vehiculos tendientes

a precaver el deterioro o falla del vehiculo y garantizar su funcionamiento en

Optimas condiciones de operacion.
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RESUMEN EN ESPANOL

TITULO: PLAN DE NEGOCIO: TALLER DE SERVICIO AUTOMOTRIZ DE VEHICULOS

LIVIANOS UBICADO EN LA CIUDAD DE SAN GIL.

AUTOR: JULIAN ESTEBAN GARZON VELANDIA.

PALABRAS CLAVE: PLAN DE NEGOCIO, FACTIBILIDAD, VEHICULOS LIVIANGS,

MANTENIMIENTO PREVENTIVO, MANTENIMIENTO CORRECTIVO.

DESCRIPCION: Este proyecto busca determinar la viabilidad técnica, comercial y
financiera de un negocio de taller de servicio automotriz para vehiculos livianos que esta
ubicado en la ciudad de San Gil-Santander, con el fin de ofrecer los principales servicios
de mantenimiento requeridos por el vehiculo, a las principales marcas del mercado
garantizando calidad y rapidez en su atencion.

El proyecto esta estructurado con un plan de negocios donde en principio se plantea los
objetivos del proyecto, después se describe el producto que es en este caso, los servicios
ofertados en el taller, luego se describe el perfil del cliente y mercado potencial basados
en los cuatro criterios de segmentacion del mercado, para luego desarrollar un plan de
mercadotecnia y ventas, posteriormente se desarrolla el modelo de negocio y
organizacional, el plan financiero que incluye un programa de implementacién y
evaluacion financiera donde encontramos que el proyecto es viable econ6micamente y
tiene un gran potencial de crecimiento, finalmente se menciona la normativa ambiental

que debe cumplir el proyecto.
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RESUMEN EN INGLES

TITLE: BUSINESS PLAN: AUTOMOTIVE SERVICE WORKSHOP FOR LIGHT VEHICLES

LOCATED IN THE CITY OF SAN GIL.

AUTHOR: JULIAN ESTEBAN GARZON VELANDIA.

KEYWORDS: BUSINESS PLAN, FEASIBILITY, LIGHTWEIGHT VEHICLES,

PREVENTIVE MAINTENANCE, CORRECTIVE MAINTENANCE.

DESCRIPTION: This project seeks to determine the technical, commercial, and financial
viability to start an automotive service workshop business for light vehicles that are located
in the city of San Gil-Santander, to offer the main maintenance services required by the
vehicle and the main brands of the market guaranteeing quality and speed in its attention.

The project is structured with a business plan where, in principle, the objectives of the
project are stated, then the product is described, which is in this case, the services that are
to be offered, then the profile of the client and potential market based on the four criteria to
segment the market, to then develop a marketing and sales plan, later the business and
organizational system is developed, the financial plan that includes an implementation
program and financial evaluation where we find that the project is economically viable,

finally mentions the environmental regulations that the project must comply with.
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INTRODUCCION

Un plan de negocios estudia la informacién necesaria que permita realizar una
descripcion completa de un proyecto, en este caso un taller de servicio automotriz
de vehiculos livianos en el cual se busca tener aspectos innovadores y
diferenciadores que estard ubicado en la ciudad de San Gil-Santander, para esto
se realiza una evaluacion sistematica que considera descripcion de la empresa,
estudio de mercado, sistema del negocio y organizacién, programa de

implementacion, estudio financiero y andlisis de factibilidad.

Figura 1: Estructura del proyecto de negocio

Objetivos
Descripcidn del servicio
Misién y vision de la empresa
Perfil del cliente y mercado potencial
Plan de mercadotecnia y ventas
Sistema de negocio y organizacion
Plan financiero
Evaluacién Financiera

Aspectos legales

Fuente: Elaboracion propia.
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Esta idea de negocio nace de visibilizar las oportunidades de mejora que el autor
ha podido percibir a través de la experiencia trabajando en mantenimiento de
vehiculos, de saber el crecimiento que ha tenido el parque automotor del pais en
los ultimos afos, asi como de conocer herramientas para gestion, administracion,
mantenimiento y operacion de un taller automotriz a lo largo de esta

especializacion.

Los talleres de servicio automotriz se pueden tipificar en diferentes categorias, si
prestan servicio a vehiculos monomarca o multimarca, por su tamafio, por el tipo
de vehiculo y grado de tecnificacion o por el servicio que presta como puede ser
mecanica rapida, mecanica especializada, colisiones, electricidad automotriz,
sistema de inyeccion electrénica, tapiceria, aire acondicionado, suspension y
frenos, entre otros. Ahora si revisamos lo que un fabricante de vehiculos
determina en cuando a actividades de mantenimiento que deben realizarse a un
vehiculo encontramos las tablas de mantenimiento programado como ejemplo se
muestra la Figura 2, donde se en listan las actividades preventivas del vehiculo
estipuladas tras cumplir un intervalo de tiempo o recorrido, siendo estos los
procedimientos mas comunes y de mayor demanda, por esto el enfoque del
proyecto se orientard hacia las principales actividades de mantenimiento que

requiere un vehiculo.
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Figura 2: Vista tabla de mantenimiento programado.

Mantenimiento [1er | 2o [ 3o | 4o [ 5o [ 6o | 7o [ 8o [ 9o [20e | 1. | 220,
SEYACTIV-G 1.5
Bujias de encendido ! Cambie cada 120.000 km.
Filtro de aire™ |4 R 23 E
Sistema evaporativo (51 existiera) I I I I
SKYACTIV-D 1.5
Filtro de combustible pD|D| R |D|D| R |D|(D|R|D|D|RE
Siztema d.e iﬂyeocidﬂ de I I I 1
combustible™
Filtro de aire™ c|C|E|C|C|R|C|C|ERE|C|C]|ER
SKYACTIV-G L.5Y SKYACTIV-D 1.5
Correas de mando™ I I I I
ic;it:ﬂc_!;mo‘tor & Filtro de aceite del R R R R R B B B B B B B
Siztema de enfriamiento I I I I I I
Refrigerante ded motor'™ La primera vez cimbiellou?}_lgguzgi}ﬁﬂfg E:_ 10 afios; después, cada
Lineas v mangueras de combustible I I I I I I
Bateria™ I I I I I I I I I I I I
Lineas de freno, mangueras y r|r ||| ||| |r|1|1]|r1
Liguido de frenos™” R R R 33 R E
Freno de mano I I I I I I I I I I I I

Fuente: MAZDA, Manuales Mazda manual de propietario, Mazda 2 2015-2017 (en linea),
Mantenimiento y cuidado, programa de mantenimiento pag. 6-3. Disponible en:

https://www.mazda.com.co/propietarios/manual-mazda-propietario#.

Ahora segun el informe de Fenalco del sector automotor a Julio del 2021 existe un
crecimiento positivo del sector siendo para el mes de julio del 60.1% con respecto
al 2020 y del 1.1% con respecto al 2019, esto muestra que pese a la crisis
producto por la pandemia del covid-19 este sector ya muestra una recuperacion
positiva, a su vez en la figura 3 podemos ver el registro de matriculas acumuladas
del aflo en curso discriminadas por tipo de vehiculo y marca, sin considerar
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motocicletas, siendo los vehiculos mas vendidos los automéviles y las marcas con
mayores ventas Renault, Chevrolet, Mazda, Nissan, Toyota; por tanto al aumentar
el parque automotor también se ve aumentada la demanda en servicios de
mantenimiento automotriz, por esto el proyecto se orientara a vehiculos de tipo
liviano que se compone por automoviles, camionetas, utilitarios, pick ups y taxis
siendo el mayor porcentaje del parque automotor colombiano. Al igual se busca
orientar los servicios ofrecidos principalmente a clientes duefios de vehiculos de

las marcas con mayor venta de vehiculos del pais.

Figura 3: Acumulado matriculas registradas en Colombia a Julio 2021 mostrando tipos de

vehiculos y top de marcas.

Top 5 Marcas - Acumulado 2021
Wiarkacon
Tipe de vehiculo - Acumulads 2021

e w s aoe [ s
= e
mavps [ 4563 23.3%
Tais Iz.n? 30.3% i _ e A
Comercales Carga . 7471 55.5%
Comerdates Pasajeres | 923 -36,0%
Vans | A4 15,5% 3 Tovsts _ 1 L

Cubdrichdes 159 -1L7%

Fuente: FENALCO, Informes del sector automotor a junio 2021(en linea), Disponible en:

https://www.fenalco.com.co/informes/all/699.

Actualmente la ciudad de San Gil cuenta con un parque automotor de 28.060
vehiculos en todas sus categorias esto segun datos del RNA (Fuente: RUNT) hay

gue tener presente que muchos de los residentes de la ciudad de San Gil compran
17
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y matriculan sus vehiculos en las principales ciudades del pais y no estan
incluidos en este valor, también hay que considerar que las motocicletas
representan la mayor cantidad porcentual en esta cifra, seguido por la categoria
gue agrupa a los vehiculos livianos y finalmente en menor proporcion vehiculos de
transporte de pasajeros, carga mediana y pesada. A su vez hay un total de 66
empresas registradas bajo el ClIU 4520 “Mantenimiento y reparacion de vehiculos
automotores” y un total de 54 empresas registradas CIIU 4530 “comercio de
partes, piezas (autopartes) y accesorios (lujos) que prestan servicios a vehiculos
automotores del municipio (Fuente: Camara de comercio Bucaramanga) siendo en
su mayoria talleres de mecanicos empiricos formados por la necesidad de
satisfacer la demanda de este tipo de servicios donde hay grandes oportunidades
de mejora frente al servicio prestado, instalaciones ,equipos, herramientas,
almacén y personal técnico capacitado, también existen talleres con instalaciones
basicas para la realizacion de actividades de mantenimiento en su mayoria
administrados por técnicos sin conocimiento de procesos de administracion y
gestion siendo muchos de estos de mecanica especializada o talleres de colisién,
también existen servitecas de mecanica rapida con instalaciones adecuadas pero
sin un proceso de gestion del taller, San Gil aun no cuenta con un concesionario,
sin embargo algunas marcas ofrecen servicios de carro taller programado en
ciertos dias del mes, también muchos de los duefios de vehiculos toman la opcién

de viajar a las principales ciudades para realizar el mantenimiento a sus vehiculos.
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Debido al constante crecimiento del parque automotor de la ciudad y a la
necesidad de tecnificacion, capacidad de operacion, sistema de gestion y
administracion que requiere un taller de servicios automotrices para poder brindar
los servicios de calidad y rentables, es apreciable las oportunidades de mejora y
crecimiento que hay en el sector para la prestacion de este tipo de servicios por
esto se buscara realizar un plan de negocio en busca de brindar soluciones de
servicios de mantenimiento a vehiculos livianos orientado a las principales marcas
del mercado que cuente con componentes diferenciadores e innovadores frente a
la competencia en busca de fidelizar y dar confianza a los distintos tipos de
clientes basados en brindar una experiencia satisfactoria de servicio, con
puntualidad y con pasion gue inicialmente cubra los principales requerimientos de
mantenimiento que tiene un vehiculo analizados a lo largo del plan, y que cuente

con la vision de crecimiento a futuro.
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1. OBJETIVOS

1.1 OBJETIVO GENERAL

Elaborar un Plan de Negocio: Taller de servicio automotriz para vehiculos livianos

en la ciudad de San Gil y conocer su factibilidad, teniendo componentes

innovadores y diferenciadores como un plan de gestion eficiente y estrategias de

servicio al cliente.

1.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

Determinar los servicios que se ofrecerd considerando condiciones de
operacion, infraestructura, demanda, equipos y herramientas.

Realizar un andlisis de la competencia.

Realizar un analisis de herramientas de marketing para atraer a potenciales
clientes y definir estrategias para buscar la retencion de los clientes.
Establecer pardmetros administrativos, técnicos, legales y ambientales
necesarios para la conformacion del taller de mantenimiento automotriz
Describir las actividades de produccion y operacion del taller, asi como
elaborar un programa de implementacién del proyecto.

Determinar la factibilidad del proyecto.

Conocer el marco normativo y legal que rige esta actividad econémica.

20



2. DESCRIPCION DEL SERVICIO

El mantenimiento a un vehiculo se hace ya que permite mantener o restablecer
el buen funcionamiento de este, siendo una parte fundamental en su ciclo de vida
donde su adecuada realizacion evita un desgate prematuro en sus componentes,
manteniendo o alargando su vida util, reduciendo costos de operacion como el
adecuado consumo de combustible, el desgaste prematuro en llantas, entre otros,
también se realiza para reducir emisiones contaminantes, mantener la seguridad

pasiva y activa, y con el fin de evitar la pérdida del valor comercial del vehiculo.

El proyecto busca implementar un taller de vehiculos livianos en la ciudad de San
Gil que cubra principalmente las operaciones de mecéanica con mayor demanda,
contando con componentes innovadores Yy diferenciadores que brinden
experiencias de servicio que satisfaga las necesidades del cliente siendo
eficientes y eficaces en el desarrollo de esta actividad permitiendo posicionar
nuestra marca en el tiempo por medio de ventajas competitivas frente a otros

negocios de la zona en listadas a continuacion :

e Uso de software de gestién de taller, equipos y herramientas modernos,
estandarizacion de procesos, capacitacion del personal técnico que permita

una atencion rapida y oportuna a las necesidades del cliente.
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e Apertura base de datos de clientes, hojas de vida, historicos del
mantenimiento, presupuestos, ordenes de trabajo, cotizaciones y facturas
de clientes con el fin prestar un servicio personalizado donde se registre su
necesidad y se brinde la informacién necesaria para la comprension del
servicio, asi como mantenerlo informado de campafias, descuentos en
productos y servicios de interés.

e Uso de Herramientas digitales donde se cree una comunicacion con cliente
para la autorizacion de servicios y visualizacion del estado servicio
mediante imagenes y videos que le muestre diagnosticos, componentes,
fallas, repuestos, entre otros, enviados via WhatsApp o correo electrénico
siendo este un componente de transparencia.

e Contar con instalaciones cémodas para las clientes que tenga acceso a wifi,
con una sala de espera donde se presenten videos de servicios prestados e
informativos sobre buenas practicas de mantenimiento y cuidado del
vehiculo con visibilidad a areas de servicio.

e Servicio de consulta técnicas y venta de repuestos, via llamadas

telefénicas, WhatsApp, redes sociales.

Por medio del uso de metodologias como planeamiento estratégico, control de

calidad, estandarizacion de procesos, uso del principio de efectividad, se busca

obtener los siguientes objetivos:
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e Servicio rapido y oportuno.

e Mayor organizacion en taller.

e Satisfaccion del cliente en sus requerimientos.

¢ Minimo porcentaje en reprocesos y recurrencias.

e Menos desperdicios en tiempo, espacio e insumos.
e Mayores ganancias.

e Personal Calificado.

Los Servicios que ofrecera el taller se en listan a continuacion:

e Alineacion 3D y Balanceo.

e Servicio Béasico: Cambio de aceite y filtros, inspeccion general de frenos,
suspension, escape, luces, niveles fluidos, fugas y rotacion llantas.

e Servicio Completo: Servicio basico + alineacion y balanceo + rotacién de

llantas.
¢ Revisién sistema de Frenos.
e Revision sistema de Suspension.
e Revisién con Scanner.
e Diagnoéstico y Mantenimiento sistema de Inyeccion.
e Cambio de aceite y filtros.

e Montaje y reparacion de llantas.
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3. MISION Y VISION DE LA EMPRESA

Tabla 1: Mision, vision y valores corporativos de Boxes Taller de Servicio Automotriz.

Nombre Empresa Boxes Taller de Servicio Automotriz

Nuestra misibn es prestar servicios de
mantenimiento automotriz efectivos que satisfagan
Mision - . .
las solicitudes de nuestros clientes, nos orientados a

una atencion rapida, con organizacion y de calidad.

Boxes Taller de Servicio Automotriz para el afio
2026 sera el taller lider en la zona contando con
equipos de ultima tecnologia y personal altamente
Vision calificado, ofreciendo una amplia variedad de
servicios oportunos y con calidad a nuestros clientes

y a vehiculos de las principales marcas.

Excelencia, Pasiéon y Puntualidad sobre estos
valores buscamos alcanzar nuestra mision y vison
prestando servicios de excelencia a nuestros
Valores . : .
clientes, buscando la mejora continua de nuestro
proceso y cumpliendo plazos pactados con el

cliente, mostrando asi nuestra pasion por los autos.

Fuente: Elaboracion propia.
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4. PERFIL DEL CLIENTE Y MERCADO POTENCIAL

El proyecto estard ubicado en la ciudad de San Gil ubicada a 96 km de
Bucaramanga capital de Santander con un area urbana de 1000 ha, nuestro
mercado potencial seran todos los habitantes duefios o usuarios de vehiculos
livianos que necesiten servicios de mantenimiento automotriz, ahora San Gil
cuenta con un parque automotor de 28,060 “total de matriculas registradas” a
agosto de 2021 segun datos del (RNA) donde para Colombia el 45% del total
automotores registrados pertenecen a vehiculos livianos segin RUNT, por esto se
va a considerar que esta proporcibn es igual en la ciudad siendo
aproximadamente de 10,326 vehiculos livianos el parque automotor de San Gil,
siendo una cifra conservadora ya que muchos usuarios de vehiculos adquieren 'y

registran sus vehiculos en las principales ciudades.

Para conocer el mercado al que se quiere incursionar a partir de las
necesidades y caracteristicas del sector que se quiere cubrir con la prestacion de
servicio de taller automotriz para vehiculos livianos, se realiza un proceso de
segmentacion del mercado orientando hacia la basqueda de los posibles clientes
tempranos, esto debido a la naturaleza de emprendimiento del proyecto, usando
asi cuatro criterios generales: Geografia, Demografia, Psicografica y mercados de

consumo.
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4.1. GEOGRAFIA

Se busca implementar un negocio nuevo donde se quiere contar con una
ventaja de localizacién en donde se busca patrones de consumo geograficos en la
ciudad donde sea preferencial la busqueda de servicios automotrices, en la figura
4, vemos un mapa de San Gil, aqui podemos encontrar que la mayoria negocios y
mercado automotriz en general estan ubicados sobre la via principal que es la via
nacional Bogota-Bucaramanga donde podemos delimitar seis zonas en donde se
ubican mayormente los negocios de este tipo, en la tabla 2 se en listan las
principales caracteristicas de estas ubicaciones y tipos de empresas que podemos

encontrar.

Figura 4: Vista mapa de San Gil donde se muestra la ubicacién de los talleres

automotrices resaltando las zonas.

CAR CENTER

e SAN GIL
\i\°?°“c Abierto
Q sotrasangil s.a.s
HOSPITAL Taller de mecanica
rﬁ REGIONAL DE SAN adtomotriz (Anch
0 0 9 "9 Q
v ° Taller Beltran Sangil
SERVITECA Tull lantas SAS - Colserauto
SAN GIL PLAZA 4 hvieto ¥ Bbierto
Ak SERVITECA "3 5
BOGOTA-SAN GIL Centro Comercia 9 Q
Cierra pronto

6
El Puente ERVITECA EL
ALLINERAL
5 1 bierto
9

Palmaire San (

D
m‘yQ

Google 2 %

Fuente: Google Maps, Disponible en https://www.google.com/maps/@6.5526854,-

73.1536311,14z7?hl=es. Seleccién de zonas elaboracién propia.

26


https://www.google.com/maps/@6.5526854,-73.1536311,14z?hl=es
https://www.google.com/maps/@6.5526854,-73.1536311,14z?hl=es

Tabla 2: Caracteristicas de zonas de alta densidad de negocios del sector automotriz.

Zona

Caracteristicas

1. Lalsla

Aqui se ubican autolavados, servitecas y talleres automotrices de facil
acceso donde se presta servicio a vehiculos livianos de mecanica rapida y
especializada, estos negocios son muy concurridos sobre todo los fines
de semana.

2. El Tierrero

Principalmente aqui encontramos talleres mecénicos pequefios donde se
hacen reparaciones a vehiculos livianos y pasados de motor, transmision,
frenos, suspension, talleres metalmecanicos, que en su mayoria no
cuentan con las instalaciones y herramientas adecuadas.

Aqui se encuentran talleres para vehiculos livianos y pesados de
reparaciones mecénicas, venta de repuestos y otros como carrocerias,
exostos, tapiceria, almacenes de automotrices, autolavados.

Principalmente aqui encontramos venta de repuestos y talleres pequefios
de reparaciones mecéanicas, latoneria y pintura y algunas servitecas que
prestan servicio de montallantas, alineacion, sincronizacion, venta de
llantas, baterias y revisiones menores, en su mayoria no cuentan con
instalaciones y equipos modernos ni un sistema de administracion.

3. Barrio
Santander

4. Puntadel
Este

5. Calle 15

Aqui encontramos principalmente talleres de colisién y de reparaciones
mecanicas para vehiculos livianos y pasados, en la zona no se cuenta con
facil acceso.

6. Gallinera

Aqui encontramos autolavados, servitecas principalmente que prestan
servicios de cambio de aceite y llantas.

Fuente: Elaboracion propia.

Los talleres automotrices donde se prestan los servicios mecanica rapida se

ubican mayormente en tres de estas zonas de la ciudad La Isla, Punta del Este y

Gallinera a su vez son los méas concurridos para el tipo de servicios que buscamos

ofrecer en estas zonas son de facil acceso, donde se seleccionan estas

ubicaciones para buscar un establecimiento en arrendamiento con las

caracteristicas adecuadas para la ubicacion del proyecto y asi tener una ventaja

competitiva por ubicacion.
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4.2. DEMOGRAFIA'Y PSICOGRAFICA

La ciudad de San Gil cuenta con una poblaciéon de 54,687 (censo DANE 2018)
habitantes es conocida como la capital turistica del departamento de Santander,
donde economia es turistica, comercial, urbanistica, educativa e industrial con alta
afluencia de visitantes, para clasificar nuestro mercado potencial se realizara una
clasificacion considerando a personas adultas de 18 afios en adelante, de ambos
géneros y posteriormente se realizara una encuesta (tabla 3: preferencias
servicios automotrices) para determinar edad, género y preferencias e intereses
hacia los negocios y servicios de mantenimiento automotriz al mercado potencia

con el fin de conocer mejor a el mercado local.

A su vez para conocer cuales son las preferencias del mercado frente a marcas
y lineas de vehiculos se realizé una busqueda por matriculas nuevas en los afios
2019 y 2020 (figuras 5 y 6), y debido a que muchas de las principales marcas de
automoviles del mercado aun no tienen representacion de ventas de vehiculos en
la ciudad o muchos de sus habitantes prefieren adquirir su vehiculo en otra ciudad
la busqueda se realiz6 en San Gil y el departamento de Santander.

Donde podemos conocer cudles son las principales marcas y lineas de
vehiculos preferidas por el mercado para orientar nuestro servicio hacias estos

vehiculos.
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Figura 5: Informe matriculas nuevas de vehiculos por marca en San Gil y departamento

de Santander respectivamente para los afios 2019-2020.

MARCA 2019 2020 ~ MARCA 2019 2020 ~
1. RENAULT 84 52 1 RENAULT 56.349 39392
2. NISSAN n 9 2  CHEVROLET 4010 28.026
3. VOLKSWAGEN 3 3 3 MAZDA 20.424 16.092
4 KA 5 3 4  NISSAN 20719 13.489
5. FORD 5 2 5 KA 20014 12.493
6. CHEVROLET 2 2 6 TOYOTA 16123 12.427
7 MAZDA 7 1 7  VOLKSWAGEN 13.802 9207
8. FOTON - 1 8  SUZUKI 8716 7696
9. JAC 2 1 9 FORD 10.845 6.665
10. TOYOTA 6 1 10. HYUNDAI 5509 3259

Total 136 78 Total 241.969 167.454

Fuente: ANDEMOS, Asociacion nacional de movilidad sostenible, Cifras y estadisticas,

Informe interactivo, Disponible en https://www.andemos.org.

Figura 6: Informe matriculas nuevas de vehiculos por linea en San Gil y departamento de

Santander respectivamente en 2019-2020.

LINEA 2019 2020 - LINEA 2019 2020 ~
1 RENAULT STEPWAY 25 14 1 CHEVROLET ONIX 9.454 8659
2 RENAULT SANDERO 16 12 2 RENAULT KWID 8706 7695
3 RENAULT DUSTER OROCH 5 8 3 RENAULT DUSTER 9434 6713
4 RENAULT DUSTER 17 8 4 RENAULT STEPWAY 9553 6.505
5 RENAULT KWID 3 5 &5 RENAULT LOGAN 10.331 6405
6. RENAULT LOGAN 12 4 6 KIA PICANTO 10.766 5968
7. NISSAN QASHQAI - 3 7 RENAULT SANDERO 10.430 5884
8. NISSAN VERSA 1 2 8 MAZDA CX-30 - 5629
9. NISSAN KICKS 1 2 9 CHEVROLET BEAT 8376 5245
10. KIA SPORTAGE - 2 10 MAZDA 2 7953 4.459

Total 136 78 Total 241969 167.454 |

Fuente: ANDEMOS, Asociacion nacional de movilidad sostenible, Cifras y estadisticas,

Informe interactivo, Disponible en https://www.andemos.org.
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Con esto sabemos las principales marcas y lineas de vehiculos preferentes por
el mercado siendo en marcas las preferencias Renault, Chevrolet, Nissan donde

se buscara orientar nuestros servicios a estos vehiculos.

4.3. MERCADOS DE CONSUMO

El andlisis de mercados de consumo busca describir la relacion entre producto y
mercado, siendo el producto la prestacién del servicio de mecanica automotriz

considerando tres criterios que son:

e los beneficios que se busca el cliente frente a los servicios de mecénica
automotriz.
¢ Frecuencia de necesidad de servicios de mecanica automotriz.

e Lealtad potencial del mercado hacia talleres.

Para obtener informacién que permita conocer las preferencias del mercado frente

a estos tres criterios se elabor6 una encuesta de preferencias de servicios

automotrices (tabla 3).
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Tabla 3: Encuesta preferencias de servicio automotriz

Encuesta preferencias servicios automotrices

Pregunta

Respuesta

Edad

18-30

31-40

41-50

Mayores de
51

Genero

Hombre

Mujer

¢,Esta satisfecho con el
servicio que recibe en el
taller al que asiste?

Si

No

¢ Tiene disposicion para
conocer un nuevo taller?

Si

No

¢,Cuél es el motivo mas
frecuente para llevar su
vehiculo a un taller
automotriz?

Prevencioén

Falla

¢, Para usted cuales son las
variables mas importantes
a la hora de elegir un
taller?

Precio

Imageny
Prestigio

Atencién

y
Servicio

Confianza

Tiempo
de
Entrega

¢En promedio cada cuanto
leva su vehiculo a un
taller?

1 mes

3 meses

6 meses

1 afo

¢, Qué le ha molestado del
servicio que ha recibido en
talleres automotrices?

Respuesta:

¢, Qué beneficios busca en
un taller automotriz?

Respuesta:

10

¢Qué  servicios busca
principalmente en un taller
automotriz?

Cambio de
aceite

Alineacion y
balanceo

Revision de
frenos y
suspension

Sincronizacion

Reparaciones
eléctricas

Reparacion de

motor

Montallantas

latoneria y
Pintura

Aire
acondicion
ado

Autolavado

Fuente: Elaboracion propia.
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4.4. ANALISIS DE ENCUESTA.

La encuesta tabla 3 muestra la encuesta desarrollada para determinar las
preferencias y gustos del mercado frente a distintos factores, la encuesta se
realizd a 101 personas usuarios o duefios de vehiculos y residentes de San Gil,
siendo una muestra del 1.1% del total del mercado objetivo, la encuesta se realizo
por medio de Google forms y a través de redes sociales donde el formato y
resultados de la encuesta se pueden observar en los anexos A y B
respectivamente. Se acotara nuestro mercado objetivo a personas mayores de 18

afos duefios y usuarios de vehiculos de ambos géneros.

Pregunta 1: ; Edad?

Figura 7: respuestas encuesta pregunta 1- Edad.

Pregunta 1: Edad

H 1830

m31-40

= 41-50
Mayores de 51

Fuente: Elaboracion propia.
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De las personas que respondieron a la encuesta mayormente se encuentran en
edades entre 13-30 afios y 31-40 afios hay que considerar que la encuesta se
realizd por redes sociales solicitando la colaboraciéon de personal aleatorias que
como condicion fueran residentes de San Gil y duefios de vehiculos donde la

mayor participacion se fue de estos dos grupos.

Pregunta 2: Genero.

Figura 8. Respuestas pregunta 2 - Genero.

Pregunta 2: Genero

H Hombre

B Mujer

Fuente: Elaboracion propia.

De los encuestados mayor mente los que respondieron fueron hombres siendo

un 92% del total y un 8% mujeres.
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Pregunta 3. ¢ Esta satisfecho con el servicio que recibe en el taller al que

asiste?

Figura 9: Respuesta pregunta 3 - ¢ Esta satisfecho con el servicio que recibe en el taller al

que asiste?

Pregunta 3: ¢{Se encuentra satisfecho con
el servicio que recibe en el taller al que
asiste?

m No mSi

Fuente: Elaboracion propia.

De los encuestados el 74% esta satisfecho con el servicio que recibe en el taller
al que asiste, siendo la insatisfaccion de 27% que representa una oportunidad

para atraer clientes tempranos que estaran en busca de estos servicios.
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Pregunta 4. ¢ Tiene disposicion para conocer un nuevo taller?

Figura 10: Resultado pregunta 4 ¢ Tiene disposicién de conocer un nuevo taller?
discriminado por edades y genero respectivamente.

Pregunta 4: ¢Tiene dispocicion para conocer Pregunta 4: ¢Tiene dispocicion para conocer
un nuevo taller? un nuevo taller?

Mayores de 51
H41-50 W Mujer

B340 B Hormbre

20 20
10 10
0 0

No Si No 'l

m1E-30

Fuente: Elaboracion propia.

La mayoria de encuestados muestra la disposicion de conocer un nuevo taller
siendo el 77%, se discrimino por edad y genero para mirar si esta preferencia
cambiaba en uno de estos grupos como se aprecia en la figura 10 donde se puede
observar que sin importar la edad o genero existe la disposicion del mercado a
conocer nuevos talleres, lo que representa una oportunidad para nuevos negocios

en la zona.
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Pregunta 5. ¢ Cual es el motivo mas frecuente para llevar su vehiculo a un taller

automotriz?

Figura 11: respuesta pregunta 5 ¢cual es el motivo mas frecuente para llevar su vehiculo

a un taller automotriz? Discriminado por edades y géneros respectivamente.

Pregunta5. {Cual es el motivo mas frecuente Pregunta 5. { Cual es el motivo mas
para llevar su "Eh"‘“'g a un taller frecuente para llevar su vehiculo a un
automotriz? .
taller automotriz?

Falla Prevencidn Falla Prevencidn

Fuente: Elaboracion propia.

Segun la encuesta el principal motivo para asistir a un taller automotriz son los
servicios preventivos siendo un 75% por ciento la prevencion el motivo mas
frecuente, de igual forma se discrimino por edades y genero donde se observa que

esta preferencia se mantiene sin importar la edad o el género.
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Pregunta 6. ¢ para usted cuales son las variables mas importantes a la hora de

elegir un taller?

Figura 12: Respuesta pregunta 6 ¢para usted cuales son las variables mas importantes a

la hora de elegir un taller de servicio?

¢ Para usted cuales son las variables mas importantes a la hora de elegir un taller?

101 respuestas

Precio 44 (43,6 %)
Imagen y Presfigio 20 (19,8 %)
Atencion y Servicio 70 (69,3 %)
Confianza 78 (77,2 %)
Tiempo de entrega 40 (39,6 %)
0 20 40 60 80

Fuente: Elaboracion propia.

Lo que cliente busca a la hora de elegir servicios de un taller automotriz segun los
encuestados son la confianza, despues la atencion y servicio, en menor
proporcion el precio y el tiempo de entrega, lo cual se tendra encuenta a la hora de
desarrollar las estrategias que permitan brindar excelencia en la atencion y

servicio, generar confianza a nuestros futuros clientes.
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Pregunta 7. ¢ En promedio cada cuanto lleva su vehiculo a un taller?

Figura 13:Respuesta pregunta 7 ¢en promedio cada cuanto lleva su vehiculo a un taller?

discriminado por edad y genero respectivamente.

Pregunta 7. ¢En promedio cada cuanto lleva Pregunta 7. ¢En promedio cada cuanto
su vehiculo a un taller? Ileva su vehiculo a un taller?

35 35
30 Mayoresdes1 30
B 14150 B B Mujer
0 20
B 31-40 WHombre
15 15
11330
10 10
0 0

1afo 1Mes 3 Meses 6 Meses 1 afio 1Mes 3 Meses 6 Mases

Fuente: Elaboracion propia.

Con esta pregunta se busca determinar con que regularidad puede asistir un
cliente a un taller automotriz porcentualmente un 41% de los encuestados asiste
cada 3 meses, un 35% cada 6 meses, un 16% asiste cada afio y un 8% cada mes,
a su vez como se observa en la figura 13 si discriminamos por edad y genero las

preferencias de los encuestados son las mismas.
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Pregunta 8. ¢ Qué le ha molestado el servicio que ha resivido en talleres

automotrices?

resumen de respuestas:

e Diagnosticos equivocados, la falla no es soluciona en primera visita.

e Altos costos en servicios y repuestos.

¢ Incumplimiento en tiempos de entrega.

e (Gastos innecesarios en repuestos y mano de obra.

¢ Mal servicio (mala actitud, atencidbn demorada, poca informacion, servicio
genera desconfianza).

e Baja disponibilidad de repuestos y largos tiempos en compra de
repuestos.

e Talleres tienen servicios limitados (el usuario del vehiculo tiene que ir a
varios talleres para arreglar una falla).

e Personal no tiene el conocimiento suficiente o es poco capacitado.

e Los talleres no cuentan con los horarios de atencion extendidos y
alternativas en las formas de pago.

¢ Instalaciones, equipos y herramientas del taller son anticuados o no son
los adecuados.

e Trabajos con baja calidad o mal hechos (tienen baja duracién y no se

brinda garantias).
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Estas respuestas se tendran en cuenta para la elaboracién de las politicas y

estrategias del proyecto.

Pregunta 9: ¢ Qué beneficios busca en un taller automotriz?

Resumen de respuestas:

Servicio integral (buena atencion, responsable, rapido, seguro,
confianza, repuestos de calidad, precios justos).

Revision general del estado del vehiculo, que se cuente con servicios
preventivos.

Diagnosticos acertados, Solucién a la falla del vehiculo.

Que el taller cuente con descuentos y promociones.

Instalaciones organizadas, limpias, con equipos adecuados y
modernos.

Personal calificado y con conocimiento en la marca.

Atencioén a vehiculos multimarca.

Estas respuestas se tendran en cuenta para la elaboracion de las politicas y

estrategias del proyecto.
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Pregunta 10: ¢Qué servicios busca principalmente en un taller automotriz?

Figura 14: Respuesta pregunta 10 ¢Qué servicios busca principalmente en un taller

automotriz?

;Qué servicios busca principalmente en un taller automotriz?

98 respuestas

Cambio de aceite

Revision de frenos y suspen...
Monta llantas

Reparaciones eléctricas
Alineacion y balanceo
Reparacion de Motor
Sincronizacion

Latoneria y Pintura
Autolavado

Aire Acondicionado

0

Fuente: Elaboracion propia.

80 (81,6 %

80 (81,6 %
28 (28,6 %)
46 (46,9 %)
49 (50 %)
36 (36,7 %)
58 (59,2 %)
30 (30,6 %)
31 (31,6 %)
24 (24.5 %)
20 40 60 80

Las respuestas obtenidas sobre los servicios mas buscados en un taller

automotriz se tendran en cuenta para el desarrollo del proyecto.
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5. PLAN DE MERCADOTECNIA Y VENTAS

Teniendo en cuenta el apartado anterior donde delimito el segmento del
mercado al cual queremos llegar, en este apartado se definir técnicas y las
estrategias de mercado mas adecuadas que permitan a la empresa atraer clientes
témpanos y crear relaciones duraderas con estos, por medio de experiencias de
servicio satisfactorias, en donde se aborda las cuatro P’s de la mercadotécnica
que son: producto, precio, promocién y posicion o distribucién, por medio del cual
se busca:

e Atraer, adquirir y retener nuevos clientes.

e Dar a conocer los productos y servicios ofrecidos en el taller, nuevas
promociones y novedades, localizacién, horarios de atencion.

e Conocer las preferencias del cliente frente a los productos ofrecidos.

e Posicionar el negocio en el mercado y crear un reconocimiento positivo

del negocio.

5.1. ANALISIS DE LA COMPETENCIA

Se busca realizar una descripcion sobre los negocios que ofrecen un servicio
similar o satisfacen la misma necesidad y pueden ser nuestra competencia sobre
nuestros clientes potenciales de forma directa o indirecta, a continuacion, en la

tabla 4 analizamos los principales negocios describiendo sus fortalezas y
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debilidades basados en (2) Norma NTC 5771-2010 “Gestion de servicio para

talleres de mecanica automotriz” y las respuestas a la encuesta 8, 9y 10.

Tabla 4: Andlisis de la Competencia

Empresa Debilidades Fortalezas
Serviteca Bogota Los servicios ofrecidos son Ubicacion estratégica.
limitados. Féacil accesibilidad al

Demora en tiempo de entrega de
vehiculos por alta demanda de
servicios.
No se realiza trazabilidad a
vehiculos.

establecimiento.

Cuenta con é&rea de espera
para clientes.

Instalaciones amplias con

equipos adecuados y
modernos.
Horarios de atencién
extendidos.
Cuenta con almacén de
repuestos.

En el lugar se ofrecen otros
servicios como autolavado.

Serviteca San Gil
Plaza

No cuenta con sala de espera
para clientes.

Demoras en tiempos de entrega
de vehiculos.

El Personal no esta uniformado.
Stock de repuestos limitado.

No se realiza trazabilidad a
vehiculos.

Ofrece amplia variedad de
servicios.

Facil accesibilidad al
establecimiento.
Instalaciones amplias con
equipos adecuados.

Alianzas  estratégicas con
otros talleres.

Cuenta con almacén de
repuestos.

Presta servicio de mecanica a
domicilio.

Amplia variedad de Servicios.

Servillantas San
Gil

Los servicios ofrecidos limitados.
No se cuenta con equipos
modernos.

No cuenta con sala de espera
para clientes.

Falta de sefializacion.

El Personal no esta uniformado.
No se maneja trazabilidad de
vehiculos, ni ordenes de trabajo.

Ubicacion estratégica.
Instalaciones amplias.

Facil accesibilidad al
establecimiento.
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Serviteca Mauri
llantas

No se cuenta equipos modernos.
No cuenta con sala de espera
para clientes.

Poco personal técnico.

Falta de sefializacion.

Poca administracién y falta de
organizacion.

No se maneja trazabilidad de
vehiculos, ni ordenes de trabajo.

- Ubicacion estratégica.

- Instalaciones amplias.

- Facll accesibilidad al
establecimiento.

Serviteca Gallinera

No cuenta con sala de espera
para clientes.

Capacidad de atencion limitada.
No se cuenta con equipos
modernos.

No se maneja trazabilidad de
vehiculos, ni ordenes de trabajo.

- Ubicacion estratégica.

- Instalaciones amplias.

- Fécil accesibilidad al
establecimiento.

Taller Grupo
Automotriz

No cuenta con sala de espera
para clientes.

No cuenta con instalaciones y
equipos adecuados.

Stock de repuestos limitado.

El personal no esta uniformado.
Demora en tiempo de entrega de
vehiculos por alta demanda de
servicios.

No se maneja trazabilidad de
vehiculos, ni ordenes de trabajo.

- Amplia variedad de servicios
ofrecidos.
- Personal calificado.

Otros Talleres de
la zona

No cuentan con instalaciones
adecuadas.

Falta de equipos y herramientas
adecuadas.

Personal técnico poco calificado.
Falta de organizacion y poca
administracion.

No cuenta con sala de espera
para clientes.

No cuentan con almacén de
repuestos.

Capacidad de atencion limitada.
Falta de sefializacion.

No se maneja trazabilidad de
vehiculos, ni ordenes de trabajo.

- Precios de servicio bajos.

Fuente: Elaboracion propia.
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Dentro de las fortalezas con las que cuenta la competencia se encontré, Ubicacion

estratégica, facil acceso al establecimiento, area de espera para clientes,

instalaciones amplias, equipos adecuados y modernos, horarios de atencion

extendidos.

5.2. ANALISIS FODA

Ayudados por el andlisis de la competencia y conociendo nuestro segmento de

mercado se realiza un analisis FODA donde se identifica los factores internos

(fortalezas y debilidades) y externos (oportunidades y amenazas) que pueden

afectar el proyecto y asi definir las estrategias que permitan alcanzar nuestra

mision y vision.

Figura 15: Matriz DOFA: planeacidn estratégica Boxes taller automotriz

Matriz DOFA: Planeacion
estratégica Boxes Taller
Automotriz

Fortalezas

F1 - Atencion orientada a la
satisfaccion del cliente.

F2 - Sistema de gestion
eficiente.

F3 - El proyecto es muy
competitivo.

F4 - Criterios de calidad para el
servicio y procesos
establecidos.

F5 - Portafolio de servicio bien
definido.

F6 - Servicios innovadores y
tecnologicos.

F7 - Personal capacitado.

F8 - Horarios de atencion
flexibles.

F9 - Generacién de empleo e
impuestos.

Debilidades

D1 - Aun no se cuenta con las
instalaciones, ni infraestructuras
necesarias para el proyecto.

D2 - Aun no se cuenta con los
recursos para financiar el
proyecto.

D3 - Ningun reconocimiento del
proyecto ante el mercado.

45




Oportunidades

01 - Mercado en constante
crecimiento.

02 - Alianzas estratégicas con
empresas distribuidoras de
repuestos y accesorios.

O3 - Alianzas estratégicas con
redes de talleres, talleres
locales, empresas privadas o
publicas o aseguradoras.

04 - Disposicion del mercado a
conocer nuevos talleres.

O5 - Desarrollo de prestacion de
servicios innovadores y
tecnolégicos.

06 - Busqueda de apoyo
proyectos capital semilla.

Estrategia F-O

F101 — Ofertas campafias y
descuentos con beneficios
adicionales para clientes
recurrentes.

F605 — Contar con
instalaciones organizadas,
delimitadas, con equipos y
herramientas adecuadas y
modernas.

F205 —Uso de un software de
gestion de taller se optimiza la
comunicacion con el cliente
para mantenerlo informado de
las novedades de su vehiculo.
F201 — Gerencia liderada por
un Ingeniero Mecanica que
cursa una especializacion en
Ingenieria Automotriz y
experiencia en el sector.
F603 - Administrar el
mantenimiento de vehiculos a
empresas del sector

F303 — Buscar alianzas
estratégicas con redes de
talleres y aseguradoras.

F104 - La Promocion de
servicios se hara por personal
interno por varios medios de
comunicacion, por publicidad en
redes socias y por la voz a voz
de clientes satisfechos.

Estrategias D-O

D206 —Se cuenta con un capital
del 20% de la inversion total del
proyecto el otro 80% se buscara
financiar participando en las
convocatorias del
FONDOEMPRENDER de
capital semilla.

D306 — Aprovechar el
acompafiamiento y asesoria
profesional que brinda el
FONDOEMPRENDER a
proyectos.

D101 - Conseguir un
arrendamiento por minimo 3
afios en las zonas determinadas
como ideales para el proyecto.
D304 — Generar confianza y
satisfaccion por los servicios
prestados a la primera visita de
nuestros clientes, se contara
durante los tres primeros meses
unos precios con descuento de
introduccién, que se conservara
para clientes recurrentes.

Amenazas

A1l - Actuales y nuevos
negocios que representen una
competencia directa o indirecta.
A2 - Crisis econGmica.

A3 - Nuevas politicas
gubernamentales que afecten al
sector.

Estrategia F-A

F3A1 — Estrategia de
mejoramiento continuo de
procesos, capacitacion de
personal e infraestructura
moderna que permitan eliminar
los desperdicios en nuestros
procesos.

F2A2 — Uso de software para la
gestién del taller y almacén
haciéndonos eficientes en
nuestros procesos.

Estrategia D-A

D3A1 — Crecimiento constante
ofertando servicios nuevos que
representen valor agregado
para nuestros clientes.

D3A2 — Fortalecer nuestro CRM
para fidelizar a mas clientes.

Fuente: Elaboracion propia.
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5.3. ANALISIS DE PRECIO

Los precios tanto en servicios como de los productos de almacén se
administraran a través de un software con el fin de realizar presupuestos de
manera estandarizada, rapida y ordenada, los costos de los servicios en
automotrices varian dependiendo del vehiculo (marca, modelo, tamafo,
preferencias del cliente), tiempo de reparacion, equipos y herramientas requeridos
y el personal técnico requerido, debido a que no se cuenta con la informacion
suficiente para determinar los costos operativos de los servicios el analisis precios
se realizara un andlisis inverso basados en los costos de servicios del mercado
local tomando como ejemplo para realizar las cotizaciones un vehiculo Renault
Sandero 16V modelo 2018, ahora se plantea una tabla base de servicios
ofertados que estard susceptible a modificaciones donde su precio varia

dependiendo del tamafio del vehiculo.
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Tabla 5: Lista de precio en servicios.

Listado de precios servicios

- Mano de L Precio costo Total
Oferta de servicios Despripcion . .
obra InSumos y|mercancia| servicio
1 |Alineacion 3D y balanceo. $ 80,000 N/A $0 $0 $ 80,000
Aceite de motor
Senicio Basico: Cambio de aceite y 15w40 5L motorcraft $134,800(  $ 109,900
2 [filtros, rotacién llantas y revision de 9 $ 80,000 Filtro de aire $ 33,500 $ 26,700 $ 240,000
puntos de control. - -
Filtro de aceite $ 19,200 $ 15,700
Senvicio C'omplgfo: Cambio de aceite y Aceite de motor $134.800|  $ 109,900
3 filtros + alineacion y balanceo + rotacion $ 120,000 15w40 5L motorcraft $ 280.000
de llantas + y revisién de 14 puntos de ’ Filtro de aire $ 33,500 $ 26,700 ’
control. Filtro de aceite $ 19,200 $ 15,700

4 |Mantenimiento sistema de frenos $94,000| Pastillas de freno | $110,000]  $80,000| $ 204,000
(cambio de pastillas llantas delanteras).

. . L Par de
5 |Mantenimiento sistema de sUSpension | o7 6l o griguadores $329,000| $251,700| $ 556,000
(cambio de amortiguadores delanteros). .
delanteros gabriel
6 [Revisién con scanner $ 55,000 N/A $0 $0 $ 55,000
7 !Dlagnqs:tlco y mantenimiento sistema de $ 120,000 N/A $0 so| $ 120,000
inyeccion.
Aceite de motor
134 1
) ) ) 15w40 5L motorcraft $134,800)  $109,900
8 |Cambio de aceite vy filtros. $ 40,000 Filtro de aire $ 33.500 $ 26,700 $ 227,500
Filtro de aceite $ 19,200 $ 15,700
9 [Sincronizacién (kit de sincronizacion) $ 106,000] Kit de sincronizacion $ 200,000/ $ 158,000 $ 306,000
10 Montaje y reparacion de llantas. (2 $ 20,000 N/A $0 $0 $ 20,000

llantas)

Fuente: Elaboracion propia.

inicialmente para el almacén se plantea iniciar con un stock de los repuestos de
alta rotacion de las principales marcas objetivo para esto se buscara aliados
estratégicos que sean importadores y distribuidores para tener precios
competitivos frente a la competencia el margen de ganancia de estos productos
esta entre 15%-35%, en donde tomard como base los precios de venta
recomendados por el distribuidor. Por otra parte, para los servicios de
mantenimiento es dificil estimar precios fijos ya que esto dependera del tipo de

vehiculo, marca, tamafio, repuestos e insumos y falla que presente el vehiculo.
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5.4. PUBLICIDAD, PROMOCION Y DISTRIBUCION

Este apartado buscar dar a conocer al cliente las cualidades que tiene nuestros
servicios frente a competencia, que al ser una empresa nueva aun no es conocida
por nuestros clientes objetivo es por esto que el proyecto busca ganar
posicionamiento rapidamente en este mercado brindando experiencias de
servicios satisfactorias a nuestros futuros clientes, por medio de estrategias de
promocién y la publicidad se quiere atraer clientes tempranos y a futuro retenerlos,
permitiendo a este proyecto posicionarse en el mercado local como la mejor
opcion en el mercado a la hora de buscar servicios de mantenimiento automotriz

en la zona.

Para esto es importante que el cliente reconozca muestra marca e identidad, en
la figura 16 muestra el logo de la empresa, que sera usado como imagen de la
empresa en las instalaciones, tarjetas de presentacion, dotaciones, y la publicidad

gue se realice.
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Figura 16: Logo Boxes Taller Automotriz.

//BOXES

Taller Automotriz

Fuente: Elaboracion propia.

Las estrategias de promocion estaran orientadas a: una etapa inicial, por
servicios ofrecidos y por fidelidad de clientes, mediante el uso de descuentos,
rebajas, campafas de servicios, ventas directas por el personal de la empresa y
estrategias publicitarias.

Las estrategias publicitarias generalmente son formas de comunicacion
unidireccional con los potenciales clientes donde se usan medios de comunicacién
como radio, avisos informativos, volantes, revistas, television, social ads, entre
otros.

A continuacién, se en listas las estrategias publicitarias y promocién

contempladas para la etapa inicial del proyecto.

e Aviso principal empresa con logo, informacién de contacto y descripcion

de principales servicios ofrecidos.
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Avisos informativos de servicios al interior del taller, junto con un
televisor que presente videos sobre los servicios ofertados en el taller,
tips de mantenimiento automotriz.

Atencion personalizada por personal técnico sobre servicios,
procedimientos y sugerencias a clientes.

Division y sefializacion y organizacion de areas de trabajo, sala de
espera.

Volantes y tarjetas de presentacion que se entregaran a visitantes del
negocio para dar informacién de servicios y datos de contactos, asi
como es estaciones de servicio, parqueaderos y zonas residenciales.
Los tres primeros meses del proyecto se dara un bono de 5% sobre el
valor del servicio.

Para clientes que regresen al taller en un tiempo menor a un afio se le
dara un 2% de descuento sobre el servicio.

Pagina en redes sociales Facebook e Instagram la empresa para dar a
conocer servicios ofrecidos, ofertas, descuentos, campafias y demas.
Social ads, la publicidad en redes sociales tiene las ventajas de
visibilidad de marca, segmentar publico objetivo, menor costo en
publicidad, fidelizacién por el conocimiento de la marca, con contenidos
sobre servicios ofrecidos, ofertas, descuentos y campafias por medio de
publicidad informativa y datos de contacto atreves de las plataformas

Facebook y Whatsapp con inicio previo a su apertura.
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5.5. PROYECCION DE VENTAS

La proyeccién de ventas se planea realizarse afio tras afio debido a los cambios
en el mercado, al ser este un proyecto nuevo y no contar con datos de ventas del

negocio usaremos como base los datos obtenidos a través del estudio del

mercado.

El publico objetivo serd el parque automotor en San Gil que es de
aproximadamente 10326 vehiculos livianos, a su vez nuestro publico potencial
sera un 10% de nuestro publico objetivo esto sustentado en la pregunta 3y 4 de la
encuesta que mide el interés de los clientes para conocer nuevos talleres e
insatisfaccion en el servicio siendo conservadores en este valor, luego segun la

pregunta 7 de la encuesta se supondra que un vehiculo requiere mantenimiento

cada 6 meses.

Tabla 6: Pronostico de ventas primer afio.

Prondsticos de Ventas - afio 1

Parque Automotor vehiculos

livianos de San Gil 10326
Publico objetivo 10326
Publico potencial 2065
Pronostico ventas mensuales 172

Pronostico ventas primer afio 1548

Fuente: Elaboracion propia.
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Para el primer afio debido a puesta a punto del taller, capacitaciones y despegue
del proyecto se realiza el supuesto que los tres primeros meses del taller seran no
seran productivos, por eso en la tabla para el afilo dos se observa un crecimiento
en las ventas debido a que el plan de negocio contempla la ampliacién de la oferta
de servicios la proyeccion de ventas solo se hace hasta el afio tres teniendo un
crecimiento anual del 2% cifra inferior al crecimiento del parque automotor de la

ciudad a su vez se supondra que el precio del servicios, insumos y repuestos

incrementara un 6% anual.

Tabla 7: Proyeccion de servicios anuales.

Proyeccion de servicios anuales
. Unid Unid Unid Unid Unid
Oferta de servicios ~ ~ ~ ~ ~
ano 1 ano 2 ano 3 ano 4 afno 5
1 |Alineacién 3D y balanceo. 198 264 270 276 282
Servicio Basico: Cambio de aceite y
2 |[filtros, rotacion llantas y revision de 9 126 168 172 176 180
puntos de control.
Servicio Completo: Cambio de aceite
y filtros + alineacion y balanceo +
3 rotacion de llantas + y revisiéon de 14 54 2 & 76 8
puntos de control.
Mantenimiento sistema de frenos
4 | (cambio de pastillas llantas 180 240 245 250 255
delanteras).
Mantenimiento sistema de suspension
5 | (cambio de amortiguadores 126 168 172 176 180
delanteros).
6 | Revision con scanner 198 264 270 276 282
7 Dla_gnostu_:p y mantenimiento sistema 99 132 135 138 141
de inyeccion.
8 | Cambio de aceite vy filtros. 360 481 490 499 508
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9 | Sincronizacion (kit de sincronizacion) 99 132 135 138 141
10 Montaje y reparacion de llantas. (2 108 144 147 150 153
llantas)
Total servicios anuales 1548 2065 2110 2155 2200
Fuente: Elaboracion propia.
Tabla 8: Proyeccion costo del servicio.
Proyeccién costo del servicio
Costo de | Costo de | Costo de | Costo de | Costo de
Oferta de servicios servicio | servicio | servicio | servicio | servicio
afo 1 ano 2 ano 3 afo 4 afno 5
1 |Alineacion 3D y balanceo. $ 80,000 $ 84,800 $ 89,888 $ 95,281 $ 100,998
Senicio Basico: Cambio de
2 |aceite y filtros, rotacion llantasy | $240,000( $ 254,400 $ 269,664 $285,844| $ 302,994
revision de 9 puntos de control.
Senicio Completo: Cambio de
aceite y filtros + alineacion y
3 |balanceo + rotacion de llantas + $280,000f $296,800[ $ 314,608 $333,484| $353,494
y revision de 14 puntos de
control.
Mantenimiento sistema de frenos
4 |(cambio de pastillas llantas $204,000f $216,240] $229,214 $242,967| $ 257,545
delanteras).
Mantenimiento sistema de
5 |suspension (cambio de $556,000f $589,360| $624,722 $662,205| $ 701,937
amortiguadores delanteros).
6 |[Revisién con scanner $ 55,000 $ 58,300 $61,798 $ 65,506 $ 69,436
7 |Plagnostico y mantenimiento $120,000 $127,200| $134832| $142,922| $151,497
sistema de inyeccion.
8 |Cambio de aceite y filtros. $227,500] $241,150| $ 255,619 $270,956| $ 287,214
Si izacion (kit d
g |Sincronizacion kit de $306,000] $324,360| $343822| $364,451| 386,318
sincronizacion)
Montaj ion de llantas.
10 (Zc:; f]‘:zs); reparacion deflantas. 1 go0,0000  $21,2000 $22472|  $23820]  $25,250

Fuente: Elaboracion propia.
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Tabla 9: Proyeccion de ventas.

Proyeccion ventas de servicios anuales

Oferta de servicios

Ventas afio 1

Ventas afio 2

Ventas afio 3

Ventas afio 4

Ventas afio 5

1 |Alineacion 3D y balanceo. $ 15,840,000 $22,387,200] $24,269,760| $ 26,297,633 $ 28,481,480
SEnicio Basico:. Cambio de
o |Rceite y fitros, rotacion llantas | ¢ 5y 56 000|  $42,739,200]  $46,382,208| $50.308,516| 54,539,005
y revsion de 9 puntos de
control
Senicio Completo: Cambio de
aceite y filtros + alineacion y
3 |balanceo + rotacion de llantas $ 15,120,000 $ 21,369,600 $ 23,280,992 $ 25,344,820 $ 27,572,497
+y revision de 14 puntos de
control.
Mantenimiento sistema de
4 |frenos (cambio de pastillas $ 36,720,000 $ 51,897,600 $ 56,157,528 $60,741,816 $ 65,674,051
llantas delanteras).
Mantenimiento sistema de
5 |suspension (cambio de $ 70,056,000 $99,012,480| $107,452,115| $116,548,062| $ 126,348,694
amortiguadores delanteros).
6 |Revision con scanner $10,890,000f $ 15,391,200 $ 16,685,460 $ 18,079,623 $ 19,581,018
7 |Piagnosticoy mantenimiento | ¢ 41 aa6 500!  §16,790,400|  $18,202,320| $19.723,225|  $ 21,361,110
sistema de inyeccion.
8 [Cambio de aceite y filtros. $81,900,000( $ 115,993,150 $125,253,310| $135,207,114| $ 145,904,462
g |Sincronizacion (kit de $30,204,000| $42,815520| $46,415916| $50,204,224|  $54,470,831
sincronizacion)
Montaje y reparacion de
10 llantas. (2 lantas) $ 2,160,000 $ 3,052,800 $ 3,303,384 $ 3,573,048 $ 3,863,179
Total ventas anuales $ 305,100,000 $ 431,449,150 $ 467,402,993 $ 506,118,081 $ 547,796,328

Fuente: Elaboracion propia.
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Tabla 10: Proyeccién de ventas insumos y repuestos.

Proyeccion de ventas insumos y repuestos

Oferta de servicios Despripcion ventas afio 1| ventas afio 2|ventas afio 3| ventas afio 4|ventas afio 5
1 [Alineacion 3Dy balanceo. N/A $0 $0 $0 $0 $0
Senicio Basico: Cambio de | Aceite de motor $16,984,800|  $24,005,184| $26,051,340 $28,256,616| $ 30,632,741
2 aceite y filtros, rotacion llantas [15w40 5L motorcraft
y revision de 9 puntos de Filtro de aire $ 4,221,000 $ 5,965,680 $ 6,474,183 $ 7,022,230 $ 7,612,736
control. Filtro de aceite $ 2,419,200 $ 3,419,136 $ 3,710,577 $ 4,024,681 $ 4,363,120
Senvcio Completo: Cambio de - |Aceite de motor $7,279.200]  $10,287,936| $11,208,135| $12,201,721| $13,274,188
aceite y filtros + alineaciony  |15w40 5L motorcraft
3 |balanceo + rotacion de llantas  |Filtro de aire $ 1,809,000 $2,556,720[  $ 2,785,404 $3,032,327|  $3,298,852
+y revision de 14 puntos de
control. Filtro de aceite $ 1,036,800 $ 1,465,344 $ 1,596,411 $1,737,931 $ 1,890,685
Mantenimiento sistema de
4 |frenos (cambio de pastillas Pastillas de freno $ 19,800,000 $27,984,000f $30,281,020] $32,752,940| $ 35,412,479
llantas delanteras).
Mantenimiento sistema de Par de
5 |suspension (cambio de amortiguadores $ 41,454,000 $ 58,588,320 $63,582,277| $68,964,590| $ 74,763,886
amortiguadores delanteros). delanteros gabriel
6 |Rewision con scanner N/A $0 $0 $0 $0 $0
7 D.|agnost|coly maqtfenumlento NA $0 $0 $0 $0 $0
sistema de inyeccion.
Aceite de motor
o loambiod - 15w40 5L motorcraft $ 48,528,000 $68,729,128 $ 74,216,027 $80,113,929| $ 86,452,402
amolo de acette y ilros.— Teijro de aire $12,060,000] $17,080,310] $18,443,804] $19,000,619| $ 21,484,833
Filtro de aceite $ 6,912,000 $9,789,312 $ 10,570,829 $11,410,886| $ 12,313,695
g |Sincronizacion (kit de Kit de sincronizacion | $19,800,000  $27,984,000| $30,337,200 $32,872,042| $ 35,601,850
sincronizacion)
Montaje y reparacion de
10 llantas. (2 llantas) N/A $0 $0 $0 $0 $0
Total ventas anuales $ 182,304,000 $257,855,070| $ 279,257,297 $302,299,513| $ 327,101,468

Fuente: Elaboracion propia.

5.6. PLAN DE VENTAS

Dentro de las debilidades encontradas en la matriz DOFA esta que el proyecto

no ningun reconocimiento en el mercado, ni clientes iniciales, sin embargo se

evidencia que hay un mercado potencial para este proyecto asi como la

oportunidad de entrar y posicionarse rapidamente en este mercado debido a que

el proyecto busca que la empresa se diferencie del resto de la competencia
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innovando por medio de politicas y estrategias administrativas, estrategias
publicitarias, comerciales y de atencion al cliente, procesos en taller y almacén,
personal capacitado y equipos tecnoldgicos que buscan dar una experiencia al

cliente que supere sus expectativas y nos den una ventaja sobre la competencia.

Ahora se plantean los objetivos de ventas mostrados en la tabla 6 diferenciados
por mes y por afio, asi como las estrategias para atraer clientes tempranos,
informar sobre los servicios ofrecidos y retener a clientes, siendo un plan a un afio
donde constantemente se evaluara buscando oportunidades de mejora.

El responsable de ejecutar el plan de ventas es la gerencia, que su efectividad
sera medida por el nUmero de ventas de servicios, teniendo inicio en la promocion
del negocio quince dias antes de su apertura y teniendo un presupuesto

discriminado en la tabla 18.
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6. SISTEMA DE NEGOCIO Y ORGANIZACION

Toda empresa realiza un grupo de actividades vinculadas unas con otras de
manera armoénica con el objeto de brindar un producto a sus clientes, de esta
forma una empresa puede verse como un Unico organismo que interactla con su
exterior, por esto un sistema de negocio no es mas que el desarrollo de una serie
de actividades mancomunadas que le da vida a la empresa.

En este apartado se busca responder a la pregunta ¢ Cémo se brinda el servicio
y como se hard llegar a los clientes? en esto podemos agrupar todas las
actividades necesarias al que hacer la empresa que se pueden dividir en tres
grupos de actividades que son, proveedores de servicio y materia prima,
produccién operacion y servicio de ventas.

Por otra parte, todo negocio cuenta con una estructura organizacional de
acorde a la razén de ser de la compafia y actividades que permitan su desarrollo
con un grupo humano responsable de cumplirlas en la figura 17 se muestra el

organigrama de la compafia.

Figura 17: Organigrama de la empresa.

( Gerente generaD

Auxiliar Administrativo ' —

[ |
( Técnico mecanico ) ( Auxiliar mecénico)

Fuente: Elaboracion Propia.




6.1. PROVEDORES DE SERVICO Y MATERIA PRIMA

La materia prima necesaria para la operacion del proyecto son insumos y
repuestos para el mantenimiento o reparacion del vehiculo, debido a la gran
cantidad de marcas, modelos de vehiculos y posibles fallas no se piensa tener un
stock grande de almacén ya que esto representa un gasto en espacio y recursos,
por esto se busca tener un stock de almacén que tenga rapida rotacion donde los
insumos y repuestos que mas rotan en un vehiculo son lubricantes de motor y
transmision, filtros de aceite, combustible, aire y aire acondicionado, fluidos como
liquido de frenos, refrigerante, limpia parabrisas de las principales marcas del pais,
mostrados en la tabla 20 cotizacién realizada basados en lista de precios de un

distribuidor potencial Anexo C.

Para el resto de los repuestos que necesite el taller se realizara alianzas
comerciales con las principales distribuidoras e importadoras del pais debido que
en su mayoria manejan servicios expreso en donde se puede tener el repuesto en
mismo dia o al dia siguiente a la solicitud con esto garantizamos ofrecer repuestos

de calidad y precios competitivos.
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6.2. PRODUCCION, OPERACION Y VENTAS

El proyecto contempla la ofertar diez servicios tabla 5, orientados principalmente a
actividades de mecanica rapida y otras especializadas que dependeran del tipo de
falla que presente el vehiculo asi se cubre un amplio espectro de servicios tanto
preventivos como correctivos.

En la figura 18 vemos la propuesta de distribucién de taller esto basados en las
dimensiones de una bodega adecuada para este proyecto, ubicada en una zona 1
delimitada anteriormente en la figura 4 sin embargo esto depende de su
disponibilidad cuando se de inicio al proyecto, en donde se contemplan tres
puestos de trabajo en taller donde el primero sera una estacion para alineacion y
balanceo, el segundo para trabajos mecéanicos donde se cuente con un elevador
y la tercera estacion esta destinada para trabajos eléctricos a su vez se considera
una zona de parque, una almacén de repuestos e insumos, una zona para
residuos, una zona de limpieza, la recepcidon, sala de espera, bafio y oficina

principal.
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Figura 18: Diagrama de distribucion de areas en taller.
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Fuente: Elaboracion propia, realizado en https://www.lucidchart.com/.

El organigrama nos muestra inicialmente para la parte operativa esta
conformada un técnico y un auxiliar automotriz, y la administracién por el gerente,
un auxiliar administrativo, ahora para conocer la capacidad operativa del taller esta
dependera de la cantidad de puestos de trabajo, la cantidad de personal del
personal operativo y el tiempo de ejecucion de las actividades. Debido a que los
puestos de trabajo son mayores al personal operativo existe la posibilidad a futuro

de crecer nuestra capacidad operativa.
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En la tabla 8 se muestra los tiempos estimados por servicio segun la
experiencia del autor y talleres de la zona, como se conoce la proyeccion de
servicios anual mostrado en la tabla 7 podemos encontrar un promedio de tiempo
por servicios dia en donde la suma de estos nos daria un aproximado del tiempo
de trabajo en horas siendo la capacidad operativa del 68% considerando que un
turno son 8 horas de trabajo por dos técnicos, debido a que no es el objeto de este
trabajo no se llegara mas alla en este andlisis sin embargo se plantea para cuando
el taller este en operacidon realizar templarios y detalle de procedimiento para

encontrar oportunidades de mejora en tiempos y calidad del servicio.
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Tabla 11: Tiempos estimados de servicios.

Tiempos estimados de servicios ofertados

Tiempo Numero de| Numero de | Promedio
- estimado servicios servicios Tiempo de
Oferta de servicios ., L
duraciéon de |proyectado|proyectados | actividades
actividad(min) [ s ler afio dia por dia (h)
1 |Alineacién 3D y balanceo. 198 117 0.5 1.8
Servicio Basico: Cambio de aceite
2 |y filtros, rotacion llantas y revisién 126 72 0.3 0.7
de 9 puntos de control.
Servicio Completo: Cambio de
3 aceite vy filtros .,+ alineaciéon vy 54 36 0.2 02
balanceo + rotaciéon de llantas +y
revision de 14 puntos de control.
4 |Mantenimiento sistema de frenos. 180 108 0.5 15
5 Mantenlr_r1,|ento sistema de 126 79 03 07
suspension.
6 |Revision con scanner 198 99 0.5 1.5
7 Qlagnostlcq y 3 mantenimiento 99 54 03 04
sistema de inyeccién.
8 |Cambio de aceite yfiltros. 360 108 0.5 3.0
9 |Sincronizacion 99 72 0.3 0.6
10 Montaje y reparacion de llantas. (2 108 79 03 06
llantas)
Totales 3.8 10.9

Fuente: Elaboracion propia.

El proceso de servicio del taller se muestra en la figura 19 donde como

e El cliente llega con la necesidad de un servicio.

gestion de este, el proceso describird paso a paso a continuacion:

herramienta de control taller se usara un software que a su vez sirve para la

e El auxiliar de administracion abre y registra una orden de entrada donde

registrar los datos del cliente como nombre, datos de contacto, datos del
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vehiculo y después se le asigna uno de los diez servicios ofrecidos y los
requerimientos del cliente.

Luego se identifica si el requerimiento requiere diagnostico o no, y se
asigna aun técnico encargado segun disponibilidad, este es el encargado
de realizar el diagnostico y/o el presupuesto quien realza una inspeccion
al vehiculo registrando por fotos la condicion de entrada del vehiculo.

El software permite cargar los insumos y repuestos del almacén, asi
como servicios prestados previamente donde segun el requerimiento del
cliente el técnico realizara la cotizacion verificando la disponibilidad de
estos.

En caso de que no se cuente con los repuestos o0 insumos estos se
cotizaran con nuestro proveedor para su envio expreso.

Una vez realizado el presupuesto se consulta con el cliente para su
autorizacion, modificacion o no autorizacién donde en este caso finaliza
el proceso de servicio.

El técnico solicita al auxiliar administrativo que esta a cargo del almacén
los repuestos e insumos y procede a la realizacion del trabajo.

Los procedimientos de calidad estan a cargo de los técnicos y la
gerencia donde se plantean 3 tipos de control por inspeccion, revision
visual del trabajo realizado, control con herramientas de medicién, y por
condicion de operacion del vehiculo, verificando siempre al menos dos

de los tres tipos de controles de calidad.
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e En caso de no pasar el control de calidad se registra el reproceso y
vuelve a la etapa de realizacion del trabajo.

e Una vez el vehiculo cumpla con los controles de calidad el técnico cierra
la orden de trabajo e informa al auxiliar administrativo para que realice la
facturacion del servicio e informe al cliente para que recoja el vehiculo.

e En caso de que el vehiculo sea entregado y no se alla solucionado la
falla, se registra la recurrencia y se hace un analisis de la causa raiz para

determinar la causa de la falla, dando al cliente la garantia por el servicio.

El periodo de garantida comienza en el momento de entrega del vehiculo al
cliente y sera dado por periodo o por kilometraje establecido en la cotizacion, sin
embargo, queda excluido de la garantia, las reparaciones realizadas por un
tercero cuando el vehiculo reparado se encuentra en garantia, cuando el vehiculo
no ha tenido condiciones normales de operacién y solo aplica a la misma

reparacion o el mismo sistema solidario a esta.
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Figura 19: Diagrama de procesos.
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Fuente: Elaboracion propia, realizado en Flowdia Lite App.

La calidad en el servicio es un proceso de mejora continua donde se considera:
e Tener de forma visible un formato de sugerencias, quejas y reclamos en
la recepcidn, que sirva tanto de forma interna como externa.
e Consulta periddica la opinién de los clientes para conocer su estado de
satisfaccion.
e La administracion comunique al personal del establecimiento las

acciones de mejora a implantar y los resultados obtenidos.
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e La apariencia del personal sea aseada y cuidada, usando la dotacién de
la empresa.

¢ Realizar mantenimiento periddico a los equipos garantizando su limpieza
y correcta operacion diariamente.

e Disponer de equipos y herramientas necesarios de acuerdo con el tipo
de trabajo a realizar, asi como contar con instrumentos de medicion o
patrones calibrados antes de su uso y verificar el buen estado de las
herramientas y equipos de taller organizados en su ubicacion después de
Su uso.

e Que el personal preste atencién a todo lo que el cliente exprese e
identifique sus necesidades para tratar de ofrecerle los productos que

mejor se adapten a dicha necesidad.

6.3. PLAN DE RECURSOS HUMANQOS

En el apartado anterior se determiné la cantidad de personal requerido para la
operacion de la empresa, el organigrama de organizacion, sus responsabilidades
en el proceso operativo o de servicio, ahora se busca determinar aquellas
capacidades que sean congruentes con los procesos internos de la compafia y

que permita el adecuado desarrollo de la idea de negocio.
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Es necesario contemplar en una empresa aspectos como la generacion de
programas de motivacion, capacitacion y cultura organizacional para el bienestar

de los colaboradores de empresa y el proceso de la empresa.

A continuacién, se describen los diferentes cargos de la organizacion,
considerando, area de trabajo, cargo, jefe inmediato, objetivo, perfil y

responsabilidades del cargo.

Aparte de los cargos establecidos en el organigrama se considera la

contratacion externa de un contador para llevar la contabilidad de la empresa.

Tabla 12: Perfil ocupacional para el cargo gerente.

L Formato F.1
//BOXES Descripcion del cargo
Taller Automotriz FeCha 12/12/2021
Empresa Boxes Taller Automotriz | area Administrativa
Cargo Gerente Jefe . Ninguno
Inmediato
Supervisa a Todos los cargos de la empresa

Objetivo del cargo
Planear, organizar, dirigir, controlar y supervisar los recursos humanos, fisicos y
financieros a su cargo, con el fin de obtener el mayor rendimiento posible y la maxima
calidad en el servicio.

Perfil del cargo

Educacién | Profesional en ingenieria mecanica o afines al cargo, preferiblemente
con especializacion.

3 afios en cargos afines como coordinador de mantenimiento
Experiencia |automotriz, en gestibn mantenimiento automotriz, manejo de
personal, administracién de taller.

Formacién | Conocimiento administracién y planificacién de taller, gestion de
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almacén, gestion de mantenimiento automotor, mecénica bésica de
vehiculos, manejo de programa office (Excel, Word, Powerpoint),
manejo software de gestién de taller.

Liderazgo, planeacién y organizacién, capacidad de negociacion,

Habilidades |actitud de servicio, trabajo en equipo, sentido de pertenecia.

Responsabilidades del cargo

Gestionar los recursos financieros de la empresa segun lo estipula el plan de
negocio.

Asesorar al cliente y brindarle informacién al cliente sobre los servicios
ofrecidos por la empresa.

Planificar y supervisar diariamente el trabajo realizado por los técnicos y el
asistente administrativo.

Hacer cumplir las normas y el reglamento para el normal funcionamiento del
taller.

Velar por la limpieza y organizacion del taller para su normal funcionamiento.
Revisar el estado de los equipos y herramientas del taller.

Elaborar informes mensuales de balances y estados financieros.

Elaborar informe trimestralmente analizando parametros desempefio del
negocio y desarrollar planes de mejora continua, que permitan mejorar la
efectividad en la operacién del taller.

Velar por el pago oportuno de las obligaciones financieras y legales del taller
como pago de arrendamiento, servicios, impuestos, nomina, entre otros.
Todas las demas funciones inherentes al cargo.

Gestionar los recursos humanos de la compafia, y generar planes de
motivacion y capacitacion para el personal.

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 13: Perfil ocupacional para el cargo auxiliar administrativo.

Formato F.1

//BOXES Descripcion del cargo
Taller Automotriz Fecha 12/12/2021
Empresa Boxes Taller Automotriz | area Administrativa
Cargo Auxiliar Administrativo | J&fé Gerencia
Inmediato
Supervisa a Ninguno

Obijetivo del cargo

Apoyar administrativa y operacionalmente los servicios prestados en el taller, manejo
de caja, gestion de almacén, registro de nuevos clientes, elaboracién de ordenes de
entrada, facturacion, atencion a clientes y proveedores.

Perfil del cargo
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Educacion o ] o . ] _
Técnico o tecnélogo en administracion o areas afines.

Experiencia | Un afio como auxiliar administrativo o cargos similares, deseable
experiencia en mantenimiento de vehiculos.

Formacion | Conocimiento administracion, manejo de programa office (Excel,
Word, Powerpoint), manejo software de gestién de taller.

Habilidades | Responsabilidad, trabajo en equipo, organizacion, actitud de servicio,
conciliador, sentido de pertenecia.

Responsabilidades del cargo

e Administrar stock de inventarios diariamente, organizacién de almacén,
manejo de software de taller.

e Atencion a clientes, brindar informacién de los servicios prestado, asi como de
descuentos y ofertas existentes.

e Realizar cotizaciones, ordenes de trabajo, ingreso de nuevos clientes, facturar
y llevar al dia toda la documentacién requerida.

e Elaborar informes de estado clientes, taller y almacén.

¢ Realiza comunicados internos.

e Brindar atencién via telefénica, redes sociales, whatsapp, correo electrénico y
dar manejo a las solicitudes realizadas.

¢ Realizar control del acceso a areas de servicio.

e Conservar los sitios de trabajo en buenas condiciones de seguridad aseo y
orden.

e Colaborar con los planes de seguridad, aseo y orden.
Todas las demas funciones que asigne el jefe inmediato que tengan relacion
con el cargo.

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 14: Perfil ocupacional para el cargo técnico mecénico.

L Formato F.1
//BOXES Descripcion del cargo
Taller Automotriz Fecha 12/12/2021
Empresa Boxes Taller Automotriz | rea Administrativa
Cargo técnico mecénico Jefe Gerencia
Inmediato
Supervisa a Auxiliar mecanico

Objetivo del cargo

Garantizar la satisfaccion del cliente prestando una buena atencién, respondiendo las
inquietudes y solicitudes del cliente, responsable de las reparaciones o
mantenimientos acorde al proceso de calidad, seguridad y medio ambiente
establecidos por la empresa.

70




Perfil del cargo

Educacion | Téchico mecanico automotriz, técnico electromecanico automotriz o

en aras afines al cargo.

Experiencia | Minimo 3 afios como técnico mecanico en talleres de mantenimiento

automotriz.

Manejo de herramientas especializadas de taller como multimetro,

Formacion | calibrador, scanner, torquimetro, entre otros.

Manejo paquete office (Word, Office, Powerpoint)

Habilidades | Organizacion, responsabilidad, método, limpieza, trabajo en equipo,

manejo de personal, paciencia, actitud de servicio.

Responsabilidades del cargo

Recibir el vehiculo, realizar una inspeccién documentando su estado.

Realizar el diagnéstico de los vehiculos cumpliendo las normas vy
procedimientos establecidos por la gerencia.

Elaborar presupuestos, diligenciar ordenes de trabajo, mantener informando a
su superior de las actividades realizadas, cumpliendo con las normas y
procedimientos establecidos por la gerencia para el desarrollo de sus
funciones.

Mantener organizada, en buen estado y completas las herramientas bajo su
cargo.

Realizar el mantenimiento preventivo e informar a su superior de equipos o
herramientas que requieran reparaciones o calibracion.

Realizar la limpieza del lugar de trabajo, garantizando que el lugar siempre
este limpio, organizado y seguro.

Conservar una buena presentacién personal de identidad de la compafiia
usando los elementos de seguridad y dotacion.

Informar a su jefe inmediato de cualquier accidente, dafio en maquinaria,
herramienta o vehiculo que se presente.

Realizar las actividades de mantenimiento o reparacion de los vehiculos que
se le sean asignados segun los procedimientos, normas, manual de
fabricante o guias de mantenimiento, segun el procedimiento establecido por
la gerencia.

Velar por la calidad de los trabajos realizados tanto propios como del personal
bajo su cargo.

Usar y velar por el uso de elementos de proteccion para el vehiculo.

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 15: Perfil ocupacional para el cargo gerente. fuente: elaboracién propia.

//BOXES Descripcién del cargo

Formato F.1

Taller Automotriz Fecha 12/12/2021
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Empresa Boxes Taller Automotriz | &rea Administrativa

Cargo

Jefe Gerencia y Técnico

auxiliar mecanico ) L .
Inmediato | mecanicos jefe

Supervisa a N/A

Objetivo del cargo

Garantizar la satisfaccion del cliente prestando una buena atencién, respondiendo las
inquietudes y solicitudes del cliente, realizar las reparaciones o mantenimientos segun
el proceso de calidad, seguridad y medio ambiente establecidos por la empresa.

Perfil del cargo

Educaciéon | Técnico mecanico automotriz, técnico electromecanico automotriz o

en aras afines al cargo.

Experiencia | 0-1 afio de experiencia como auxiliar técnico mecanico en talleres de

mantenimiento automotriz.

Manejo de herramientas especializadas de taller como multimetro,

Formacion | calibrador, scanner, torquimetro, entre otros.

Manejo paquete office (Word, Office, Powerpoint)

Habilidades | Organizacion, responsabilidad, metodo, limpieza, trabajo en equipo,

paciencia, actitud de servicio.

Responsabilidades del cargo

Recibir el vehiculo, realizar una inspeccién documentando su estado.

Realizar el diagnéstico de los vehiculos cumpliendo las normas vy
procedimientos establecidos por la gerencia.

Elaborar presupuestos, diligenciar ordenes de trabajo, mantener informando a
su superior de las actividades realizadas, cumpliendo con las normas y
procedimientos establecidos por la gerencia para el desarrollo de sus
funciones.

Mantener organizada, en buen estado y completas las herramientas bajo su
cargo.

Realizar el mantenimiento preventivo e informar a su superior de equipos o
herramientas que requieran reparaciones o calibracion.

Realizar la limpieza del lugar de trabajo, garantizando que el lugar siempre
este limpio, organizado y seguro.

Conservar una buena presentacién personal de identidad de la compafiia
usando los elementos de seguridad y dotacion.

Informar a su jefe inmediato de cualquier accidente, dafio en maquinaria,
herramienta o vehiculo que se presente.

Realizar las actividades de mantenimiento o reparacion de los vehiculos que
se le sean asignados segun los procedimientos, normas, manual de
fabricante o guias de mantenimiento segun lo establecido por la gerencia.
Velar por la calidad de los trabajos realizados.

Usar y velar por el uso de elementos de proteccion para el vehiculo.

Fuente: Elaboracion propia.
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7. PLAN FINANCIERO

El plan financiero describe el escenario econdémico deseado para la
organizacion en funcion de las operaciones y ventas descritas a lo largo del plan,
donde se elabora proyecciones financieras de ingresos y gastos, flujo de caja
entre otros elementos, describiendo asi la idea de negocio en términos

monetarios, finalizando con una evaluacién de factibilidad del proyecto.

7.1. PROGRAMA DE IMPLEMENTACION

El programa de implementacion describe los recursos y medios necesarios para

poder dar inicio al proyecto garantizando las condiciones suficientes para alcanzar

los objetivos de produccién y servicio establecidos en los apartados anteriores,

considerando un periodo improductivo de dos meses.
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Tabla 16: Listado de equipos y herramientas.

Listado equipos y herramientas

ltem Nombre Cantidad CQSK.J Costo Total
Unitario
1 |Elevador de tigera 1 $ 22,500,000 | $ 22,500,000
2 |Elevador 2 columnas 1 $ 6,300,000 | $ 6,300,000
3 |Alineador 3D 1 $ 23,500,000 [ $ 23,500,000
4 |Balanceador 1 $ 4,500,000 | $ 4,500,000
5 |Desmontadora de lllantas 1 $ 3,800,000 | $ 3,800,000
6 |Llave de impacto neumatica de 1/2 1 $ 350,000 | $ 350,000
7 |Kit Lubricacién movil 1 $ 2,200,000 | $ 2,200,000
8 |Probador de bateria 1 $ 796,000 | $ 796,000
9 |Multimetro digital 2 $ 220,000 | $ 440,000
10 |Escaner Automotriz 1 $ 3,400,000 | $ 3,400,000
11 |[Taladro inalambrico 1 $ 290,000 | $ 290,000
12 |Pulidora Pequefia 1 $ 280,000 | $ 280,000
13 |Espemeril 6 pulgadas 1 $ 200,000 | $ 200,000
14 |Compresor aire 1 $ 1,200,000 | $ 1,200,000
15 _Banco de prueba inyectores y lavado de 1 $ 2780000 | $ 2,780,000
inyectores

16 |Galgas frenos 2 $ 15,000 | $ 30,000
17 |Galgas de hoja en milimetros 2 $ 20,000 | $ 40,000
18 |Calibrador pie de rey 12" 2 $ 100,000 | $ 200,000
19 |Torquimetro 20NM 1 $ 330,000 | $ 330,000
20 [Juego de llaves fijas 16 piezas en (mm) 2 $ 380,000 | $ 760,000
21 |Juego de llaves fijas 9 piezas en (pulg) 1 $ 120,000 | $ 120,000
22 |Juego de llaves acodadas 9 piezas (mm) 1 $ 240,000 | $ 240,000
23 |Juego de copas 32 piezas (mm) 2 $ 200,000 | $ 400,000
24 |Juego de llaves Bristol 20 piezas 2 $ 35,000 | $ 70,000
25 |Juego de llaves torx 9 piezas 2 $ 42,000 | $ 84,000
26 |Mesa banco de trabajo para taller 2 $ 800,000 | $ 1,600,000
27 |Prensa hidraulica 30 ton 1 $ 2,400,000 | $ 2,400,000
28 |Prensa mecanica # 8 1 $ 400,000 | $ 400,000
29 |Gato hidraulico 2 ton 2 $ 100,000 | $ 200,000
30 |Gato hidraulico tipo zorra 2 ton 1 $ 220,000 | $ 220,000
31 |Kit extractor de rodamientos 1 $ 450,000 | $ 450,000
32 |Kit para calibrar valvulas 2 $ 40,000 | $ 80,000
33 |Cargador de baterias 1 $ 300,000 | $ 300,000
34 |Alicate 8 pulg 2 $ 15,000 | $ 30,000
35 |Kit herramientas electricas 2 $ 200,000 | $ 400,000
36 |Kit de Alicates de presion x 4 2 $ 70,000 | $ 140,000
37 |Llave saca bujias 2 $ 20,000 | $ 40,000
38 |Caja de herramientas 2 $ 140,000 | $ 280,000
39 |Probador liquido de frenos 1 $ 50,000 | $ 50,000
40 |Purgador de frenos 3L 1 $ 300,000 | $ 300,000
41 |Kit de pinzas chaveteras 1 $ 150,000 | $ 150,000

Costo total equipos y herramientas $ 81,850,000

Fuente: Elaboracion propia.
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Tabla 17: Inversion inicial equipos de oficina.

Equipo de Oficina

Nombre Cantidad Costo unitario Costo total
Computadores 2 $ 1,200,000 $ 2,400,000
Escritorio de oficina 2 $ 250,000 $ 500,000
Cafetera 1 $ 120,000 $ 120,000
Dispensador de agua 1 $ 650,000 $ 650,000
Impresora multifuncional 1 $ 750,000 $ 750,000
Papeleria 1 $ 400,000 $ 400,000
Teléfono fijo 1 $ 40,000 $ 40,000
Tablet 1 $ 750,000 $ 750,000
Archivador 1 $ 250,000 $ 250,000
Caja registradora 1 $ 300,000 $ 300,000
Estantes clasificadores 8 $ 180,000 $ 1,440,000

Costo Total equipo de oficina $ 7,600,000
Fuente: Elaboracion propia.
Tabla 18: Costo de adecuaciones locativas.
Adecuaciones locativas
Costo
Nombre Cantidad unitario Costo total
Divisiones administrativas Drywall 1 $ 2,800,000 | $ 2,800,000
Aire acondicionado e instalacién 1 $ 1,300,000 | $ 1,300,000
Pintura general y sefializacién areas taller 1 $ 1,800,000 | $ 1,800,000
Adecuacion bafio y area de aseo 1 $ 1,200,000 | $ 1,200,000
Adecuacion Eléctrica 1 $ 700,000 | $ 700,000
Instalacion linea neumética 1 $ 800,000 | $ 800,000
Instalacién elevadores 1 $ 750,000 | $ 750,000
Costo total adecuaciones locativas $ 9,350,000

Fuente: Elaboracion propia.
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Tabla 19: Costo de mano de obra del periodo improductivo.

Costos mano de obrainicio de proyecto
Cargo Cantidad Meses |Salario base|Salario+T+S.S+C+P| Costo Total
Gerencia general 1 2 $ 1,500,000 | $ 2,314,529 | $ 4,629,057
Auxiliar administrativo 1 2 $ 1,000,000 | $ 1,679,139 [ $ 3,358,278
Tecnico mecanico 1 2 $ 1,300,000 | $ 2,140,367 | $ 4,280,733
Auxiliar mecénico 1 2 $ 1,000,000 | $ 1,679,139 | $ 3,358,278
Contador externo 1 2 $ 200,000 | $ 400,000
Costo Total mano de obra $ 8,013,173 | $ 16,026,347
Fuente: Elaboracion propia.
Tabla 20: Inversién inicial en almacén.
Costos almacén de repuestos e insumos
Descripcion Cantidad Valor
10W30 60 $ 1,525,000
10W40 24 $ 620,000
Aceite de motor Litro 15W40 60 $ 1,480,000
20W50 24 $ 566,000
5W30 24 $ 556,000
Aceite transmision Litro 80W90 12 $ 249,000
Filtro de aceite Varios 50 $ 865,000
Filtro de aire Varios 40 $ 1,048,000
Filtro combustible Varios 30 $ 1,050,000
Filtros Aire acondicionado Varios 30 $ 960,000
Refrigerante Litro Varios 30 $ 279,000
Liquido de frenos 250ml Varios 20 $ 174,000
Costo Total $ 9,372,000
Fuente: Elaboracion propia.
Tabla 21: Gastos administrativos periodo improductivo.
Otros gastos administrativos
Descripcion Cantidad Unitario Costo Total
Arrendamiento 2 $ 2,400,000 $ 4,800,000
Software de taller 2 $ 125,000 $ 250,000
Servicios publicos 2 $ 500,000 $ 1,000,000
Gastos publicitarios 1 $ 1,750,000 $ 1,750,000
Costo total gastos administrativos $ 7,800,000

Fuente: Elaboracion Propia.
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Tabla 22: Total inversidn proyectada.

Inversidon proyectada

Descripcion Costo
Equipos y herramientas $ 81,850,000.00
Equipos de oficina $ 7,600,000
Adecuaciones locativas $ 9,350,000
Almaceén y repuestos $ 9,372,000
Capital humano por 2 meses $ 16,026,347
Gastos administrativos por 2 meses | $ 7,800,000
Total inversion proyectada $ 131,998,346

Fuente: Elaboracion propia.

8.2. FINANCIACION DEL PROYECTO

Al no contar con los recursos suficientes para financiar este negocio, se
presentara el proyecto a convocatorias de capital semilla como el Fondo
Emprender esperando conseguir los recursos faltantes para su implementacion

discriminados asi:

Tabla 23: Fuentes de financiamiento.

Fuentes de Financiamiento

Descripcién Costo Porcentaje
Total inversién proyectada $ 131,998,346.67 100%
Financiacion Fondo emprender $ 80,000,000 61%
Recursos propios $ 51,998,346.67 39%

Fuente: Elaboracion propia.
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8.3. PLAN RECURSO HUMANO.

En este apartado se muestra los costdé del recurso humano que incluye salié

base, seguridad social sociales, subsidio de transporte, cesantias, intereses de

cesantias, prima y parafiscales donde se proyecta a tres afios los costd de este

suponiendo un crecimiento anual del 6%. mostrados a continuacion.

Tabla 24: Proyeccioén plan de recurso humano a 3 afios.

Proyeccién costo talento humano

Salario [Salario+T+ | Proyeccion | Proyeccién | Proyeccion
Cargo Cant. base S.S+C+P afo 1 afio 2 afo 3
Personal administrativo
Gerencia general $ 1,500,000 | $ 2,314,529 | $ 27,774,344 | $ 29,440,805 | $ 31,207,253
Auxiliar administrativo 1 $ 1,000,000 | $ 1,679,139 | $ 20,149,668 | $ 21,358,648 | $ 22,640,167
Personal operativo
Tecnico mecanico 1 |$ 1,300,000 | $ 2,140,367 | $ 25,684,400 | $ 27,225,464 | $ 28,858,992
Auxiliar mecanico 1 $ 1,000,000 | $ 1,679,139 | $ 20,149,668 | $ 21,358,648 | $ 22,640,167
Servicios externos
Contador externo | 1 | $ 200,000 ($ 2,400,000 |$ 2,544,000|% 2,696,640
Costo Total mano de obra $ 8,013,173 | $ 96,158,080 | $ 101,927,565 | $ 108,043,219

Fuente: Elaboracion propia.
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8.4. ESTADO DE RESULTADOS

A continuacion, se muestra el estado de resultados obtenido.

Tabla 25: Estado de resultados proyecto.

Estado de resultados proyecto
Ao 1 Ao 2 Afio 3 Ao 4 Ao 5

Ventas brutas $ 305,100,000 | $ 431,449,000 | $ 467,403,000 | $ 506,118,081 | $ 547,796,328

[Descuento en ventas 2% $ 6102000 |$ 8628980 |3% 9,348,060 | $ 10,122,362 | $ 10,955,927
Ventas netas $ 298,998,000 | $ 422,820,020 | $ 458,054,940 | $ 495,995,719 | $ 536,840,401

Costo mercancia vendida $ 144,377,000 | $ 203,379,000 | $ 220,579,000 | $ 238,775,000 | $ 258,361,000

Personal operativo $ 45,834,068 [ $ 48,584,120 | $ 51,499,200 | $ 54,589,108 | $ 57,864,454

Depreciacién equipos y

herramientas 10% $ 8,185000|$% 8185000|% 8,185000|$% 8,185000|% 8,185,000

Otros gastos operativos

(arrendamiento, software,

servicios publicos,

mantenimiento 2%) $ 4662000 |$ 4755240 (% 4,850,345 [$ 4,947,352 | $ 5,046,299
Utilidad Bruta $ 95,939,932 | $ 157,916,660 | $ 172,941,395 | $ 189,499,260 | $ 207,383,649

Personal de administracion $ 47,924,012 |$ 50,799,453 | $ 53,847,420 | $ 57,078,265 |$ 60,502,960

Gasto contabilidad $ 2,400,000 |$ 2,544,000 | $ 2,688,000 | $ 2,849,280 [ $ 3,020,237

Gasto en ventas publicidad6% |$ 1,625000($ 1,722500 |$ 1,825850|$% 1,935401|$ 2,051,525

Otros gastos administrativos

(Despreciacion adecuacuacines

y equipos de oficina 10% $ 1872200|% 1,872,200 |$ 1,872,200 |$ 1,872,200 $ 1,872,200
Utilidad Operativa $ 42,118,720 [ $ 100,978,507 | $ 112,707,925 | $ 125,764,114 | $ 139,936,727

Utilidad antes de impuestos $ 42,118,720 [ $ 100,978,507 | $ 112,707,925 | $ 125,764,114 | $ 139,936,727

|Impuestos 35% $ 27,377,168 [ $ 65,636,030 | $ 73,260,151 | $ 81,746,674 | $ 90,958,872
Utilidad Neta Final $ 14741552 | $ 35,342,477 |$ 39,447,774 | $ 44,017,440 | $ 48,977,854
Fuente. Elaboracién propia.
Segun el estado de resultado el proyecto muestra rentabilidad para el primer

afo esta es menor debido al periodo improductivo.
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8.5. EVALUACION DEL FINANCIERA

La tasa de rendimiento escogia fue del diez por ciento para un periodo de 5
afios en donde encontramos que bajo el criterio TIR el proyecto es factible
generando utilidades después de impuestos de 182°525.000 durante los primeros

5 afnos.

Tabla 26: Evaluacion del proyecto. Fuente Elaboracion propia

EVALUACION DEL PROYECTO
Tasa de rendimiento 10%
Tasa interna de retorno TIR 10.18%
VAN (valor actual neto) $ 700,000
VPN $ 132,700,000

9. ASPECTOS LEGALES

La norma contempla que todo taller que genere residuos peligrosos debe tener
un plan de manejo de residuos peligrosos en donde se garantice su adecuada
disposicion y que garantice que no genera contaminacion por vertimientos, el
Anexo D muestra la propuesta de recoleccién de residuos peligrosos de una
empresa local, identificados como, aceite mineral usado, filtros y piezas

contaminados con aceite.
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Tabla 27: Normativa ambiental.

Departamento de Gestion | Titulo 8,
Deroga el Decreto 1299 Ambiental de las empresas | Capitulo -
de2008 a nivel industrial Pag.581-
Deroga el Decreto 4741 de Titulo 6 -
Decreto 1076 de 2015 2005 Residuos Peligrosos Pag 460-

Capitulo 3,

subseccion
Deroga el Decreto 3930 de | Ordenamiento de Recurso | 1,seccion 4-
2010 Hidrico y Vertimientos Pag 358-

Fuente: Ministerio de Ambiente y Desarrollo Sostenible, Decreto 1076 de 2015.
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10. CONCLUCIONES

Se pudo determinar qué servicios se ofertara el taller, los perfiles del
personal, criterios de servicio, responsabilidades, infraestructura
necesaria, equipos y herramienta requeridos, para el publico potencial, a
una capacidad operativa del 68% teniendo la oportunidad de atender a
una mayor cantidad de clientes que los contemplados en el proyecto.

Se determinaron las estrategias, que permitan al proyecto ser rentable
crecer frente a la competencia, asi como medios de comunicacion con el
cliente y métodos de retencion.

Se elaboro un diagrama de flujo del taller de servicio donde se describe
las actividades, documentos y secuencia de la operacion del taller frente
a la prestacion de servicios,

Se pudo determinar la viabilidad técnica y comercial del proyecto para la
creacion plan de negocios taller automotriz ubicado en la ciudad de San
Gil, donde se analiz6 el mercado, a la competencia, propuesta operacion
y factores financieros se pudo determinar que es viable el plan de
negocio.

Se resalta la propuesta de valor en operacion del taller y oportunidades
de crecimiento que tiene el proyecto en cuanto a mayor capacidad
técnica y de ampliacion de servicios que una vez de inicio el proyecto se

puede implementar volviendo mas atractivo el proyecto para el mercado.
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e Por medio del estudio de mercado se pudo identificar las preferencias del
mercado hacia condiciones de servicio, preferencias en cuanto a
servicios ofrecidos y atencién definiendo un segmento de mercado al que
se quiere llegar, asi como las zonas potencias de la ciudad mas
convenientes para el desarrollo del proyecto.

e Por medio del analisis financiero se pudo identificar los requerimientos en
cuanto herramientas, equipos, infraestructura, adecuaciones necesarias

para iniciar el proyecto.
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