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1. Resumen Ejecutivo

Se ha detectado en el municipio de Chia, Cundinamarca la poca existencia de repuestos para
motocicletas, siendo uno de los factores mas relevantes los problemas de tiempos de entrega
en los trabajos y mal servicio que se presta a los clientes. Poca atencion a las necesidades y
expectativas que tienen los clientes, ya que el mercado de las motocicletas ha presentado un
constante crecimiento en la compra de motocicletas y pocos negocios que prestan un buen

Servicio.

El proyecto de emprendimiento que sera desarrollado es un centro de servicio técnico y
repuesto para motocicletas de mediano y bajo cilindraje en el mercado de personas de estratos

2 y 4 principalmente del municipio de Chia.

Se pretende contar con inventario extenso para multiples marcas, desarrollar los trabajos

oportunamente y que cumpla con los tiempos estipulados.

El negocio se ubicara en el municipio de Chia en la zona centro. Los ingresos econémicos
del negocio se recaudaran por medio de la venta de repuestos de las motocicletas,
principalmente las marcas mas vendidas como Auteco, Yamaha, Akt, Honda y Suzuki y por
la prestacion de servicio técnico es decir las reparaciones, cambio de piezas y ajustes a los

respectivos vehiculos.

Se elaborara un estudio de mercado en el cual se evaluard el perfil del consumidor, la
demanda del mercado, necesidades y expectativas de los consumidores. Se construira la
estructura organizacional e investigara el tema financiero de la empresa. Se evaluara el

proyecto financieramente



2. Aspectos generales
2.1 Antecedentes

En Colombia segun el Registro Unico Nacional de Transito, por las calles de la capital y
Sabana Norte se movilizan alrededor de 461.614 motocicletas. También se manifiesta que la
utilizacion de motocicletas ha tenido un amplio crecimiento en la ciudad y sus alrededores.
Teniendo en cuenta la siguiente tabla se refleja el aumento del nimero de motocicletas para

los siguientes periodos:

Numero de Motocicletas particulares en Bogota y Sabana Norte.

Aio Numero de Motocicletas
2007 111.626
2008 140.485
2009 163.757
2010 205.585
2011 269.461
2012 328.078

Tabla 1. Recuperado de: Registro Unico Nacional de Transito. (2012). Motocicletas
Particulares en Bogotd y Sabana Norte. Recreado por: Carlos David Diaz Fontecha

Motocicletas Particulares en Bogota y Sabana Norte

Segtin los datos recolectados por (La Asociacion Nacional de Industrias. ANDI (2016).
Informe de Motocicletas.) la tasa de motos es de 34 por cada 1.000 habitantes. Por otro lado,
la tendencia de motos presenta un rango inverso al de los automoéviles al analizarlo por

estrato. En el 1 se encuentra una moto por cada 24 personas y en el 6 una por cada 63.

También se resalta que en la zona norte de la ciudad se generan mas viajes de moto en la hora
pico cuyo destino es principalmente el centro de la capital, la zona industrial y el aeropuerto.

La motocicleta es un instrumento de trabajo netamente popular utilizada para actividades de



mensajeria, reparticion de correo y periodicos, domicilios y otros oficios de importancia para

la vida diaria, con los cuales estos motociclistas sostienen a sus familias.

El mayor crecimiento de motos se presentd en la zona rural, donde los hogares con
motocicleta pasaron del 15,7% en 2011 a 31,5% en el 2016. Por otro lado, en la zona urbana
la proporcion fue de 18,7% en el 2011 frente a 28,6% en el 2016. Presentando un crecimiento
importante de casi el 50% en los hogares con motocicleta. En cuanto la situacién de la
Industria Automotriz, Colombia en el 2017 no logro superar las ventas de motocicletas
presentadas en el 2016 con una caida del 12%. Sin embargo, las esperanzas de que en el 2018
la industria pueda repuntar no desaparecen, pues se prevé que las ventas de las motocicletas

pueden crecer cerca de un 5%

La meta que se propuso es lograr un consolidado de 525.000 unidades vendidas este afio,

cifra que superaria en un 4% al alcanzado en 2017 con sus 500.727.

Periddico El Espectador, Estas son las apuestas de la industria automotriz para (2018).

Seccion de Economia. Autor: Diego Ojeda.

2.2 Objetivos

a) Objetivo General

El objetivo del proyecto es examinar la demanda del mercado y los requerimientos para un
plan de negocio de un centro de servicio técnico y venta de repuestos para motocicletas en

el municipio de Chia Cundinamarca.



b) Objetivos Especificos

e Determinar la demanda potencial del mercado y necesidades que este presenta.

e Busqueda de repuestos de calidad necesarios para el proyecto.

e Establecer las politicas administrativas, requerimientos legales para crear una
empresa, manual de funciones y costos organizacionales.

e Evaluacion financiera de la viabilidad del proyecto.

2.3 Descripcion del problema

Con alrededor de 6.900.000 motocicletas circulando en Colombia y 461.614 ubicadas en la
ciudad capital y los alrededores. Se pretende aprovechar la oportunidad que tiene el
mercado, ya que el lugar en el cual se encuentran mayor concentracion de las motocicletas

es en la ciudad capital y municipios cercanos.

La problematica principal que se quiere solucionar en el proyecto, son los pocos repuestos
que se disponen en el municipio de Chia y el mal servicio que estan teniendo los

motociclistas.



3. Justificacion

La razén por la cual se estd desarrollando este proyecto de emprendimiento es porque se
evidencia una oportunidad de negocio, a causa de las deficiencias en el sector de las
motocicletas. Como son la baja existencia de repuestos en el municipio de chia y mal servicio

al cliente.

Por otro lado, los buenos resultados del sector y su constante crecimiento generan grandes
expectativas. Las motocicletas hoy en dia son una herramienta esencial para los colombianos
en temas de trabajo y transporte. Ademas, es un impulsor econdmico para el pais, ya que gran

cantidad de familias colombianas basan sus ingresos trabajando con estos vehiculos.

La facilidad de créditos ha impulsado la compra de estos vehiculos al punto de venderse mas

motocicletas que automoviles.



4. Analisis del entorno

El respectivo analisis del entorno que es realizado en el proyecto, se basa en varios autores €
investigaciones, uno de los principales son los datos aportados por la ANDI (Asociacién

Nacional de Empresarios de Colombia.)

4.1 Tendencia

“De otra parte, el acceso a la moto se ha generalizado entre los estratos econdmicos
mds bajos, casi el 54% de los nuevos compradores de motos en el afio 2016
pertenecian a hogares de los estratos 1 y 2. En 2016, de los nuevos compradores de
motos, el 59% estd empleado y el 32,9% trabaja como independiente; muchos de
ellos indican que usan su motocicleta como herramienta de trabajo” (Cdmara de la
Industria Automotriz de la Asociaciéon Nacional de Empresarios de Colombia , 2017)
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Grafica 1.Produccién de motocicletas. Datos de DIAN y ANDI. Pdgina 23. Produccidn de
Motocicletas. Informe de Motocicletas 2016. Recreado por: Carlos David Diaz Fontecha y
Mauricio Burgos Mendivelso

En este grafico se puede evidenciar el nivel de crecimiento en la produccion de motocicletas
en Colombia. Del mismo modo se resalta que desde el aiio 2011 al 2016 se ha mantenido un
crecimiento constante, esto nos lleva a entender la importancia de las motocicletas en la

industria y el crecimiento del pais.

Esto es un factor positivo para el desarrollo del proyecto, ya que el mercado esté creciendo y

la demanda de servicios pos venta.
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Grafica 2. Importacion de motocicletas segin el pais. Recuperado de: Importacion de
Motocicletas segin pais afio 2016.ANDI. (Informe de Motocicletas a Enero de 2017)
Recreado por: Carlos David Diaz Fontecha y Mauricio Burgos Mendivelso

La tendencia de importacion de motocicletas proviene principalmente de China y la India.

“Las empresas ensambladoras de motocicletas con presencia en Colombia son las
lideres del mercado, con una participacion en el aiio 2016 del 96% de las motos que
se venden en el pais. El 4% restante corresponde a motocicletas importadas.

La distribucion por empresa en el aiio 2016 es: (Bajaj, Kawasaki, Kymco, KTM) con
36,5%; Incolmotos Yamaha con 18,2%; Corbeta (AKT, TVS) con 16,4%; Fanalca-
Honda con 12,4%; Suzuki con 9,1% y Hero con 4,4% "(Andi 2017).

Uso de las motocicletas:

Este es un factor importante para evaluar y conocer en la trayectoria del proyecto. De esta
manera se vera con mayor claridad las necesidades de los clientes. Como por ejemplo los

tiempos libres que disponen para el mantenimiento de sus vehiculos, gustos, preferencias etc.
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Grafica 3. Recuperado de: 2016 Comité de Ensambladoras de la Camara de la Industria
Automotriz, ANDI. Pdgina 58. Informe de Motocicletas Colombia. Recreado por: Carlos
David Diaz Fontecha

Los motociclistas en su mayoria son utilizados como medio de trabajo para el transporte. Por
esta razon, la investigacion de mercado se centrara en los clientes que utilizan las
motocicletas como medio de transporte y asi determinar, necesidades de tiempo para el

arreglo, recursos, gustos etc.

4.2 Cadena de valor

Imagen 1. La cadena de valor de Michael Porter. (2018) Web y Empresas, autor: Matias
Riquelme. Recreado por: Mauricio Burgos Mendivelso
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Para el respectivo proyecto de emprendimiento es importante determinar y tener en cuenta
aquellos procedimientos y actividades esenciales para el desarrollo de la misma, para eso se
desarrollara una “cadena de valor” que esté acorde a todas las areas del plan de negocio, pues

esta define la integracion de los procesos hasta la entrega final del producto.
1. Actividades primarias
Logistica Interna:

Se contara con una adecuacion optima del lugar para poder almacenar todo el tema de
repuestos, herramientas y accesorios para el mantenimiento de las motocicletas. Garantizar
que sea un espacio seguro y de calidad para el tratamiento de los productos, también se
crearan todas las redes de informacion y comunicacion internas como: Bases de datos,

manejo de plataformas, contactos e inventarios.
Produccion/Procesos:

Organizacion en los procesos de recepcion de pedidos, empaque de materiales, accesorios y
todos los equipos necesarios para la operacion del negocio, también el contacto con
proveedores. Se tendra un control de todo el proceso hasta finalmente la venta del servicio a

ofrecer.
Logistica Externa:

Despacho de productos terminados (en este caso se hace referencia al producto en
mantenimiento terminado y listos para su entrega) distribucion e intermediarios para la

entrega del producto, con un constante seguimiento cumpliendo las expectativas del cliente.
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Marketing y Ventas

En este segmento se debe realizar la captacion de ingresos de manera rapida y eficiente por
medio de servicios como: atractivo del lugar, la experiencia, el confort, comodidad, atencién
oportuna, repuestos, materiales y accesorios de calidad, buen servicio postventa, con

herramientas como materiales POP, redes sociales etc.
Servicio Postventa:

Se prestara un servicio en cuanto las preferencias del cliente como acompafiamiento,
incentivos (descuentos y garantias) asi como beneficios por tener un largo periodo acudiendo

a nuestro centro de servicio técnico.

Esto con el fin de que se adecue al nicho de mercado que se quiere atender. Por eso las
plataformas y el aplicativo jugaran un rol importante para suministrar al cliente las novedades
y los beneficios que este tendra, ya sea en temas de descuentos, promociones e informacion

actualizada sobre el servicio que se ofrece.

Se contara con area de quejas y reclamos en el cual se pretende escuchar comentarios y

sugerencias del cliente como base importante para la solucion de cualquier inconformidad.
2. Actividades de apoyo
Infraestructura de la Empresa:

Este proyecto contara con un area administrativa la cual estara encargada del monitoreo,
control y parte operativa del negocio, asi como manejo financiero de los costos, gastos €
inversiones que se hagan. El local contara con espacio suficiente para la prestacion del

servicio, el disefio de la marca sera fundamental pues como principio buscamos ser un
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negocio atractivo y que genere excelente atencion en el cliente, variedad en la cartera de

venta, facilidades de pago y cumplimiento en los tiempos de entrega.
Recursos Humanos:

Inicialmente se tendra 2 responsables como la parte gestora y directiva del proyecto pues
con nuestro conocimiento podremos elaborar las diferentes ideas para el desarrollo del
negocio, por otro lado, se contara con algunos operarios con experiencia en el tema de

ventas y servicio técnico.
Desarrollo de Tecnologia:

En este proyecto se incorporara el uso de tecnologias como: aplicativos, paginas web,
sistemas electronicos de pago y canales de comunicacion como correos. Se tendra acceso a
bases de datos especializadas para los clientes, plataformas innovadoras y eficientes que
faciliten y mejoren las condiciones de trabajo. Se plantea llegar a adquirir en méximo dos

afios herramientas especializadas para el arreglo de las motocicletas.
Aprovisionamiento/Compras:

Se elaborara una matriz de evaluacion de proveedores para determinar los mas adecuados,

que cumplan con los requerimientos y demandas del negocio.

De esta manera se podra contar con una red de proveedores confiables y de prestigio para
que nos suministran insumos y materiales de calidad. Por otro lado, esta el tema de los

espacios publicitarios e imagen corporativa.



14

4.3 La empresa y el concepto de negocio

El concepto del negocio nace a partir de la oportunidad de cambiar y transformar la imagen
tipica de un taller de motocicletas, agregando nuevos elementos como el servicio integro y
novedoso que genere un impacto en el cliente. A través de la incorporacion de tecnologias

nuevas y la experiencia que prestara el lugar.

Como negocio nuestras bases estan en descubrir nuevas tendencias o incluso introducir
algunos aspectos externos para poder explotarlo en un pais donde este tipo de servicio no

estan siendo aprovechados y desarrollados por completo.

4.3.1 Idea y Modelo de Negocio

Relaciones con los
clientes:
Actividades claves: Ater:x:n al Chf”.“e’ eon
excelente servicio y una
*Atencion by At ym- Mercado meta—
*Ventas. relacion de respeto, confianza clientess
Wi . y amabilidad. Asesorias en .
*Actualizacion de pdginas | propuesta de valor: L Vs ST Hombres y Mujeres entre
web. ot los 18 a 35 afios de edad,
*Markchng. *servicioy atencional| ndacioncs;:ara o | Bachilleres, técnicos y
Relaciones claves: Tramies hgalffs- cliente adecuado. | . 0 4 1o vehiculos ete tecndlogos, estratos de 2 a
*Proveedores de *Compras y gestion de | #exienso inventario de . R;a des sociales, | % con un nivel de ingresos
repuestos. nventarios. repuestos. : i ) - entre 1 a 3 salarios
. . . X paginas web y correos. Para o
*Aliados estratégicos. *Rapidez en el tiempo promociones, recordar minimos, con uso de las
Ir.wersx)msta.s. . de entrega. mantenimientos, eventos etc. SR p i Sinia medm
*Entidades publicas *Diseiio de la marca de transporte, trabajo y
corporativa para viajar.
Ric‘un.os Ic!a.ves: mnovadora. Canales de distribucién: Educados, con buenas
% Capital nmgl *Precios asequibles. | *[ocal de venta y servicio costumbres y que no se
Personal Profcspnal técnico. enfoque en los precios, sino
*Pemqna] operatvo. *Teléfonios. en la calidad de los
*Local, mfraestructura. *Pigans web FI0S
", n?puestos y *Folletos, volantes.
accesorios. Voz.a voz
*Tecnologia.
. s Es'tru.ctura 08 cpemos; <z Fuentes de ingresos:
*Arriendo, servicios publicos, costos de publicidad, costos de - - g .
. . Reparacién y mantenimiento de motocicletas.
L mventano'. i . * Venta de repuestos para todas las marcas.
*mantenimiento de maquinarias y equipos. * Descuentus
* t N
e o * Asesoramiento en la compra de motocicletas.
* Intereses y pago de créditos.

Tabla 2. Lienzo CANVAS. Elaborado por: Carlos David Diaz Fontecha
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4.3.2 Estructura Legal de la Empresa:

La opcion que se va a adoptar para la construccion legal de la empresa sera por persona
natural comerciante. Del cual se requiere realizar el registro unico tributario en la DIAN y

terminar de realizar el correspondiste tramite.

Para este negocio se plantea un organigrama inicial el cual contara con los siguientes

elementos:

e Organigrama RPM Motos de Colombia

Accionista

Administrador General

Finanzas y Publicidad y

Ventas PostVenta Contabilidad Marketing

Operarios

Imagen 2. Organigrama. Elaborado por Mauricio Burgos Mendivelso

Con base en lo anterior RPM Motos de Colombia contara con una estructura organizacional
inicialmente sencilla. El cual divide las tareas o actividades que se realizan para poner en

marcha el negocio.

Gerente y Accionista: sera el encargado de aportar los recursos necesarios en el proyecto y
ademés tendra un poder de decision importante en el negocio. También es el encargado de
generar las estrategias y los planes de accion correspondientes segin los resultados del

negocio.
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Administrador General: tiene el rol principal de administrar los recursos y dirigir el grupo de
trabajo en las diferentes areas del negocio. Su objetivo sera monitorear que las actividades

que se estén llevando a cabo.

Ventas: Se tendra un registro y control en cuanto a inventarios “repuestos y accesorios” asi
como la prestacion del servicio y sus clientes. Su objetivo sera el cumplimiento de metas de

acuerdo a las directrices del administrador y el accionista.

Postventa: Obtener una relacion mas profunda con el cliente. Generar un canal de
comunicacion directo con el cliente y estar siempre con disposicion de ayudar en lo que se

necesite.

Finanzas y Contabilidad: Se tendra un registro contable de los costos y gastos que esta
adquiriendo el negocio. Asi como las utilidades o pérdidas que se estan generando por la

actividad comercial.

Publicidad y Marketing: La promocion y difusién de nuestro negocio en cuanto el
producto/servicio que estamos ofreciendo resaltando los aspectos mas importantes como:

calidad, ubicacién, experiencia y atencion al cliente.

Operario: Persona encargada en el mantenimiento directo de motocicletas, asi como apoyo

en las actividades del negocio siendo un respaldo para los administradores del negocio.
Marco Legal

RPM Motos de Colombia quiere constituirse como una “Sociedad Comercial™ la cual estara
conformada por un socio que aportara un monto a capital determinado para la operacion

comercial del negocio.
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Sera un negocio “Unipersonal” significa que solo existen un duefio el cual de manera

independiente y autonoma realizara de forma personal y permanente la actividad econdmica.
4.3.3 Requisitos para la Constitucion
Primero se debe consultar que sea posible registrar el “nombre” que se ha dado al negocio.

Segundo se deberan redactar los estatutos del negocio esto regulara la relacion entre socios

o la sociedad que se va a conformar.

Se debera contar con una Matricula Mercantil Vigente y el establecimiento debera
matricularse a mas tardar dentro del mes siguiente a la fecha en la que inicio sus actividades.
La solicitud de la matricula se debe hacer en la Camara de Comercio que corresponda segin

la ubicacidn del establecimiento.

Todo establecimiento de Comercio debe quedar inscrito en el Registro de Informacion
Tributaria RIT. Este formulario permite realizar la actualizacion o clausura de dichos

establecimientos.

4.3.4 Base Filoséfica

a) Mision

Prestar un servicio de calidad a todas las motocicletas del sector de Chia y sus alrededores,

garantizando que sus experiencias y viajes sean seguros y que su vehiculo responda

adecuadamente a todas las situaciones que se puedan presentar en cualquier recorrido.
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b) Visién

Ser el mejor centro de servicio técnico de Chia, con el mejor servicio y amplio inventario,

que garantice la prestacion de servicio a la mayoria de marcas de motocicletas.
¢) Principios y valores

RPM Motos de Colombia en sus mas de 10 afios de experiencia en la prestacion del
servicio de mantenimiento y repuestos para motocicletas, pretende inculcar su amor y
pasion por su oficio a sus clientes y demas actores. Basados en un codigo de

responsabilidad, respeto por sus politicas, amabilidad y atencién oportuna.

Actuamos como negocio en pro de la calidad y confianza del cliente. De esta manera crear
no solo un enlace con ellos sino crear difusion e impacto ante la comunidad en general, de
esta manera demostrar que somos un proyecto de emprendimiento que cumple con todos

los requisitos éticos para poder operar sin irrespetar o atentar contra alguien.

Trabajo en equipo, tolerancia, puntualidad son otros de los aspectos en los cuales nos
queremos enfocar. Cuando hablamos de trabajo en equipo nos referimos al plantel y los
roles que desempeifian para llegar a una “sinergia” o cooperacion entre todos buscando un

beneficio general.

Tolerancia en los pedidos a los proveedores o en tramites que exijan mayor tiempo, pues

como negocio debemos mostrar una posicion solida y estable a cualquier eventualidad.

Puntualidad en los trabajos y lo que exija el cliente. Base importante de nuestros principios
pues es uno de los factores “diferenciales” que poseemos para poder crear una relacion mas

intima con el cliente y fidelizarlo.
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Coherencia con lo que se dice y se hace pues en todo momento se esta vendiendo nuestra
imagen. Por eso es importante resaltar la mision y vision del proyecto para que todos la

conozcan.
4.3.5 El Producto
a) Caracteristicas:

e Repuestos de motocicletas

e Servicio al cliente.
b) Descripcion del Producto

Venta de repuestos para motocicletas originales y genéricas para todas las marcas y servicios

de reparacion y mantenimiento de motocicletas.
4.3.6 Estrategia empresarial y fuentes de ventajas competitivas:

La estrategia es comercializar la marca por medios masivos, como redes sociales (Facebook,
Instagram, YouTube) paginas web y demas herramientas disponibles. Alianzas estratégicas,

estudio constante de las necesidades de los clientes, mejoramiento continuo de los procesos.

4.3.6.1 Estrategia de crecimiento

Constante inversion en inventarios y herramientas. Por medio de una buena parte de las
utilidades. Esto a partir del uso éptimo de los recursos generados por la actividad economica

del negocio.



4.3.6.2 Analisis DOFA

20

MATRIZ DOFA
EMPRESA: RPM MOTOS DE COLOMBIA
Centro de Servicio Técnico y Repuestos para Motocicletas
SELECCION DE LAS MEJORES ESTRATEGIAS
EXPLICACION BREVE DE LAS MEJORES ESTRATEGICAS SELECCIONADAS
ESTRATEGIAS FO EXPLICACION
Al tener como fortaleza una ubicacién estratégica se puede atender un
1§F102 ;
mercado desatendido
Al adquirir unas experiencias en el mercado de motocicletas se buscaran
2{F201 alianzas estratégicas con empresas, negocios y instituciones como
oportunidad de crecimiento.
Al tener una publicidad y promocién como fortaleza en el negocio se
3{F402 logra llegar a un mercado desatendido el cual no conozcan el negocio y
asi que se lograra mayores ventas para el negocio.
ESTRATEGIAS FA
Como se tiene una ubicacion estratégica se pude aprovechar para que
1yF1A2 los clientes la prefieran y no los precios de negocios lejanos con esto
evitar una guerra de precios
Araa1 Experiencia en el mercado de motocicletas, es un factor crucial para
competiry evitar dafios de la competencia
3}F4A2 Publicidad y promocion con guerra de precios
ESTRATEGIAS DO
1§D104 La falta de capital sera soportada por fondos de financiacion
El poder de negociacidn con los clientes sera soportado por mercado
G Rk desatendido de clientes con menos poder de negociacién
ESTRATEGIAS DA
La falta de capital puede ocasionar que la competencia aproveche esto
1jD1A1 para hacer dafio al negocio o perder oportunidades de ventas y
crecimiento el cual lo aprovechara la competencia
2|D1A3 Capital con productos de mala calidad
La falta de tecnologia de comunicacién puede ser causante de que la
3lp2a1 competencia aproveche esto para promociones, uso de medios
tecnoldgicos para comunicacion con los clientes y mejor servicio.
El poder de negociacion de los clientes puede ocasionar una guerra de
4|Dan2 precios, por lo cual se debe tener suma atencidn y evitar lo mas posible
una situaciéon como esta
El poder de negociacion de los clientes ocasiona que pueda cambiar de
5|D4A4 negocio a su antojo y no haya una fidelizacion, se requiere una
estrategia que enganche al cliente y lo fidelice.

Tabla 3. Matriz DOFA. Elaborado por: Carlos David Diaz Fontecha y Mauricio Burgos
Mendivelso



5 Fuerzas de Porter

MATRIZ DE ANALISIS DE LAS 5 FUERZAS DE PORTER
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VARIABLE

| INTENSIDAD

AMENAZA DE
NUEVOS
COMPETIDORES

Amenaza de entrada de nuevos competidores por economias de escala

[Saja: Es un tema de
servicio tecnico y hay
produccion

Requisitos de capital /de inversién para que entre un competidor

Medio: Se requiere de un
buen capital para
maquinaria, equipos y
repuestos.

Los costos en que incurre el cliente para poder cambiar de proveedor

Alto: No requiere de
ningun costo para cambiar
de negocio.

Se prestara un servicio de mayor
calidad el cual fidelice al clientey
continue con nosotros.

Acceso a los canales de distribucion de la industria.

Medio: hay varios
distribuidores que estan
buscando nuevos clientes.

Tienen los posibles nuevos competidores facilmente acceso a tecnologia.

Medio: No se requieren
de tantos medios
tecnologicos para ingresar
al mercado.

Lealtad a la marca. ¢Son los clientes |eales? Se pueden cambiar facilmente al nuevo competidor

Baja: Desde que se preste
un excelente servicio al
cliente los clientes no
cambian facilmente

La probable reaccién de los jugadores existentes en la industria.

Baja: alto conokcimiento
en el negocio de
motocicletas, el arreglo,
precios pero son debiles en
temas estrategicos,
manejon financieroy
administrativos.

Regulaciones del gobierno. éLos nuevos participantes pueden conseguir subsidios?

Baja: No hay subsidios en
el sector en el que se
quiere enfocar.

AMENAZA DE
PRODUCTOS

Calidad. ¢Es un sustituto mejor que el producto actual?

IMedio: Hay talleres con
buena calidad en mano de

buen stock de inventarios .

obra y algunos tienenun |

SUSTITUTOS

Buena voluntad de los compradores de substituir.

Alto: Los clientes tienen
|una variedad de opciones
para escoger otro talleres.

Presentar un servicio que
cumpla con las expectativas
de los tipicos motaciclitas
amantes a este tipo de
servicios.

El precio y desempeiio relativos de los sustitutos.

Medio: En el mercado se
presenta un respeto por los
precios y es dificil bajarlos.

Los costos de cambiar al uso de sustitutos. ¢Es facil cambiar a otro producto?

Bajo: No hay productas
sustitutos.
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PODER DE
NEGOCIACION DE
LOS PROVEEDORES

Medio: En ios ultimos afios
han ingresado a Colombia
mas proveedores de
mercancia para
motocicletas, incluyendo la

acion de pr d &Hay muchos di ¥ pocos p d ?

P

insdustria china, lo cual a
hecho que los precios de
los productos se
mantengan estables y no
suban mucho.

Poder de la marca. ¢Es fuerte |a marca del proveedor?

Alta: Los principales
|proveedores son de
repuestos originales, y sus
marcas son fuertes.

tener una buena variedad de
proveedores, con esto se
busca el no depender de unos
pocos, los cuales pueden

har esta situacion.

p

Bajo: no estan forzados es

delos p . éEstdn los p! forzados a subir los precias?
un mercado estable y son
|companias internacionales.
Los proveedores amenazan con integrarse hacia adelante en la industria (por ejemplo: fabricantes |Bajo: No esta como su
que lar sus propi buid istas) {modelo de negocio.
Los compradores no amenazan con integrarse como proveedores. cap’ it:a': uiere mucho

Nivel actual de calidad y servicio.

Bajo: tienen un excelente
|maneja de calidad y
servicio.

La Industria no significa un grupo importante de clientes para los proveedores.

Bajo: Para los proveedores
la insdustria hace parte
fundamental del negocio.

Costos de sustituir clientes. ¢Es ficil que los proveedores encuentren a nuevos clientes?

|Bajo: Es dificil por que no
es muy comun la apertura
de taller.
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INTENSIDAD DE LA
RIVALIDAD INTERNA
EN LA INDUSTRIA

La estructura de la competencia. La rivalidad serd mds intensa si hay muchos competidores

{pequefios o de igual tamaiio; la rivalidad serd menor si una industria tiene un claro lider de

mercado.

Alta: Hay una fuerte
rivalidad y alta
competencia en el
mercado

Valor agragado en el servicio,
constante mejoramiento en
procesos y fidelizacién

La estructura de costos delaindustria. Las industrias con altos costos fijos animan a los
lcompetidores a fabricar a plena capacidad para bajar precios si es necesario.

Bajo: No es frecuente que
en esta industria se baje el
precio de los productos y/o
servicios

Grado de diferenciacion del producto. Las industrias donde los productos son commodities {e.g.

lidad

Alto: Muchos trabajos que
se realizan, se elabaron de

Trabajos de calidad y tener
en cuenta cualquier minimo

A

una industria madura, el grado de rivalidad ser4 tipicamente bajo.

en areas de conformismo
que los limita simplemente
a tener utilidades
limitadas.

acero, carbon,ete.) tienen ti| una mayor la misma en e de las lab a
quier local realizar.
Alto: Por que los costos
Costos de sustituir clientes. Se reduce la rivalidad cuando los compradores tienen altos costos de [son bajos para cambiar de
cambio de proveedor. proveedor, por tanto es realizar estrategias que logre
muy volatil acoger a los clientes.
Bajo: Los competidores no
tienen una vision de
5 % . ” ‘ i crecimiento e innovacion,
| rlv'alldad ::; m;s lnta\;:ssl los ¢ -‘“pe:ssl:s“(:: Implen u‘u- d do d. jen b " i

Barreras de salida. Cuando las barreras para dejar una industria son altas, los competidores
tienden a exhibir una mayor rivalidad,

Bajo: porque es facil la
liquidacion de un negocio
como este, ya que no se
cuenta con grandes

d dencias, pues los

P
tramites legales son
sencillos

Tabla 4. Fuerzas de Porter. Elaborado por: Carlos David Diaz FFontecha y Mauricio Burgos

Mendivelso

Se debe tener claro que los clientes tienen gran poder de decision y la industria es bastante

competitiva. Hay que desarrollar una estrategia agresiva que impacte al consumidor y a la

competencia, generando crecimiento y abarcando el mercado lo més rapido y seguro.

Se evidencia que los clientes tienen una facilidad de cambiar de taller para el arreglo del

vehiculo, se debe diseiiar un gancho que garantice que no sea facil para nuestros clientes el

cambio de taller.
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5. Estudio de mercado

5.1 Evolucion del sector en el que se desarrolla el proyecto o producto

2017
w2018

ki Variacién

Matricula de motocicletas julio
18000
16000 |
[ 14000
12000
10000 -
8000 -
6000 -
4000 - L |
2000 - '
0 -
0-110 111- 136- 151- >180cc
cc 135¢cc | 150cc | 180 cc
M2017 11606 | 14501 6123 4207 4212
2018 14450 | 16963 5051 4670 5967
i Variacion | 24,50% | 16,98%

Grafica 4. Matricula de motocicletas. Fuente: RUNT Registro vehiculos nuevos.
Creado por: Carlos David Diaz Fontecha

Se evidencia en la grafica de matricula de motocicletas por cilindraje, que la mayor
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inscripcion y venta se encuentra concentrado en las de 111-135 cc, seguida por la de 0-110

cc la cual tiene el mayor nivel de crecimiento con respecto de 2017 a 2018 con una

variacion de 24.5%. Por otra parte, hay un decrecimiento en la inscripcion de motocicletas

de 136-150cc con una variacion negativa de -17.51%.
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Matricula de motocicletas por
segmento julio 2017-2018

40000
35000
30000
25000
20000
15000
10000
5000
0

e w2017

Otros / | w2018
Alta Sin

Gama | clasific
ar
m2017| 28360 | 6023 3028 2946 134 158

m2018| 34357 | 5369 3787 3109 362 117

Moped | Enduro
scooter | /Under -
bone | On/Off

Street/
sport

Grafica 5. Matricula motocicletas por segmento. Fuente: RUNT Registro vehiculos
nuevos. Creado por: Mauricio Burgos Mendivelso

Se evidencia en la grafica de matricula de motocicletas por segmento que; las motocicletas
Street / Sport son las que tienen mayor participacion, con un 69,77% en 2017 y un 72.94%
en 2018 la cual se muestra en la tabla. Esto conlleva a determinar que la mayor de tendencia
de compra de los colombianos esta en las motocicletas Street / Sport. A continuacion, se

explicara los tipos de estilos de motocicletas explicados en la grafica anterior.

e Street: Adaptadas para la calle y el trabajo.

e Scooter: Automaticas, no tiene cambios ni cluth, tiene llantas mas gruesas y bajas.

e Moped: Semiautomatica. Cuentas con cambios y no debe accionar un clutch,
Motocicletas angostas y livianas, tiene llantas altas y delgadas.

e Enduro: Para usar off-road y en circuitos, capacidad para circular por terrenos
irregulares.

e Alta Gama: motocicletas de alto cilindraje.

e Sin Clasificar: No estan clasificadas en algiin segmento.
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Participacion de matriculas de motocicletas
por empresa Julio 2017-2018

40,00%
35,00%
30,00% -
25,00% -
20,00% -
15,00% -
10,00% -
o B = 2017
INCOLMO Mlz)}':‘:rlz)?{s Wz
AUTECO FANALCA | SUZUKI
-, AKT o8 | ooy | mogons| D OTROS
' YAMAHA COLOMBI
A
m2017| 34,10% 16,30% 19,30% 16,70% 7,80% 3,60% 2,20%
m2018| 33,40% 19,40% 19,20% 16,20% 7,60% 4,00% 0,10%

Grafica 6. Participacion de matriculas de motocicletas por empresa. Fuente: RUNT

Registro vehiculos nuevos. Creado por: Carlos David Diaz Fontecha

Las marcas con mayor participacion en tema de matriculacion del afio 2017 y 2018 del mes

de Julio son: Auteco, AKT y Yamaha. Entre 2017 a 2018 AKT y Hero Motors de Colombia

fueron las tnicas marcas de motocicletas que mantuvieron un crecimiento de ventas y

matriculacion de los meses de Julio de 2018. De esta manera para el proyecto de

emprendimiento se enfocaran los esfuerzos principalmente en abarcar los mercados de las

motocicletas de Auteco, AKT y Yamaha.




5.2 Analisis de la competencia

27

EMPRESA DIRECCION TELEFONO |CANALES NUMERO LOCALES |DESCRIPCION
https://www.facebook.c
om/pages/Taller-De-
Moto-
Cra. 9 #1436, Chia, Andremotos/5606250940 Es el mas grande
Andremotos |Cundinamarc 8625087{06230 1|de Chia
https://es-
Cra. 9#162, Chia, la.facebook.com/MotoM Gran variedad de
Motomonster |Cundinamarca onsterChia/ 3|repuestos
Local pequeno
Repuestos la solo venta
Novenal) Cr916 A-36 Sin pagina 1{repuesto Auteco
https://www.tvsmotos.c Venta de
Cl. 94739, Chia, om/content/colcamer- motacicletasy
AKT Motos Cundinamarca 649732|chia 1lirepuestos
Carrera9#16A31, Servicio tecnico de
Laura Motos J |Osorio 3102171260 |Sin pagina 1|motos Auteco
Taller de motosy
Cl. 2 #10a-2, Chia, ventas de
LuchoMotos [Cundinamarca Sin pagina 1|respuestos

Tabla 5. Andlisis de la competencia. Creado por: Carlos David Diaz Fontecha.

Hay una gran variedad de talleres de motos en Chia, y los principales competidores son los

descritos en el cuadro anterior, los cuales tienen diversidad de repuestos y servicio técnico.

Dentro de los mas fuertes se encuentra Motomonster con 3 locales en la misma zona, con la

estrategia de no dejar ingresar mas competidores al mercado y Andremotos es el local mas

grande y tecnificado, con poca variedad de repuestos, pero respaldo de marca.



https://www.tvsmotos.c
https://www.facebook.c
https://es-
la.facebook.com/MotoM
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5.3 Demanda

e Niveles de ingresos y estratos

NIVEL DE INGRESOS Y ESTRATOS

80,00%

70,00%

60,00%

50,00%

40,00%

30,00%

20,00% I I

10,00%
’ Manos de 1 Entre 1y 2 Entre 2y 3 Mas de 3 Nosesih

SMMLV SMMLV SMMLV SMMLV ¢ sabe

m2016 7,30% 51,30% 29,10% 8,80% 3,40%
m2015 27,80% 42,10% 15,30% 5,20% 8,30%
m2012 9,60% 73,20% 7% 1,80% 8,30%
m2011 44% 49% 3% 3% 1%

m2016 w2015 ®m2012 m2011

Grafica 7. Nivel de ingresos y estratos. Fuente: Encuestas 2016 Comité de Ensambladoras
de Motocicletas de la Camara de la Industria Automotriz. ANDI. Creado por: Carlos David
Diaz Fontecha

En la grafica anterior se puede determinar el mejoramiento del nivel de ingresos econémicos
de los nuevos usuarios de motocicletas, ya que el usuario de moto en Colombia ha ido
mejorando sus ingresos. La participacion de usuarios que gana menos de dos salarios
minimos bajé de 93% en 2011 a 82,8% en 2012 y a 58,6% en 2016, una reduccién de 34,4
puntos porcentuales entre los afios 2011 y 2016, lo cual puede ser explicado por el uso mismo

del vehiculo, que ha permitido a los motociclistas generar alternativas reales de ingreso.

Fuente: Cdmara de Industria Automotriz de la Asociacion Nacional de Empresarios de

Colombia 2017.

En este sentido, la motocicleta no solo esta contribuyendo al desplazamiento y a la generacion

de nuevos ingresos para los hogares, sino que es determinante para la calidad de vida.
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Vehiculos Automotores inscritos en el municipio de chia.

Vehiculos Automotores Inscritos en el
Muncipio de Chia
Tipo Cantidad %
Automovil 8017 14,79
Camioneta 6072 11,204
Campero 1204 2,22
Van 1 0,00
Cuatrimoto 67 0,12
Motocarro 32 0,06
Motocicleta 33445 61,71
Micro 102 0,19
Microbus 770 1,42
Minibus 1 0,00
Bus 262 0,48
Buseta 197 0,36
Camion 2456 4,53
Semi Remolque 1 0,00
Tracto Camion 469 0,87
Tracto Mula 6 0,01
Volqueta 828 1,53
Maquinaria Agricola 95 0,18
Maquinaria Construccién 110 0,20
Maquinaria Industrial 51 0,09
Montacargas 5 0,01
Graa 5 0,01
Ambulancia 3 0,01
Oftro 1 0,00
Total 54.200,00 100,00|

Tabla 6. Fuente: Parque Automotor Municipio de Chia, 2016, Datos Abiertos Gobierno

Digital Colombia.

Recuperado

de:

https://www.datos.gov.co/Transporte/PARQULE-

AUTOMOTOR-MUNICIPIO-DE-CH-A/kudu-zqbx/data


https:///vww
datos.gov
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VEHICULOS INSCRITOS EN CHIA ANO 2016
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Grafica 8. Fuente: Parque Automotor Municipio de Chia, 2016, Datos Abiertos Gobierno
Digital Colombia. Recreado por: Mauricio Burgos Mendivelso

Analisis de Datos:

Para el afio 2016 se evidencia que la mayor cantidad de vehiculos que circulan por el
municipio de Chia son las Motocicletas. Con un porcentaje equivalente al 61% es el vehiculo
de mas flujo en el municipio.

La cantidad de unidades para el afio 2016 que circulan por todo el municipio que se
encuentran registradas en el RUNT son de 33.445.

En segundo lugar se encuentra el automovil con un 14% de participacién y su numero de
unidades es de 8.017.

En tercer lugar tenemos las camionetas con un 11% de participacién y un nimero de unidades
de 6.072.

Esto significa que la Motocicleta es el vehiculo con mas demanda en la industria automotriz
para el municipio de Chia, por tanto la que mayor servicio de mantenimiento exige. Esto
debido al uso diario y recurrente que le dan sus usuarios.



Consulta del promedio de mantenimiento y reparaciones por kildmetros recorridos.

Consulta a un Tecnico de motocicletas
Luis Enrique Diaz Santisteban

Reparacidon y mantenimientos kilometros
Cambio de aceite 1.500
tension de cadena 600
cambio de kit de arrastre 12.000
cambio freno trasero 6.000
cambio freno delantero 6.000
cambio de rodamientos traseros 12.000
cambio de rodamientos delanteros 12.000
cambio de liquido de frenos 15.000
cambio de liquido hidraulico y retenedores barras telescépicas 15.000
cambio de bujia 10.000
cambio de bombillo farola relatl.vo n?lhay
estimacion
cambio de bombillo stop relat|.vo n?'hay
estimacion
cambio de direccionales relatl.vo nf),hay
estimacion
Sincronizacion 10.000
reparacién de motor 70.000
mantenimiento preventivo 10.000
mantenimiento general 30.000
cambio bujes de tijera relatl'vo n.o'hay
estimacion
cambio discos de cluth 40.000
cambio cadena de motor 25.000

Tabla 7. Tabla de reparacién y mantenimiento promedio de las motocicletas por
kilémetros. Creado por: Carlos David Diaz Fontecha.
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3. ¢Usted con que regularidad accede a un
servicio técnico de mantenimiento para

Encuesta realizada I

1. éCudl es su género? B Semanalmente M Una vez al mes

100 ® Cada 2 meses m Cada 3 meses 0 mas

80
60
40
20

0

1

B Mujer ® Hombre

Hombre 84% 84 cntc 18% lé
100 Una vez al mes 53% 53
Cada 2 meses 19% 19
v Cada 3 10% 10
Grafica 9. Genero. Elaborado por Carlos S omas e
David Diaz Fontecha. ' - ' . '
Grafica 11. Asistencia de Mantenimiento.
2. ¢Cuenta usted con motocicleta? Elaborado por Mauricio Burgos
Mendivelso.
120
100 4. §Cémo percibe la calidad del servicio
gg prestado en los talleres de motocicletas de
40 chia?
20
0 ®Bueno MRegular ®Malo HMuymalo
1

ESi mNo

Grafica 10. Motocicleta. Elaborado por
Mauricio Burgos Mendivelso.

Bueno 25% 25
Regular 63% 63
Malo 10% 10
Muy malo 2% 2

100

Grafica 12. Percepcion del Servicio.
Elaborado por Carlos David Diaz Fontecha.



5. éTiene dificultades en la calidad del
servicio?

H Siempre ® Algunas veces

W Pocasveces MNunca

Pocas veces 43% 43
Nunca 1% 1
100

Grafica 13. Calidad del Servicio. Elaborado
por Carlos David Diaz Fontecha.

6. ¢Cual de las siguientes razones considera
que afecta la calidad del servicio?

m Poca efectividad en la atencidn al cliente
® No se cuenta con los recursos disponibles

® Demora en los tiempos de entrega 'y
mantenimiento

18%

hlioca :fec enla a‘l:nci'm al cliente 48% 48
No se cuenta con los recursos disponibles 13% 13
Demora en los tiempos de entrega y manienimiento 3% 39

100

Grafica 14. Defectos en calidad del servicio.
Elaborado por Mauricio Burgos Mendivelso.
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7. ¢Cuando entra a un taller de
mantenimiento que aspecto considera usted
mas importante?

Ma) Rapidez del servicio
mb) Accesoriosy repuestos
mc) Calidad de la mano de obra

md) Disefioy ubicacién

Rapidez del servicio 36% 36
Accesorios ¥ repuestos % 3
Cahdad de la mano de obra 41% 41
Dsseiio y ubicacion 0% 0

100

Grafica 15. Aspectos mds importantes.
Elaborado por Mauricio Burgos Mendivelso.

8. Cuando accede a un servicio de
mantenimiento cual es la principal causa de
su asistencia?

ma) Accidente fortuito
mb) Partes desgastadas o dafiadas

mc) Precauciony cuidado

a)  Accidente fortuo 3%

b)  Partes desgastadas o dafiadas 86% 8

c)  Precaucion y cuidado 1% 1
100

Grafica 16. Principal causa de asistencia.
Elaborado por Carlos David Diaz Fontecha.
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9. éCuando entra a un taller y recibe el
servicio de mantenimiento, observa que las
partes o repuestos sean de calidad?

150

100
50
0
1
mSi ®BNo
OPCIONESDERESPUESTA ~~ RESPUESTAS
Si 100% 100
No 0% 0

100

Grafica 17. Partes y repuestos. Elaborado por
Carlos David Diaz Fontecha.

Se realiza una encuesta a 100 motociclistas del municipio de Chia de la cual se evidencia
que. Los motociclistas en chia perciben un regular servicio prestado por los diferentes

talleres. Esto ocasionado por la poca efectividad en el servicio prestado y demora en los

tiempos de entrega y mantenimiento.
Por otro lado es evidente resaltar los siguientes aspectos:

e Los motociclistas como minimo visitan un taller una vez al mes.
e La principal causa de ir a un taller es por partes desgastadas.

e (Calidad en el servicio y calidad de la mano de obra son fundamentales.
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5.4 Segmentacion, andlisis y evaluacion de las bases de segmentacion
*  Geografica

El centro de servicio técnico estara ubicado en el municipio de Chia, en el departamento de
Cundinamarca, dentro de Colombia con una superficie de 79 km* con una proyeccion de
alcance a otros municipios aledafios. (Alcaldia Chia) Se definié Chia como ubicacion por la
facilidad de acceso y por ser el municipio intermediario entre Bogota y la Sabana, segun la
informacion suministrada por la Alcaldia de Chia existe una poblacion de 132 mil habitantes

aproximadamente.
« Demografica

Los principales clientes seran mujeres y hombres, mayores de edad que cuenten con
motocicleta propia, de uso frecuente, con ingresos entre 1 y 2 salarios minimos, con trabajo
estable para poder adquirir el servicio, de nivel educativo basico, colombianos que vivan en

Chia y municipios aledaiios, con un gusto por las motocicletas y el arreglo de las mismas.
» Psicografica

Personas con gusto por las motocicletas o que la usen en su diario como medio de transporte,
que salgan a pasear y disfrutar del uso de la moto, con buena actitud de compra y
mantenimiento de la moto, con interés por conocer nuevos articulos y accesorios para tener

una experiencia diferente.
» Conductual

Clientes con altas expectativas en cuanto al mantenimiento de motos, exigentes en el servicio

de reparacion y mantenimiento, que minimo una vez al mes realice algin tipo de cambio en
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los repuestos de sus motos, se espera que los clientes que asistan se conviertan en
consumidores frecuentes de la compaiiia, con alta frecuencia de compra. Adicional a esto se
ofrecera asesorias, cumplimiento en cuanto a estandares de calidad, servicio técnico y

garantia.

5.5 Tamaiio del mercado

e Motocicletas Inscritas en Chia

De acuerdo a la recoleccion de datos que se ha realizado se logré identificar que en el
municipio de Chia circulan y se encuentran inscritas 33,445 motocicletas. Con base a los
“Datos Abiertos Gobierno Digital Colombia” una plataforma abierta que nos permite

encontrar datos para investigar, desarrollar y responder a inquietudes de los usuarios.

Fuente: Parque Automotor Municipio de Chia (Datos Abiertos Gobierno Digital Colombia

2016)

De acuerdo a la respuesta aportada por Transito y Transporte del Municipio Chia a través de
una solicitud hecha el dia 02 de Noviembre del 2018 y radicada en la Alcaldia de Chia. Se

encuentran registradas en el municipio de Chia 44.501 Motocicletas.

Fuente: Secretaria de Movilidad Municipal de Chia. 29 de Noviembre del 2018. Angélica

Hurtado Duarte. Directora de Proyecto Union Temporal Circulemos Chia.

El dia miércoles 28 de noviembre de 2018, en la Avenida Pradilla se registr6 un conteo de

113 motocicletas de 1:00 pm a 2:00 pm.



37

El dia jueves 29 de noviembre, en la variante chia se realizé un conteo de 2 horas de la

1:00pm a las 3:00 pm del cual arrojo la informacion representada en la siguiente tabla.

Caracterizacion por
Marcas Variante
Honda 68
Yamaha 25
Zuzuki 21
Auteco 176
Akt 46
Otras 26
TOTAL 362

Tabla 8. Caracterizacion por marcas variante Chia-Cota. Elaborado por Mauricio Burgos
Mendivelso

Caracterizacion Por Marcas
Variante Chia-Cota

200

150
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Grafica 18. Caracterizacion por marcas variante Chia-Cota. Elaborado por Mauricio

Burgos Mendivelso.
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Se contaron 362 motocicletas de las cuales Auteco tuvo el mayor valor equivalente a 176

motocicletas seguido de Honda con 68 motocicletas.

Se elabora un conteo de motocicletas el dia sabado 1 de Diciembre de 2018 en la variante de
Chia de l1a 1:30pm a las 2:30 pm. Se contaron 151 motocicletas que pasaron las cuales fueron

divididas por marcas

Auteco |AKT |Yamaha [Honda |Suzuki [UM |KTM |Jianing [TOTAL
67| 28 25 15 11| 2 2 1] 151

Tabla 9. Conteo de motos variante Chia. Elaborada por Carlos David Diaz Fontecha

Del respectivo trabajo de campo se evidencia que la marca Auteco tuvo el mayor valor

pasando ese dia 67 motocicletas, seguido de AKT y Yamaha.

5.6 Perfil del consumidor
(Qué buscan los clientes de Chia en un taller de mantenimiento para motocicletas?

En primer lugar, para los usuarios es importante la visualizacion del negocio, es decir que
sea facilmente observable y que contenga todo tipo de informacion acerque de este.

Informacion como: teléfonos, tipo de servicio, horarios, etc.

Otro aspecto a considerar es la limpieza y el orden en el negocio, pues el cliente podra tener

una impresion negativa si este se encuentra en mal estado.

Los tiempos de entrega son otro factor clave. Pues entre mas eficiente sea la prestacion del

servicio mayor sera la fidelizacion de los clientes y su confianza por el negocio.
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También se debe contar con una mano de obra calificada para los trabajos y que cuente con
su equipamiento de trabajo. Esto busca mitigar el riesgo de que el mantenimiento resulte

incorrecto y que los clientes se sientan comodos con lo que se esta haciendo.

Respetar el presupuesto este aspecto es muy importante debemos determinar con exactitud
los costos y gastos en que se incurren durante el proceso y no anticiparnos a dar un precio,

cuando pueden surgir mas gastos.

Por eso se le debe brindar la informacion oportunamente de los posibles dafios y su costo

para tener una trasparencia a la hora de realizar la transaccion.

Los clientes ahora también exigen que cuando se brinde el servicio se de manera novedosa
es decir se introduzcan nuevos mecanismos dentro de la presentacion del servicio como
tecnologias (paginas web, sistema de pagos electronicos, etc.) con el fin de facilitar los

procedimientos tanto para el cliente como para el negocio.



e Caracteristicas Sociodemograficas y Econdmicas:

Pasto

Pereira
Ciicuta
Monteria
Cartagena
Barranquilla
Bucaramanga
Medellin

Cali

Bogota

0,00% 10,00% 20,00% 30,00% 40,00% 50,00% 60,00% 70,00% 80,00% 90,00% 100,00%

Bucaram Barranq Cartagen
anga uilla a
@femenino  29,33% 34,80% 34,80% 13,55% 46,76% 19,54% 45,46% 28,18% 51,22% 28,92%

mmasculino  70,67% 65,20% 73,54% 86,45% 52,24% 80,46% 54,44% 71,82% 48,48% 71,08%

Bogota Cali  Medellin Monteria Ciicuta Pereira Pasto

@ femenino ®masculino

Grafica 19. Participacion por género en la compra de motocicletas. Fuente: Encuestas 2016
Comité de Ensambladoras de Motocicletas de la Camara de la Industria Automotriz. ANDI.
Creado por: Carlos David Diaz Fontecha

Para el afio 2016 se realiza un estudio por medio de la ANDI. En él se evidencia la
importancia que ha llegado a tener el género femenino en la compra de motocicletas.

Principalmente en Barranquilla, Monteria y Pereira.

En el mercado ubicado en Bogota y sus alrededores, el cual es la zona donde se ubicara el

proyecto, las mujeres abarcan un 29,33% del consumo de motocicletas.
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e FEdad

Rango de edad de los compradores de
motociletas 2015 a 2016

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40% 45%
Mas de 51 43-51 36-42 27-35 18-26
®2015 5% 8% 17% 40% 30%
2016 12% 15% 17% 30% 26%

#2015 =2016

Grafica 20. Rango de edad de los compradores de motocicletas. Fuente: Encuestas 2016
Comité de Ensambladoras de Motocicletas de la Camara de la Industria Automotriz. ANDI
Creado por: Carlos David Diaz Fontecha

Con respecto a la grafica de edad de los motociclistas en Colombia, se puede extraer y
concretar que el mercado mas grande al que se va a apostar es a las personas de entre 18 a 35

afios de edad. Ya que es el mercado mas grande de consumidores.



e Nivel de escolaridad

ESCOLARIDAD DE LOS COMPRADORES DE
MOTOCICLETAS NUEVAS

Primaria
Bachillerato
Tecnico o Tecnologo

Universitario

Tllr

Posgrdo
0,00% 10,00% 20,00% 30,00% 40,00% 50,00% 60,00%
Posgrdo Universitario Ternicon Bachillerato Primaria
Tecnologo
m2016 2,17% 23,49% 29,06% 36,14% 9,14%
w2015 2,13% 24,43% 27,50% 39,75% 4,13%
m2012 11,30% 11,60% 25,90% 47,10% 3,30%
m2011 2,00% 18,00% 22,00% 53,00% 5,00%

w2016 m2015 ®=2012 m2011

Grafica 21. Escolaridad de compradores de motocicletas. Fuente: Encuestas 2016 Comité
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de Ensambladoras de Motocicletas de la Camara de la Industria Automotriz. ANDI Creado

por: Carlos David Diaz Fontecha

El grado de escolaridad de los motociclistas puede darnos a conocer su nivel de ingresos y

estabilidad econémica. Por ello son positivos los datos arrojados en la grafica anterior.

Sabiendo que del 2011 al 2016 las personas han mejorado sus estudios técnicos

profesionales.

¥

Hombres y Mujeres entre los 18 a 35 afios de edad, Bachilleres, técnicos y tecnologos,

estratos de 2 a 4, con un nivel de ingresos entre 1 a 3 salarios minimos, con uso de las

motocicletas como medio de transporte, trabajo y para viajar. Educados, con buenas

costumbres y que no se enfoque en los precios, sino en la calidad de los mismos.
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5.7 Determinacion precio y voliimenes de produccién

El precio de los productos se estima con respecto a los precios ya establecidos en el mercado,

el cual maneja un margen de utilidad que esta entre un 30% a un 40%.

Precio de venta
Bandas 12.500
Pastillas 12.500
kit de arrastre 62.500
Cauchos campana 4.167
Rodamientos 4.167
Aceites 23.611
Filtros de Aceite 5.556
Filtros de aire 8.333
Bombillos 5.000
Bujias 11.667
Empaques 8.333
Retenedores 3.333
Maniguetas 10.417
Guayas 10.833
Neumaticos 10.000
Espejos 11.111
Baterias 60.000
Cables y emchufes 3.889
Kit de cilindros 166.667
cadenillas de reparticion 22.222

Tabla 10. Precios de venta. Elaborado por: Carlos David Diaz Fontecha



Precio del servicio que se prestara

Servicio precios
Cambio de aceite 2.000
Tencién de cadena 3.000
Cambio de frenos 5.000 7.000
Cambio de kit de arrastre 20.000
Bajar las llanta para cualquier arreglo 5.000
Cambio de guayas 3.000 5.000
Cambio de bombillos 2.000 5.000
Despinchar 8.000
Electricidad 20.000 100.000
Sincronizacion 40.000 120.000
Reparaciéon motor 120.000 350.000
Reparacion motor y caja de reparticion 180.000 500.000

Tabla 11. Precio de servicios. Elaborado por: Carlos David Diaz Fontecha
5.8 Canal de distribucién:

Para llegar a consumidor se realizaran campaiias publicitarias por medio de paginas web y

redes sociales. Ademas de publicidad visual en el puto de venta.
6. Plan Financiero

e Objetivos financieros y Analisis de costos

COSTOS FIJOS
Valor

Arriendo 1.600.000
Internet 100.000
Agua 50.000
Luz 200.000
Sueldos y salarios vendedor de repuestos

(prestaciones de ley) 1.313.604
TOTAL MENSUAL 3.263.604
TOTALANUAL 39.163.248

Tabla 12. Costos fijos. Elaborado por: Carlos David Diaz Fontecha
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COSTOS VARIABLES

Aiio 1

Aiio 2

Ao 3

Aiio 4

Afno 5

Sueldo mecanico del 60% por
trabajo realizado (contrato a obra

y labor)

11.232.000

13.478.400

16.174.080

19.408.896

23.290.675

Tabla 13. Costos variables. Elaborado por Carlos David Diaz Fontecha

Los costos fijos que se asumiran el proyecto en el afio seran de $39.163.248 pesos con los

cuales el arriendo y el sueldo del vendedor o vendedora de repuestos seran los mas altos. El

sueldo del vendedor sera del minimo, pero por las prestaciones de ley aumenta a $1.313.604

pesos

En los costos variables se vera mas que todo el sueldo del mecanico, el cual sera contratado

por obra o labor. De esta manera por cada trabajo realizado se le pagara el 60% y el 40%

restante sera para el negocio. Esto se determiné ya que en la mayoria de talleres se trabaja de

esta manera.
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e Ingresos
oedodeverts |uwidades  IMES1T  [ME2 M3 [wesd [Mess  Jwee  (Mes? e vess st MEu  [Mesn

Senicio de reparacion y

mantenimiento Varios senvcios | 120000000 | 12000000 | 120000000 | 1asncen00 | 144000000 | 144000000 | Lesaomnon | 1650000 | Lesaoanco | 1920000 | 192000000 | 12000000
Bandas 1250 o oo | tonoooge| wooonoe| womom| woome| oomm| 1eswmce| woomm| woseon| waomw| woem| womm
bastillas 1250 wf wsonm| moem| wsomm| sseonm| scowm| soomope| msoom| msome| wsonce| aooom] 00mon| comm
it de amastre 6250 o o] 200000| s0omo| omm| smome] smocnse| 00| moome| wocecs| oomm| smonm| weomee
Cauchos compana 4167 3| nsw| vswo| nsme| sowm| sowm]| sow| oswe| vsmw| vswe| nmw| nom| v
Rodamientos 4167 | nmn| wmn| nmn| smwe| som| s wwee| mse| wse| pmp| sms| nms
ceites B6it | seescesr| seessssr| sesssesr| smmom| cooom| esommnoo| meama| mamam| meamm| messsr| wessssr| wssss
Fitros de Aceite 5556 7| messss| esmsss| mssm| seeseer| sesessr| seesssr| seamus| swmm| scwm| ema| aman| amn
Fitros de aire 8333 A sseeer| 65| tese6r| nomm| womem| nomm| nmmm| nmn| nms| wess| wese| ssee
Bombillos Som 1 won| moom| womm| nmw| now| nmw| womw| umw| sme] smo] sme] sme
bujas 10667 o smu| swn| sma|l nme| com| now| ase| see| susso| amn] ems| sms
Empaques 8333 o wess| aesssr| weeer| somom| soomm| soomm| sewmn| sewin| semm| esmee| ssser| wse
Retenedores 133 J pmn| omn| nwn| sown| sow| wmw| ses| sess| seso| xmn] amn| ama
Maniguetas 10417 o esmn| nsom| esmo| moom| moom| mumw| wsww]| ssom| sswoc| wonm] woome| oo
Gusias 1083 0] 103m3| s3] wen| mwm| seonw| moem| ssee| suese| sissser| mass| mams| mmn
[Neumﬂims 10,000 3} 3000000 30.000,00 33,000,00 36.00000 36,000,00 36.000,00 42.000,00 42.000,00 42.000,00 42.000,00 48.00000 48.000.00
_— 111 | pmn| nmn| nma| sese| ssse| wsse| ] wma| wmn| wmess| sess] s
Bateris §0.00 | wom| somon| comw] nmm| nomw| neew| sme| summ]| ucen| smw| sxm| smu
(Cables yemchufes 2489 o nmn| nmn| nmn| smn| swms| sms| wse]| wmess| was| waue] swa| s
Kitde ciindros 166567 3| swomo| swoom| smomm| enomon| smowm| sonwnoo| 7000000] moem| 70ome| swonm| swmmm| swomw
cadenillas de repartcion nm 7| isssssse| ssssssse| wsssssss| aeeesr| iseseser| sssseser| x| womm| awnmgs| wessme| usssess| uesse

TOTALINGRESOS 3528 | 35278 | 3s0ams | aauanzs | aaans | aneanm | aosassss | aomsssss | aisasem | senramat | sensnus | senama | sioann

Tabla 14. Ingresos. Elaborado por: Carlos David Diaz Fontecha

Se estima que los ingresos del negocio seran en el primer mes de $3.520.277 pesos y

trimestralmente aumentara en un promedio de 20% esto basados en el crecimiento del sector

y estrategias de publicidad y mercadeo. Para que se garantice este crecimiento se debe tener

un excelente stop de inventarios y un excelente servicio técnico.



e Adquisicion de materiales e insumos para la produccion

INSUMOS Y MATERIALES INICIALES

Magquinaria Cantidad |ValorUnid |Valor total
Vitrinas de vidrio 4 180.000 720.000
Estantes de metal 2 100.000] 200.000]
Mesa de madera 1 100.000; 100.000‘
Rampa de metal 1 120.000] 120.000
Herramienta -
Juegos de llaves 2 59.900) 119.800
Juego de destornilladores x 6 2 16.400] 32.800]
Martillo 1 26.000} 26.000
Pinzas de punta pl 8.500, 17.000)
Alicates 2 10.700 21.400,
Corta frios 2 9.900] 19.800]
Juego de copas 1 220.000 220.000
Tablero de herramientas 2 70.000 140.000
Aceitera 1 9.900] 9.9
Ilave expansiva 2 19.000] 38.000}
Taladro 1 69.990) 69.990
remachadora 1 11.900 11.900
Pistola eléctrica 1 700. 700.000
Prensa 1 89.900] 89.900]
Martillo de caucho 1 22.800 22.800)
Esmeril 1 299.500 299.500
Pulidora 1 98.000} 98.000}
tazas plasticas 5 3.000 15.000]
brocha para lavar 2| 2.000 4.000
Trapos 6) 1.000f 6.000
grasa 1 5.500] 5.500
Metro 1 13.800 13.800
Letrero 1 300.000) 300.
Juego de compasenT 1 29.900% 29.900
Compresor 1 599.500 589.900

TOTALVALOR 4.051.290

Tabla 15. Costos de maquinaria e insumos. Elaborado por: Carlos David Diaz Fontecha
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Se requiere para el proyecto $4.051.290 pesos en herramientas y maquinaria para el trabajo.

Las herramientas mas costosas son el compresor, la pistola eléctrica, las vitrinas y el letrero.



Con las utilidades que empiece a generar el proyecto se adquiriran herramientas mas

sofisticadas y de mayor tecnologia.

e Inversion inicial, Capital de trabajo

INVENTARIO
Repuestos Valor de inversion |Cantidad |Costo unitario
Bandas 750.000 100 7.500,00
Pastillas 750.000 100 7.500,00
kit de arrastre 1.500.000 40 37.500,00
Cauchos campana 50.000 20 2.500,00
Rodamientos 100.000 40 2.500,00
Aceites 850.000 60 14.166,67
Filtros de Aceite 100.000 30 3.333,33
Filtros de aire 100.000 20 5.000,00
Bombillos 150.000 50 3.000,00
Bujias 252.000 36 7.000,00
Empaques 400.000 80 5.000,00
Retenedores 50.000 25 2.000,00
Maniguetas 250.000 40 6.250,00
Guayas 650.000 100 6.500,00
Neumaticos 120.000 20 6.000,00
Espejos 200.000 30 6.666,67
Baterias 900.000 25 36.000,00
Cables y emchufes 70.000 30 2.333,33
Kit de cilindros 3.000.000 30 100.000,00
cadenillas de reparticion 400.000 30 13.333,33
TOTAL INVENTARIOS 10.642.000 906 274.083
TOTALINSUMOS Y

MMATERIALES INICIAL 4.051.290
CAPITAL DE TRABAIO 19.581.624
TOTAL INVERSION INICIAL 34.274.914
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Tabla 16. Total inversion inicial. Elaborada por: Carlos David Diaz Fontecha

Se tendran en inventario inicial los principales productos que estan en la tabla anterior con el
objetivo de tener al alcance los repuestos necesarios para cada motocicleta y facilitarle al

cliente los arreglos de su vehicul6.
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Por otro lado se estima que se requiere un capital de trabajo de $19.581.624 pesos para los
primeros seis meses, con lo cual se cubrira todo el tema de los costos fijos. La inversion

inicial sera de $34.274.914 pesos con el cual se cubrira el inventario inicial, maquinaria y

equipo, capital de trabajo y costos y gastos.

e Proyeccion de liquidez y flujo de caja

Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

_Iﬂg{esos 54,916.333,33 | 65.899.600,00 | 79.079.520,00 | 94.895.424,00 | 113.874.508,80

Costos fijos 39.163.248,00 | 39.163.248,00 | 39.163.248,00 | 39.163.248,00 39.163.248,00

Costos variables 11.232.000,00 | 13.478.400,00 | 16.174.080,00 | 19.408.896,00 23.290.675,20

Degredado e 810.258,00 810.258,00 810.258,00 810.258,00 810.258,00

Utilidad ant. Imp - 3.710.827,33 | 12.447.694,00 | 22.931.934,00 | 35.513.022,00 50.610.327,60

Impuestos - 1.261.681,29 | 4.232.215,96 7.796.857,56 | 12.074.427,48 17.207.511,38

Utilidad desp. Imp - 2.449.146,04 | 8.215.478,04 | 15.135.076,44 | 23.438.594,52 | 33.402.816,22

Depreciacion 810.258,00 810.258,00 810.258,00 810.258,00 810.258,00

Inversion total 34.274.914,00

Valor residual 1.215.387,00

Recuperacion CT

Total FC -34.274.914,00 | 3.259.404,04 | 9.025.736,04 | 15.945.334,44 | 24.248.852,52 | 35.428.461,22
1 2 3 4 5

TIO 20%

Valor Presente $44.143.654,32

VPN $9.868.740,32

TIR 29%

Relacion C/B 1,287928959

Recuperacion inversion $44.143.654,32 $2.716.170,03 $6.267.872,25 $9.227.624,10 $11.694.083,97 $14.237.903,97
31.558.743,97 25.290.871,72 16.063.247,62 4.369.163,65 - 9.868.740,32

Tabla 17. Flujo de caja e indicadores de liquidez. Elaborado por: Carlos David Diaz
Fontecha

Se estima que para el primer aiio el proyecto tendra resultados positivos, con un valor
relativamente bajo. Pero seguira creciendo durante los cinco afios hasta llegar a unas

utilidades anuales de $35.428.461 pesos.

La recuperacion de la inversion estd a 4 afios y medio aproximadamente, la tasa interna de

oportunidad sera del 20% y con un valor presente neto positivo es viable la inversion del
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negocio. La tasa interna de retorno es del 29% el cual es mayor al TIO que equivale al 20%.

Esto indica que el proyecto es viable, ya que estima un rendimiento mayor al minimo

requerido.

o Estado pérdidas y ganancias proyectado de la empresa (5 afios)

Ao 1 Ao 2 Ao 3 Ao 4 Afio 5

INGRESOS 54.916.333,33 | 65.899.600,00 | 79.079.520,00 | 94.895.424,00 | 113.874.508,80
COSTOS 34.632.000,00 | 36.878.400,00 | 39.574.080,00 | 42.808.896,00 | 46.690.675,20
UTILIDAD BRUTA 20.284.333,33 | 29.021.200,00 | 39.505.440,00 | 52.086.528,00 | 67.183.833,60
GASTOS OPERACIONALES 15.763.248,00 | 15.763.248,00 | 15.763.248,00 | 15.763.248,00 15.763.248,00
GASTOS ADMINISTRATIVOS

UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 4.521.085,33 | 13.257.952,00 | 23.742.192,00 | 36.323.280,00 | 51.420.585,60
IMPUESTOS 1.537.169,01 | 4.507.703,68 | 8.072.345,28 | 12.349.915,20 | 17.482.999,10
UTILIDAD NETA 2.983.916,32 | 8.750.248,32 | 15.669.846,72 | 23.973.364,80 | 33.937.586,50

Tabla 18. Estado de pérdidas y ganancias. Elaborado por: Carlos David Diaz Fontecha

Se realizd una estimacion de los ingresos a cinco aifios del proyecto. Con un crecimiento por

cada afio y una disminucion en gastos y costos.

Conclusiones

e Lademanda del mercado de motocicletas y el constante crecimiento de la industria

de las motocicletas es un factor viable para el desarrollo del proyecto.

e Elmercado de motociclistas en chia esta desatendido y es un factor fundamental

como estrategia de crecimiento.

Recomendaciones

e Al ser tan atractivo el mercado de las motocicletas se debe tener cautela con los
competidores y sus estrategias de venta.
e Se deben tener en cuenta ubicacion, estrategias publicitarias, nivel de inventario

adecuado y un buen servicio para atender el mercado de motociclistas de chia.
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