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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 tecnico 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 economicos

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 tecnico es decir las reparaciones, cambio de piezas y ajustes a los

respectivos vehiculos.

Se elaborara un estudio de mercado en el cual se evaluara el perfil del consumidor, la

demanda del mercado, necesidades y expectativas de los consumidores. Se construira la

estructura organizational e investigara el tema fmanciero de la empresa. Se evaluara el

proyecto financieramente
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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. Tambien 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 niimero de motocicletas para

los siguientes periodos:

Niimero de Motocicletas particulares en Bogota y Sabana Norte.

Segiin los datos recolectados por (La Asociacion Nacional de Industrias. ANDI (2016).

Infonne 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 automoviles al analizarlo por

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

Tambien 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

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

Motocicletas Particulares en Bogota y Sabana Norte

Numero de Motocicletas
_________ 111.626
_________ 140.485
_________ 163,757
_________ 205,585
_________ 269.461

328.078

Ano
2007
2008
2009
2010
2011
2012
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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 presento en la zona rural, donde los hogares con

motocicleta pasaron del 15,7% en 2011 a 31,5% en el 2016. For 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 situacion 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 preve 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 ano.

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).

Seccidn 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 tecnico y venta de repuestos para motocicletas en

el municipio de Chia Cundinamarca.
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b) Objetivos Especificos

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

• Busqueda de repuestos de calidad necesarios para el proyecto.

• Establecer las politicas administrativas, requerimientos legales para crear una

empresa, manual de funciones y costos organizacionales.

• 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.
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3. Justificacion

La razon por la cual se esta 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

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

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

motocicletas que automoviles.

en tern as de trabajo y transporte. Ademas, es un impulsor economico para el pais, ya que gran
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4. Analisis del entorno

El respectivo analisis del entomo que es realizado en el proyecto, se basa en varies autores e

invest!gaciones, uno de los principales son los datos aportados por la ANDI (Asociacion

Nacional de Empresarios de Colombia.)

4.1 Tendencia

en Colombia. Del mismo modo se resalta que desde el ano 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 positive para el desarrollo del proyecto, ya que el mercado esta creciendo y

la demanda de servicios pos venta.

Grqfica 1 .Produccion de motocicletas. Datos de DIANy ANDI. Pdgina 23. Produccion de 
Motocicletas. Informe de Motocicletas 2016. Recreado por: Carlos David Diaz Fontechay 
Mauricio Burgos Mendivelso

En este grafico se puede evidenciar el nivel de crecimiento en la produccion de motocicletas

“De otra parte, el acceso a la moto se ha generalizado entre los estratos economicos 
mas bajos, cast el 54% de los nuevos compradores de motos en el ano 2016 
pertenecian a hogares de los estratos 1 y 2. En 2016, de los nuevos compradores de 
motos, el 59% esta empleado y el 32,9%> trabaja como independiente; muchos de 
ell os indican que usan su motocicleta como herramienta de trabajo ” (Camara de la 
Industria Automotriz de la Asociacion Nacional de Empresarios de Colombia, 2017)
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10%

Uso de las motocicletas:

Este es un factor importante para evakiar 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.

Grqftca 2. Importacion de motocicletas segun el pais. Recuperado de: Importation de 
Motocicletas segun pais ano 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 ano 2016 del 96% de las motos que 
se venden en el pais. El 4%> restante corresponde a motocicletas importadas.

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

■ CHINA

m INDONESIA

■ INDIA

■japOn

■ AUSTRIA

■ TAILANDIA

■ ALEMANIA

■CANADA

■ REINO UNIDO

1%
2% j



10

■ 2016 BZOIS ■2012 ■2011

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 detenninar, necesidades de tiempo para el

arreglo, recursos, gustos etc.

4.2 Cadena de valor

Infraestructura delaEiupiesa

Administration de Recursos Humanos

Desarrollo de Tecnologia

Aprovisionamlento

1

Production

Transporte 
75,60% 
83,60% 
76,50% 

60%

Viajar y Pasear
2,10%

1,90%

1,90%

11%

Aumentar Ingresos
22,40%
14,50%
21,60%
29%

■ 2016
■ 2015
■ 2012
■ 2011

Grqfica 3. Recuperado de: 2016 Comite de Ensambladoras de !a Camara de la Industria 
Automotriz, ANDI. Pdgina 58. Informe de Motocicletas Colombia. Recreado por: Carlos 
David Diaz Fontecha

Imogen 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 este 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, tambien se

crearan todas las redes de informacion y comunicacion intemas como: Bases de datos,

manejo de plataformas, contactos e inventarios.

Produccion/Procesos:

Organization en los procesos de reception de pedidos, empaque de materiales, accesorios y

todos los equipos necesarios para la operacion del negocio, tambien el contacto con

proveedores. Se tendra un control de todo el proceso hasta fmalmente la venta del servicio a

ofrecer.

Logistica Externa:

Despacho de productos terminados (en este caso se hace referencia al producto en

mantenimiento tenninado y listos para su entrega) distribucion e intennediarios para la

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

En este segment© 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, atencion

herramientas como materiales POP, redes sociales etc.

Servicio Postventa:

Se prestara un servicio en cuanto las preferencias del cliente como acompanamiento.

incentivos (descuentos y garantias) asi como beneficios por tener un largo periodo acudiendo

a nuestro centro de servicio tecnico.

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 infonnacion

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 adm ini strati va la cual estara encargada del monitoreo.

control y parte operativa del negocio, asi como manejo financiero de los costos, gastos e

inversiones que se hagan. El local contara con espacio suficiente para la prestacion del

servicio, el diseno de la marca sera fundamental pues como principio buscamos ser un

oportuna, repuestos, materiales y accesorios de calidad, buen servicio postventa, con
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negocio atractivo y que genere excelente atencion en el cliente, variedad en la cartera de

venta, facilidades de page 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 tecnico.

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 Hegar a adquirir en maximo dos

anos herramientas especializadas para el arreglo de las motocicletas.

Aprovisionamiento/Compras:

Se elaborara una matriz de evaluacion de proveedores para detenninar 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.
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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 traves 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 extemos 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

Propuesta de valor:

Tabla 2. Lienzo CANVAS. Elaborado por: Carlos David Diaz Fontecha

Estructura de costos:
*Arriendo, servicios publicos, costos de publicidad, costos de 

inventario.
*mantenimiento de maquinarias y equipos. 

•Nomina.
* Intereses y pago de creditos.

Relaciones claves: 
•Proveedores de 

repuestos. 
•Aliados cstratcgicos. 

•Invers ionistas. 
•Entidades publieas

Fuentes de ingresos:
* Reparacion y mantenimiento de motocicletas.

* Venta de repuestos para todas las marcas.
* Descuentos.

* Asesoramiento en la compra de motocidetas.

Re lac io ties con los 
clientes:

Atencion al cliente, con 
excelente servicio y una 

relacion de respeto, confianza 
y amabilidad. Asesorias en 

temas de compa de 
motocicletas, 

recomendaciones para el 
cuidado de los vehiculos etc.

Indirecta: Redes sociales, 
paginas web y corrcos. Para 

promociones, recorder 
mantenimientos, eventos etc.

Mercado meta— 
clientes:

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

Bachilleres, tecnicos y 
tecnologos, estratos de 2 a 
4, con nn nivel de ingresos 

entre 1 a 3 salaries 
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.

Canales de distribucion: 
•Local de venta y servicio 

tecnico. 
•Telefonos. 

♦Paginas web. 
•Folletos, volantes. 

Voz a voz

Recursos claves: 
•Capital iniciaL 

•Personal ProfesionaL 
•Personal operative. 

•Local, infraestructura. 
•Maquinaria, repuestos y 

accesorios. 
•Tecnologia.

•servicio y atencion al 
cliente adecuado.

•extenso inventario de 
repuestos.

•Rapidez en el tiempo 
de entrega.

•Diseno de la marca 
corporativa 
innovadora.

•Precios asequibles.

Actividades claves: 
•Atencion 
•Ventas. 

•Actualizacion de pdginas 
web. 

•Marketing. 
Tramiies legales. 

•Compras y gestion de 
inventarios.
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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 dial se requiere realizar el registro unico tributario en la DIAN y

terminar de realizar el conespondiste tramite.

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

elementos:

• Organigrama RPM Motos de Colombia

Accionista

Opera riosPost Ven taVentas

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

ademas tendra un poder de decision importante en el negocio. Tambien es el encargado de

generar las estrategias y los planes de accion correspondientes segun los resultados del

negocio.

Imagen 2. Organigrama. Elaborado por Mauricio Burgos Mendivelso

Con base en lo anterior RPM Motos de Colombia contara con una estructura organizational

Publicidad y 
Marketing

I
Administrador General

I 
I

Finanzas y
Contabilidad
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Administrador General: tiene el rol principal de administrar los recursos y dirigir el gnipo de

trabajo en las diferentes areas del negocio. Su objetivo sera monitorear que las actividades

que se esten llevando a cabo.

Ventas: Se tendra un registro y control en cuanto a inventarios “repuestos y accesorios1’ 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 relation 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 perdidas que se estan generando por la

actividad comercial.

Publicidad y Marketing: La promocion y difusion de nuestro negocio en cuanto el

producto/servicio que estamos ofreciendo resaltando los aspectos mas importantes como:

calidad, ubicacion, 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 detenninado para la operation

comercial del negocio.

I
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Sera un negocio “Unipersonal” significa que solo existen un dueno el cual de manera

independiente y autonoma realizara de fonna personal y pennanente la actividad economica.

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 relation entre socios

o la sociedad que se va a confonnar.

Se deberd 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.
I

La solicitud de la matricula se debe hacer en la Camara de Comercio que corresponda segun

la ubicacion del establecimiento.

Todo establecimiento de Comercio debe quedar inscrito en el Registro de Informacion

Tributaria RIT. Este formulario permite realizar la actualization o clausura de dichos

establecimientos.

4.3.4 Base Filosofica

a) Mision

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

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

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

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

que garantice la prestacion de servicio a la mayoria de marcas de motocicletas.

c) Principios y valores

RPM Motos de Colombia en sus mas de 10 anos 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 dem as actores. Basados en un codigo de

responsabilidad, respeto por sus politicas, amabilidad y atencion 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 requisites eticos 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 desempefian para Hegar 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

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.

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

• Repuestos de motocicletas

• Servicio al cliente.

b) Descripcion del Producto

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 estrategicas.

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

utilidades. Esto a partir del uso optimo de los recursos generados por la actividad economica

del negocio.

una buena parte de las

Venta de repuestos para motocicletas originates y genericas para todas las marcas y servicios
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4.X6.2 Analisis DOFA

1 F1O2

2 F2O1

3 F4O2

ESTRATEGIAS FA

1 F1A2

2 F2A1

2 D4O2

ESTRATEGIAS DA

1 D1A1

2 D1A3

3 D2A1

4 D4A2

5 D4A4

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

3 F4A2__________
_ ESTRATEGIAS DO 
1 D1O4

Como se tiene una ubicacion estrategica se pude aprovechar para que 
los clientes la prefieran y no los precios de negocios lejanos con esto 
evitar una guerra de precios_________________________________
Experiencia en el mercado de motocicletas, es un factor crucial para 
competiry evitar danos de la competencia
Publicidad y promocion con guerra de precios

La falta de capital sera soportada por fondos de financiacidn_______
El poder de negociacion con los clientes sera soportado por mercado 
desatendido de clientes con menos poder de negociacion

La falta de capital puede ocasionar que la competencia aproveche esto 
para hacer dano al negocio o perder oportunidades de ventas y 
crecimiento el cual Io aprovechara la competencia
Capital con productos de mala calidad___________________________
La falta de tecnologia de comunicacion puede ser causante de que la 
competencia aproveche esto para promociones, usode medios 
tecnoldgicos para comunicacion con los clientes y mejor servicio.  
El poder de negociacion de los clientes puede ocasionar una guerra de 
precios, por Io cual se debe tener suma atencion y evitar Io mas posible 
una situacion como esta______________________________________
El poder de negociacion de los clientes ocasiona que pueda cambiar de 
negocio a su antojo y no haya una fidelizacion, se requiere una 
estrategia que enganche al cliente y Io fidelice.

___________________________ MATRIZ DOFA______________________  
_________________ EMPRESA: RPM MOTOS DE COLOMBIA_____________

Centro de Servicio Tecnico y Repuestos para Motocicletas 
________________ SELECCldN DE LAS MEJORES ESTRATEGIAS___________  

EXPLICACION BREVE DE LAS MEJORES ESTRATEGICAS SELECCIONADAS
ESTRATEGIAS FO EXPLICACION_______________________________________________

Al tener como fortaleza una ubicacion estrategica se puede atender un 
mercado desatendido________________________________________
Al adquirir unas experiencias en el mercado de motocicletas se buscaran 
alianzas estrategicas con empresas, negocios y instituciones como 
oportunidad de crecimiento.
Al tener una publicidad y promocion como fortaleza en el negocio se 
logra Hegar a un mercado desatendido el cual no conozcan el negocio y 
asi que se lograra mayores ventas para el negocio.
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5 Fuerzas de Porter

MATRIZ DE ANALISIS DE LAS 5 FUERZAS DE PORTER

ACOONVARIABLEFUERZA

Mienaza de entrada de nuevos competidores por economias deescala

Requisites decapital/deinversidnpara queentreuncompetidor

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

Acceso a los canales de distribucion de la industria.

Uenen los posibles nuevos competidores facilmenteaccesoa tecnologia.

Lea I tad a la marca.iSon los dientes I eales? Se pueden cambiar facilmente al nuevo competidor

La probable reaccion de los jugadores cxistentes en la industria.

Regulaciones del gobierno. iLos nuevos participantes pueden conseguir subsidies?

Calidad. eEs un sustituto mejor que el producto actual?

Buena voluntad de los compradores de substituir.

El precio y desempeno relativos de los sustitutos.

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

AMENAZA DE 
NUEVOS 

COMPETIDORES

AMENAZA DE
PRODUCTOS 
SUSTITUTOS

Medio: Hay talleres con 
buena calidad en mano de 
obra y algunos tienen un 
buen stock de inventarios .

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

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

Bajo: No hay productos 
sustitutos.

Seprestara unservicio de mayor 
calidad el cual fideliceal dientey 
continue con nosotros.

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

INTENSIDAD
Baja: Es un tema de 
servicio tecnico y hay 
produccion____________
Medio: Se requiere de un 
buen capital para 
maquinaria, equipos y 
repuestos.____________
Alto: No requiere de 
ningun costo para cambiar 
de negocio.____________
Medio: hay varios 
distribuidores que estan 
buscando nuevos dientes. 
Medio: No se requieren 
de tantos medios 
tecnologicos para ingresar 
al mercado.___________
Baja: Desde que se preste 
un excelente servicio al 
diente los dientes no 
cambian facilmente  
Baja: alto conokcimiento 
en el negocio de 
motocicletas, el arreglo, 
precios pero son debiles en 
temas estrategicos, 
manejon financieroy 
adminlstratlvos.________
Baja: No haysubsidios en 
el sector en el que se 
quiere enfocar.
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Concentraddn de proveedores. £Hay muchos compradores y pocos proveedores dominantes?

Poder de la marcs. ZEs fuertela marca del proveedor?

Rentabllldad delos proveedores. iEsUn los proveedores forzados a sublr los precios?

Los compradores no amenazan con integrarse como proveedores.

Nivel actual de calidad y servicio.

La Industrla no signiflca un grupo Importante de clicntes para los proveedores.

Costos desustltuir clientes. cEs facil quelos proveedores encuentrena nuevos clientes?

Diferenciacidn. cEstdn los productos estandardizados?

Rentabllldad de los compradores. iEstdn los compradores forzados a ser exigentes?

Nivel actual decalidady servldo.

Amenaza de integration horizontal hacia atras yhacia adelanteen la industria.

Costos desustltuir clientes. <Es fAcil quelos compradores cambien a su proveedor?

PODER DE 
N EGOCIAClON DE 

LOS COMPRADORES

PODER DE 
NEGOCIACldN DE 

LOS PROVEEDORES

Concentracidn de compradores. tHay algunos pocos compradores dominantes y muchos 
vendedores en la Industrla?

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

Atto: Si, los compradores 
estan en posicion de ser 
exigentes pues muchas 
motocidetas las usan 
como medio de trabajo u 
otros oficios

Atto: Gran variedad de 
oferta y productos 
complementarios a los 
ofrecidos en otros locales

tener una buena variedad de 
proveedores, con esto se 
ausca el no depender de unos 
pocos, los cuales pueden 
aprovechar esta situacion.

Se tendra un catalago amplio 
y ordenado donde su acceso 
sera de manera rapida y 
eficiente

Se tendran repuestos de 
excelente calidad, con 
proveedores que respondan a 
los da nos e imperfecciones. 
Ademas se prestara un 
servicio que cumpla con los 
tiemoos establecidos para 
que sus vehiculos esten 
disporubles para el trabajo.

Se realizaran estrategias que 
ocasionen que a+D36:D41 los 
clientes les sea mas dificil 
cambiar de negocio. Como 
descuentos por ser clientes 
antiguos y demas beneficios 
atractivos.

Los proveedores amenazan con integrarse hacia adelante en la industria (por ejemplo: fabricantes 
que amenazan instalar sus propios distribuidores minoristas).

Medio: En los ultimos a nos 
han ingresado a Colombia 
mas proveedores de 
mercancia para 
motocidetas, induyendo la 
insdustria china. Io cual a 
hecho que los precios de 
los productos se 
mantengan estables y no 
suban mucho.

Bajo: no estan forzados es 
un mercado estable y son 
companias intemacionales. 
Bajo: No esta como su 
modelo de negocio. 
Bajo: Requiere mucho 
capital._________________
Bajo: tienen un excelente 
manejo de calidad y 
servicio.________________
Bajo: Para los proveedores 
la insdustria hace parte 
fundamental del negocio. 
Bajo: Es dificil por que no 
es muy comun la apertura 
de taller.

Bajo: Hay pocos o ningun 
comprador dominante en el 
segmento de mercado al 
que se quiere ingresar. 
Alto: cada marca de 
motocidetas tiene sus 
productos diferentes

Medio: La calidad es 
mediana a Io que exige el 
cliente_________________
Bajo: Resultan costos muy 
altos para hacer la 
integracion horizontal
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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 mas rapido y seguro.

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

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

cambio de taller.

Tabla 4. Fuerzas de Porter. Elaborado por: Carlos David Diaz Fontechay Mauricio Burgos 
Mendivelso

INTENSIDAD DE LA 

RIVALIDAD INTERNA 

EN LA INDUSTRIA

Grade de dlferenciaddn del producto. las Industrias dondelos productos son commodities (e.g. 
acero, carbdn.etc.) tienen tlplcamente una mayor rlvalldad.

la estructura de la competencia. la rlvalldad seri mis intensa si hay muchos competidores 
pequeflos o de igual tamarto;la rlvalldad seri menor si una Industria dene un claro I Ider de 
mercado.

Costos de sustItuircllentes.Se reduce la rlvalldad cuandolos compradores tienen altos costos de 
cambio deproveedor.

Objetlvos estratdgicos. Si los competidores perslguen estrategtas agreslvas de crecimiento, la 
rlvalldad Seri mas Intensa. Si los competidores estan slmplemente ’ordedando" rentabilidad en 
una Industria madura, el grade de rivalidad seri tipicamente bajo.

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

Valor agragado en el servicio, 

constante mejoramiento en 
procesos y fidelizacidn

Trabajos de calidad y tener 

en cuenta cualquier minimo 

detalle de las labores a 

realizar.

realizar estrategias que logre 

acogera los clientes.

La estructura de costos de la industria. las industrias con altos costos fijos animan a los 
competidores a fabrlcar a plena capacidad para bajar preclos si es necesarlo.

Aha: Hay una fuerte 

rivalidad yalta 

competencia en el 
mercado__________________

Bajo: No es frecuente que 

en esta industria se baje el 
precio de los productos y/o 

servicios__________________

Aho: Muchos trabajos que 

se realizan, se elabaron de 
la misma manera en 

cualquier local____________

Aho: Por que los costos 

son bajos para cambiar de 

proveedor, por tanto es 

muy volatil________________
Bajo: Los competidores no 
tienen una vision de 

crecimiento e innovacion, 
encontrandose estancados 

en areas de conformismo 

que los limita simplemente 

a tener utilidades 

limitadas.
Bajo: porque es facil la 

liquidacion de un negocio 

como este, ya que no se 
cuenta con grandes 

dependencias, pues los 

tramites legates son 

sencillos

sustItuircllentes.Se
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5. Estudio de mercado

5.1 Evolution del sector en el que se desarroila el proyecto o producto

L

H2017

M2018

w Variacion

>180cc

14501 4207 4212M2017 11606 6123
596714450 5051 4670tai2018 16963

W Variacion 24,50% 16,98%

Se evidencia en la grafica de matricula de motocicletas por cilindraje, que la mayor

inscription 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%.

Matricula de motocicletas julio 
2017-2018

111-
135 cc

136- 
150cc

151-
180 cc

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

18000 —
16000 --
14000 —
12000 --
10000 -
8000 --
6000 -
4000 --
2000 — 

0
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Enduro
scooter

On/Off

de compra de los colombianos esta en las motocicletas Street / Sport. A continuacidn, se

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

Grafted 5. Matricula motocicletaspor 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: Adaptadas para la calle y el trabajo.

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

• Moped: Semiautomatica. Cuentas con cambios y no debe accionar un clutch, 

Motocicletas angostas y livianas, tiene llantas altas y delgadas.

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

irregulares.
• Alta Gama: motocicletas de alto cilindraje.

• Sin Clasificar: No estan clasificadas en algun segmento.

40000
35000
30000
25000
2000015000
10000
5000 0

Matricula de motocicletas por 
segmento julio 2017-2018

Moped 
/Under 
bone

Alta 
Gama

■ 2017
■ 2018

■ 2017
■ 2018

28360
34357

6023
5369

3028
3787

2946
3109

134
362

Otros / 
Sin 

clasific 
ar 
158 
117

Street / Sport son las que tienen mayor participacion, con un 69,77% en 2017 y un 72.94%

Street/ 
sport

en 2018 la cual se muestra en la tabla. Esto conlleva a determinar que la mayor de tendencia
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■ 2017

■ 2018

OTROSART

2,20%3,60%16,30%■ 2017
4,00% 0,10%19,40%■ 2018

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

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

fueron las unicas 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.

Grafted 6. Participacion de matriculas de motocicletas por empresa. Fuente: RUNT 
Registro vehiculos nuevos. Creado por: Carlos David Diaz Fontecha

40,00% 
35,00% 
30,00% 
25,00% 
20,00%
15,00% 
10,00% 

5,00% 
0,00%

Participacion de matriculas de motocicletas 
por empresa Julio 2017-2018

AUTECO 
S.A

INCOLMO 
TOS- 

YAMAHA

FANALCA 
-HONDA

SUZUKI 
MOTORS

HERO 
MOTORS 

DE 
COLOMBI 

A
34,10%
33,40%

19,30%
19,20%

16,70%
16,20%

7,80%
7,60%
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5.2 Anaiisis de la competencia

NUMERO LOCALES DESCRIPCIONTELEFONODIRECCIONEMPRESA

Andremotos

Motomonster

Cr916A-36

AKT Motos

Sin pagina310 2171260Laura Motos J

Sin paginaLuchoMotos

Tabla 5. Anaiisis de la competencia. Creado por: Carlos David Diaz Fonlecha.

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 tecnico.

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

Cl.2#10a-2, Chia, 
Cundinamarca

Repuestos la
Novena JJ

Cra. 9 #1436, Chia, 
Cundinamarc

Cra. 9 #162, Chia, 
Cundinamarca

Es el mas grande
1 de Chia

Cl. 9#739, Chia, 
Cundinamarca 
Carrera 9 #16 A 31, 
Osorio

______Sin pagina_____________
https://www.tvsmotos.c 
om/content/colcamer-

649732 chia

Gran variedad de
3 repuestos________

Local pequeno 
solo venta

1 repuesto Auteco 
Venta de 
motocicletasy

2 repuestos_______
Servicio tecnico de

1 motos Auteco 
Taller de motos y 
ventas de

1 respuestos

CANALES______________
https://www.facebook.c 
om/pages/Taller-De- 
Moto-
Andremotos/5606250940

8625087 06230_________________
https://es-
la.facebook.com/MotoM 
o n ste rCh i a/

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

• Niveles de ingresos y estratos

NIVEL DE INGRESOS ¥ ESTRATOS

No sc sabe

■ 2016 BZOIS B2012 ■2011

En la grafica anterior se puede determinar el mejoramiento del nivel de ingresos econdmicos

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 salaries

minimos bajo de 93% en 2011 a 82,8% en 2012 ya 58,6% en 2016, una reduccion de 34,4

puntos porcentuales entre los aiios 2011 y 2016, lo cual puede ser explicado por el uso mismo

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

Fuente: Camara de Industria Automotriz de la Asociacion National 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 detenninante para la calidad de vida

3,40%
8,30%
8,30%
1%

■ 2016
■ 2015
■ 2012
■ 2011

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

80,00%
70,00%
60,00%
50,00%
40,00%
30,00%
20,00%
10,00%

0,00% .1
Manos de 1

SMMLV

7,30%
27,80%
9,60%
44%

mil
Entre 1 y 2 

SMMLV 
51,30% 
42,10% 
73,20% 

49%

l.._
Entre 2 y 3 

SMMLV
29,10% 
15,30% 

7% 
3%

Mas de 3 
SMMLV 
8,80% 
5,20% 
1,80% 

3%
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Vehiculos Automotores inscritos en el municipio de chia.

%CantidadTipo

54.200,00

Vehiculos Automotores Inscritos en el 
Muncipio de Chia

Automovil
Camioneta

8017
6072
1204

____ 1_ 
__ 67 
___ 32 
33445

102
770

Campero____________
Van_________________
Cuatrimoto___________
Motocarro____________
Motocicleta___________
Micro________________
Microbus_____________
Minibus______________
Bus_________________
Buseta______________
Camion_____________
Semi Remolque_______
Tracto Camion________
Tracto Mu la___________
Volqueta_____________
Maquinaria Agricola
Maquinaria Construccion
Maquinaria Industrial
Montacargas_________
Grua__________________
Ambulancia__________
Otro
Total

1
262
197

2456
1

469
__ 6
828

95

110
51

__ 5
__ 5
__ 3

1

14,79 
11,20
2,22 

0,00 
0,12 
0,06 

61,71
0,19 
1,42 
0,00 
0,48 
0,36 
4,53 

0,00 
0,87 

0,01 
1,53 
0,18
0,20 
0,09 
0,01 
0,01 
0,01 
0,00 

100,00

Tabla 6. Fuente: Parque Automotor Municipio de Chia, 2016, Datos Abiertos Gobiemo 
Digital Colombia. Recuperado de: https://\vww. datos.gov. co/Transporte/PARQUE- 
AUTOMOTOR-MUNICIPlO-DE-CH-A/ku4u-zqbx/data

https:///vww
datos.gov
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VEHICULOS INSCRITOS EN CHIA ANO 2016

■ Cantidad ■ %

Analisis de Datos:

Grafted 8. Fuente: Parque AutomotorMunicipio de Chia, 2016, Datos Abiertos Gobierno 
Digital Colombia. Recreado por: Mauricio Burgos Mendivelso

Para el ano 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 ano 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 participacion y su numero de 
unidades es de 8.017.

En tercer lugar tenemos las camionetas con un 11 % de participacion y un numero 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.
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Consulta del promedio de mantenimiento y reparaciones por kilometros recorridos.

cambio de bombillo farola

cambio de bombillo stop

cambio de direccionales

cambio bujes de tijera

cambio discos de cluth 
cambio cadena de motor

Tabla 7. Tabla de reparation y mantenimiento promedio de las motocicletas por 
kildmetros. Creado por: Carlos David Diaz Fontecha.

Sincronizacion__________
reparacion de motor_____
mantenimiento preventivo 
mantenimiento general

__________________ Consulta a un Tecnico de motocicletas 
_____________________ Luis Enrique Diaz Santisteban_____  
Reparacion y mantenimientos__________________________
Cambio de aceite __________________
tension de cadena_________________________ __________
cambio de kit de arrastre_____________________ ________
cambio frenotrasero_____________________ ___ ________
cambio freno delantero ___________________________
cambio de rodamientos traseros________________________
cambio de rodamientos delanteros______________________
cambio de liquido de frenos __________________________
cambio de liquido hidraulico y retenedores barras telescopicas 
cambio de bujia

kilometros______
___________ 1.500
_____________ 600
__________ 12.000
___________ 6.000
___________ 6.000
__________ 12.000
___________12.000
___________15.000
__________ 15.000
__________ 10.000

relative no hay 
estimacion

relative no hay 
estimacion

relative no hay 
estimacion

10.000
________ 70.000
________ 10.000
________ 30.000

relative no hay 
estimacion

_________ 40.000
25.000



32

Encuesta realizada

1. iCual es su genero? ■ Semanalmente ■ Una vez al mes

■ Cada 2 meses ■ Cada 3 meses o mas

F■ Mujer ■ Hombre

2. iCuenta usted con motocicleta?

■ Si Bhlo

10% 18%

19%

53%

63%

100
80
60

40
20

0

120
100

80
60

40
20

0

3. iUsted con que regularidad accede a un 
servicio tecnico de mantenimiento para 
motocicletas?

OPCIONES DE RESPUESTA
Sciiianabnente
Una vcz al mcs
Cada 2 meses
Cada 3 meses onus

4. iComo percibe la calidad del servicio 
prestado en los talleres de motocicletas de 
chia?

RESPUESTAS
18%
53%
19%
10%

18
53
19
10

100

OPCIONES DE RESPUESTA 
Si
No

OPCIONES DE RESPUESTA
Bueno
Regular
Mak)
Min- inalo

25%
63%
10%

2%

OPCIONES DE RESPUESTA
Mujer
Hombre

Grafica 10. Motocicleta. Elaborado por 
Mauricio Burgos Mendivelso.

Grafica 9. Genero. Elaborado por Carlos 
David Diaz Fontecha.

Grafica 11. Asistencia de Mantenimiento.
Elaborado por Mauricio Burgos 
Mendivelso.

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

RESPUESTAS
25 
63
10 
2 

100

RESPUESTAS
100% 100

0% 0
100

RESPUESTAS
16% 16
84% 84

100

10°/?%
25%

■ Bueno ■ Regular ■ Malo ■ Muy malo
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■ Algunas veces■ Siempre
■ a) Rapidez del servicio

■ Pocas veces ■ Nunca
Accesorios y repuestos

Calidad de la mano de obra

Diseiio y ubicacion

■ Poca efcctividad en la atencidn al cliente

■ No se cuenta con los recursos disponibles Accidente fortuito

43%

54%
41%

23%

11%3%

39%
4H%

13%

86%

5. eTiene dificultades en la calidad del 
servicio?

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

■ Demora en los tiempos de cntrega y 
mantcnimiento

48
13
39

100

7. iCuando entra a un taller de 
mantenimiento que aspecto considera usted 
mas importante?

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

Partes desgastadas o dafiadas

Precaution y cuidado

36
23
41
0 

100

3
86
11
100

2 
S4 
43
1 

100

■ a)
■ b)
■ c)

■ b)
■c)
■ d)

OPCIONES DE RESPUESU
Rapidez del servicio
Accesorios y repuestos
Calidad de la mano de oh a
Dkcro y ubicacwn

OPCIONES DE RESPUESTA
Siempre
Algunas veces
Pocas veces
Nunca

OPCIONES DE RESPUESTA
Poca efcctividad en la atencidn al cliente
Nose cuenta con bs recursos disponibles 
Demora en los tiempos de cntrega y manteniniento

Graftca 13. Calidad del Servicio. Elaborado 
por Carlos David Diaz Fontecha. Grafica 15. Aspectos mas importantes.

Elaborado por Mauricio Burgos Mendivelso.

Grafica 16. Principal causa de asistencia.
Elaborado por Carlos David Diaz Fontecha.

RESPUESTAS
2%

54%
43%

1%

RESPUESTAS
48%
13%
39%

RESPUESTAS
36%
23%
41%

0%

RESPUESTAS
3%

86%
11%

Grafica 14. Defectos en calidad del servicio. 
Elaborado por Mauricio Burgos Mendivelso.

OPCIONES DE RESPUESTA
a) Accidente fortuito
b) Partes desgastadas o dafiadas
c) Precaucidn y cuidado

2%

1%

0%
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150

100

50

0
1

■ Si ■ No

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:

• Los motociclistas como minimo visitan un taller una vez al mes.

• La principal causa de ir a un taller es por partes desgastadas.

• Calidad en el servicio y calidad de la mano de obra son fundamentales.

lawausH

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

RESPUESTAS
100%

0%
100

0
100

OPCIONESDE
Si
No

9. eCuando entra a un taller y recibe el 
servicio de mantenimiento, observa que las 
partes o repuestos sean de calidad?
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5.4 Segmentation, andlisisy evaluacidn de las bases de segmentacidn

• Geografica

El centro de servicio tecnico estara ubicado en el municipio de Chia, en el departamento de

Cundinamarca, dentro de Colombia con una superficie de 79 km2 con una proyeccion de

alcance a otros municipios aledaiios. (Alcaldia Chia) Se definio Chia como ubicacion por la

facilidad de acceso y por ser el municipio intermediario entre Bogota y la Sabana, segun la

infonnacion suministrada por la Alcaldia de Chia existe una poblacion de 132 mil habitantes

aproxim adam ente.

• Demografica

Los principal es clientes seran mujeres y hombres, may ores 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 interes 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 algun 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 compafiia, con alta frecuencia de compra. Adicional a esto se

ofrecera asesorias, cumplimiento en cuanto a estandares de calidad, servicio tecnico y

garantia.

5.5 Tamano del mercado

• Motocicletas Inscritas en Chia

De acuerdo a la recoleccion de datos que se ha realizado se logro identificar que en el

municipio de Chia circulan y se encuentran inscritas 33,445 motocicletas. Con base a los

“Datos Abiertos Gobiemo Digital Colombia” una plataforma abierta que nos permite

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

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

2016)

De acuerdo a la respuesta aportada por Transit© y Transporte del Municipio Chia a traves 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. Angelica

Hurtado Duarte. Directora de Proyecto Union Temporal Circulemos Chia.

El dia miercoles 28 de noviembre de 2018, en la Avenida Pradilla se registro un conteo de

113 motocicletas de 1:00 pm a 2:00 pm.
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El dia jueves 29 de noviembre, en la variante chia se realizo 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 Chia-Cota

200

150

100

50

0
AUTECO AKT OTRASYAMAHA ZUZUKIHONDA

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

Burgos Mendivelso.

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

Caracterizacion por 
Marcas Variante 

Honda 
Yamaha 
Zuzuki 
Auteco 
Akt 
Otras 
TOTAL

68
25
21

176
46
26

362
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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 la 1:30pm a las 2:30 pm. Se contaron 151 motocicletas que pasaron las cuales fueron

divididas por marcas

2 2 1 15125 15 1128

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

t'.Que 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: telefonos, 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.

Auteco AKT[Yamaha [Honda [Suzuki UM [KTM pianing [TOTAL 
67
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Tambien 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 anticipamos a dar un precio,

cuando pueden surgir mas gastos.

For eso se le debe brindar la informacion oportunamente de los posibles danos y su costo

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

Los clientes ahora tambien 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.
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• Caracteristicas Sociodemograficas y Econdmicas:

*

Cucuta Pereira PasteMonteriaCali MedellinBogota

■ masculineM femenino

Para el ano 2016 se realiza un estudio por medio de la ANDI. En el se evidencia la

importancia que ha llegado a tener el genero 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.

29,33%
70,67%

34,80%
65,20%

34,80%
73,54%

45,46%
54,44%

28,18%
71,82%

51,22%
48,48%

■ femenino
■ masculine

28,92%
71,08%

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

Bucaram 
anga 

13,55% 
86,45%

Barranq Cartagen 
uilla a 

46,76% 19,54% 
52,24% 80,46%

Paste
Pereira
Cucuta

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%
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• Edad

i7

35%10% 45%

H2015 M2016

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

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

15%

43-51
8%
15%

30%

27-35
40%
30%

40%

18-26
30%
26%

B2015
B2016

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

Rango de edad de los compradores de 
motociletas 2015 a 2016

18-26
27-35
36-42
43-51

Mas de 51

0% 5%

Mas de 51 
5% 
12%

20% 25%

36-42
17%
17%
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• Nivel de escolaridad

50,00% 60,00%30,00% 40,00%10,00% 20,00%0,00%

Bachillerato PrimariaUniversitario

■ 2016 B2015 ■2012 BZOll

profesionales.

Posgrdo

2,17%
2,13% 

11,30%
2,00%

23,49%
24,43%
11,60%
18,00%

36,14%
39,75%
47,10%
53,00%

9,14%
4,13%
3,30%
5,00%

■ 2016
■ 2015
■ 2012
■ 2011

Hombres y Mujeres entre los 18 a 35 anos de edad, Bachilleres, tecnicos 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.

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

estabilidad economica. For ello son positives los datos arrojados en la grafica anterior. 
Sabiendo que del 2011 al 2016 las personas han mejorado sus estudios tecnicos y

Grafica 21. Escolaridad de compradores de motocicletas. Fuente: Encuestas 2016 Comite 
de Ensambladoras de Motocicletas de la Camara de la Industria Automotriz. ANDI Creado 
por: Carlos David Diaz Fontecha

Primaria

Bachillerato
Tecnico o Tecnologo

Universitario
Posgrdo

ESCOLARIDAD DE LOS COMPRADORES DE 
MOTOCICLETAS NUEVAS

Tecnico o 
Tecnologo 

29,06% 
27,50% 
25,90% 
22,00%



43

5.7 Determinacion precio y volumenes de produccion

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

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

Precio de venta

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

Bandas______________
Pastillas_____________
kit de arrastre_________
Cauchos campana______
Rodamientos_________
Aceites______________
Filtros de Aceite_______
Filtros de aire_________
Bombillos____________
Bujias_______________
Empaques___________
Retenedores_________
Maniguetas__________
Guayas______________
Neumaticos__________
Espejos______________
Bate rias_____________
Cables y emchufes_____
Kit de cilindros________
cadenillas de reparticion

12.500
12.500
62.500
4,167
4,167
23.611
5,556
8.333 
5,000
11,667
8.333
3.333
10.417
10,833 
10,000 
11,111 
60.000 
3.889

166.667
22.222
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Precio del servicio que se prestara

7.000

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

5.8 Canal de distribution:

Para Hegar a consumidor se realizaran campanas publicitarias por medio de paginas web y

redes sociales. Ademas de publicidad visual en el puto de venta.

6. Plan Financiero

• Objetivos financieros y Analisis de costos

COSTOS FIJOS

50.000
200.000

39.163.248

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

Arriendo
Internet

Servicio__________________________
Cambio de aceite__________________
Tendon de cadena________________
Cambio de frenos_________________
Cambio de kit de arrastre___________
Bajar las 11 anta para cualquier arreglo 
Cambio de guayas_________________
Cambio de bombillos______________
Despinchar______________________
Electricidad______________________
Sincronizacion____________________
Reparacion motor_________________
Reparacion motor ycaja de reparticion

Valor_______
1.600.000

100.000

1.313.604
3.263.604

100.000
120.000
350.000
500.000

5.000
5.000

precios
2.000
3.000 __
5.000 __

20.000 __
5.000 __
3.000 __
2.000 __
8.000 __

20.000 __
40.000 __

120.000 __
180.000

Agua_________________________________
Luz__________________________________
Sueldos y salarios vendedor de repuestos 
(prestaciones de ley)__________________
TOTAL MENS UAL______________________
TOTAL AN UAL
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Ano 3 Ano 4 Ano 5Ano 2Ano 1COSTOS VARIABLES

Sueldo mecanico del 60% por
23.290.67516.174.080 19.408.89611.232.000 13.478.400

trabajo realizado (contrato a obra

y labor)

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

Los costos fijos que se asumiran el proyecto en el ano 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 detennino ya que en la mayoria de talleres se trabaja de

esta manera.
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Ingresos

MESS MES6 MES7 MESS MESS MES10 MESH MESUMES1 MES2 MESS MES4Predo de venta tnidades

Vanos senaaos L44CjOOO.OO 1.440.000,00 1.6M.OOOJO 1683000,00 1.680.030,00 1.92COOOJO 1.920-000j)0 IfflOOOOJO1.200000,<» 1.20003000 1.200.000,00 1.440.000,00

12.500 100.000,00 120.000,00 120.000,00 120.030,00 140.000,00 140.000,00 140.000,00 160.000,00 160.000,00 160.00900Oandas t 103.000,00 100.000,00

12.500 175.000,00125.000,00 150.000,00 150.000,00 150.000,00 175.000,00 175.000,00 200.000,00 200.000,00 2CO.OW,00Pastillas 10 125.000,00 125.000,00

62.503 800000,00 350.003,00 350.000,® 35O.O3C.M 4®.a».X 4® OX,® iXCOlOO250.000,® 250.000,® 250.0®,® 3® MO,® 3M.000,®kit de anastre 4

4.167 17SM® 17.5®® 173® DO 20.0®® MOM®12.5®M 123®® 12.5M® 15.0®® 15.003® 15.0M® 20®ft®Cauchos campana 3

4.167 25.0®® 29.156,67 29.165,67 33333,33 33.333® 33.33333Rodamientos 20.83333 20.833,33 20,833,33 25.M0® 25.000,00 29.166,675

23.611 793.33333 793.33333 793.33333 906.666,67 906.666,67 906666,67566.666,67 566.666,67 566.666,67 680(00® 680®9® 680.0®®Aceites 24

5.556 46.666,67 46.666,67 54.444,44 54.444,44 54.444,44 62.222,22 62.222,22 62.222,2238.888,89 38.888,89 38.888,89 46.666,67Filtros de Acei te

8333 23.333,33 23.333,33 26.666,67 26,666,67Filtros de aire 16.666,67 16.666,57 16.666,67 20.000,00 20.0®,® 20.QM® 23333,33 26.666,67

5.0® 60.000® 72.0M® 71CM® 72.0W® 84.000® 84.903® 84.M0,® 96®0,® 96.000,00 96.0X1®Bombillos 12 M.M0,® 60.0®,M

11.667 81.666,67 91333,335 58333,33 5331333 58.33333 7O.fflO® ~C.C®® 70,000® 81.666,67 81665D7 9133133 9133333Bujias

8.333 58.333,335 41.666,67 41666,67 41.666,67 50.0M® 50.0®® 50.000® 58.333,33 58.33333 66.666,67 66666,67 66666,67Empaques

3.333 13333,33 1333333 13.33133 16.000,00 16.000® 18.666,67 18666,67 13.666,57 21.33133 21.33333 2133333Retenedores 16(00®

10.417 6 62.5®,® 62300,00 62.5®,® 75.0®,® 75X00® 75.000® 87®C,® 87.5®,® 87.5®,® 1M.0M® M0.0M® 1®OM,®Maniguetas

10.833 10 108333,33 108.333,33 108.333,33 130000,00 130.0®® 130.0®,® 151.666,67 151.666,67 151.666,67 173.333,33 173.333,33 173.333,33Guayas

10.0® 3 30.0®,® 30 0®,® 30.0W® 360®,M 36.0®,® 36000® 42®0® 42.000,® 42X00.00 48.000,® 48.M3,® 480®®Neumaticos

11.111Espejos 2 V 722,2? 2? 722,?? 22,222^2 2666667 26666,67 26.666,6~ 31111,11 31111,11 3111111 35.S55.5t 365S556 35.555.56

®.0M M.0MM 60®0® 660®® 72.M0® 72X00/30 72,0®,® 84.0®,® 84.0®® 84.000X0 96.0®,® 96X0,® 96X00X0Baterias 1

3.889Cables yemdiufes 20 77.777,78 77.777,78 77.777,78 93333,33 9313333 9333333 108.888,89 1®888,89 108.888,89 124.444,44 124.444,44 124,444,44

166.667Kit de cilindros 3 5M.0M,® 5M.0M,® SM.0M,® 6® mo,® 6® .WO® 6® (BO® 7M.0W® 7W.000,® 7M.0W® 8®.OOO® 8®®0® 8W.0®®

22.222cadenillas de repa rticion 7 155.555,56 15535536 155.555,56 186666,67 186.666,67 186.666,67 217.777,78 217.777,78 217.777,78 248.888,89 248.888,89 248.888,89

54.916.33333 [TOTALINGRESOS 3.520.277,78 3.520.277,78 3.520.277,78 4.224.33333 4.224333,33 4.224333,33 4.928388,89 4.928388.89 4.928388,89 5.632.444,44 5.632.444,44 5.632.444,44

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 tecnico.

SerMdo de re para cion y 
mantenimiento
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• Adquisicion de materiales e insumos para la produccion

Valor Unid Valor total
720.0004 180.

100.000 200.000Estantes de metal 2
100.000Mesa de madera 1 100.000

1 120.000 120.000

59.900 119.8002
32.8002 16.400

26.000 26.1
17.0002 8.500

2 10.700 21.400
9.900 19.8002

220.000 220.0001
2 70.000 140.000
1 9.900 9.900
2 19. 38.000
1 69.990 69.990
1 11.900 11.900
1 700.000 700.000
1 89.900 89.900Prensa

Martillo de caucho 1 22.800 22.800
Esmeril 299.900 299.9001
Pulidora 1 98.000 98.000

3.i5 15.000
2 2. 4j

6 1.000 6.000
1 5.500 5.500

13.8001 13.800
1 300.000 300.000Letrero
1 29.900 29.900
1 599.900 599.900

TOTAL VALOR 4.051.290

Tabla 15. Costos de maquinaria e insumos. Elaborado por: Carlos David Diaz Fontecha

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 electrica, las vitrinas y el letrero.

S33

S3S

S3
S3 S3

Juegos de Haves
Juego de destornilladores x 6 
Martillo

Aceitera______
Have expansiva 
Taladro

tazas plasticas 
brocha para lavar 
Trapos
grasa 
Metro

Juego de compas en T 
Compresor

Maquinaria
Vitrinas de vidrio

Pinzas de punta
Alicates______
Corta fries
Juego de copas________
Tablero de herramientas

Rampa de metal
Herramienta

remachadora
Pistola electrica

INSUMOS Y MATERIALES INICIALES
Cantidad
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Con las utilidades que empiece a generar el proyecto se adquiriran herramientas mas

sofisticadas y de mayor tecnologia.

• Inversion inicial. Capital de trabajo

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 vehiculo.

4.051.290
19.581.624
34.274.914

Cantidad
________ 100
________100
_________40
_________20
________ 40

_________60
_________30
_________20
_________50
________36
_________80
_________25
_________40
________100
_________20
________30
________25
_________30
_________30
________ 30

906

Repuestos____________
Bandas_______________
Pastillas______________
kit de arrastre_________
Cauchos campana______
Rodamientos__________
Aceites_______________
Filtros de Aceite_______
Filtros de aire__________
Bombillos_____________
Bujias________________
Empaques____________
Retenedores__________
Maniguetas___________
Guayas_______________
Neumaticos___________
Espejos_______________
Baterias______________
Cables y emchufes______
Kit de cilindros_________
cadenillas de reparticion
TOTAL IN VENTARIOS

TOTAL INSUMOSY
MMATERIALES INICIAL

CAPITAL DE TRABAJO 
TOTAL INVERSION INICIAL

INVENTARIO
Valor de inversion
_______ 750.000
_______ 750.000
______ 1.500.000
________ 50.000
_______ 100.000
_______ 850.000
_______ 100.000
_______ 100.000
_______ 150.000
_______ 252.000
_______ 400.000
________ 50.000
_______ 250.000
_______ 650.000
_______ 120.000
_______ 200.000
_______ 900.000
________ 70.000
______ 3.000.000
_______ 400.000

10.642.000

Costo unitario
7.500,00
7.500,00

37.500,00
2.500,00
2.500,00

14.166,67
3.333,33
5.000,00
3.000,00
7.000,00
5.000,00
2.000,00
6.250,00
6.500,00
6.000,00
6.666,67

36.000,00
2.333,33

100.000,00
13.333,33

274.083
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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

equipo, capital de trabajo y costos y gastos.

• Proyeccion de liquidez y flujo de caja

AnoO

34.274.914,00
1.215.387,00

-34.274.914,00

TIO 20%

$44,143,654,32Valor Presente

$9,868,740,32VPN

TIR 29%

Relacion C/B 1,287928959

Recuperacion inversion $44,143,654,32

Se estima que para el primer ano el proyecto tendra resultados positives, con un valor

utilidades anuales de $35,428,461 pesos.

La recuperacion de la inversion esta a 4 anos y medio aproximadamente, la tasa interna de

oportunidad sera del 20% y con un valor presente neto positive es viable la inversion del

$11,694,083,97
4.369.163,65 -

$14,237,903,97
9.868.740,32

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

35.428,461,22
5

Anol________
54.916.333,33 
39.163.248,00 
11.232.000,00 

810.258,00
3.710.827,33
1.261.681,29 
2.449.146,04

810.258,00

Ano 2_______
65.899.600,00 
39.163.248,00 
13.478.400,00

810,258,00 
12.447.694,00 
4.232.215,96 
8.215.478,04

810.258,00

9.025.736,04
2

Afio3________
79.079.520,00 
39.163.248,00 
16.174.080,00 

810.258,00 
22.931.934,00 
7.796.857,56 

15.135.076,44
810.258,00

Ano 4
94.895.424,00
39.163.248,00
19.408.896,00

810.258,00
35.513.022,00
12.074.427,48
23.438.594,52

810.258,00

24.248.852,52
4

Ingresos________
Costos fijos_____
Costos variables 
Depreciacion 
Utilidad ant. Imp 
Impuestos______
Utilidad desp. Imp 
Depreciacion 
Inversion total 
Valor residual 
Recuperacion CT 
Total FC 3.259.404,04

1
15.945.334,44

3

Ano 5______
113.874.508,80 
39.163.248,00 
23.290.675,20 

810.258,00
50.610.327,60
17.207.511,38
33.402.816,22 

810.258,00

inicial sera de $34,274,914 pesos con el cual se cubrira el inventario inicial, maquinaria y

$2,716,170,03 $6,267,872,25 $9,227,624,10
31.558.743,97 25.290.871,72 16.063.247,62

relativamente bajo. Pero seguira creciendo durante los cinco anos hasta Hegar a unas
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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.

• Estado perdidas y ganancias proyectado de la empresa (5 anos)

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

Se realizo una estimacion de los ingresos a cinco anos del proyecto. Con un crecimiento por

cada ano y una disminucion en gastos y costos.

Conclusiones

• La demanda del mercado de motocicletas y el constante crecimiento de la industria

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

• El mercado de motociclistas en chia esta desatendido y es un factor fundamental

como estrategia de crecimiento.

Recomendaciones

• Al ser tan atractivo el mercado de las motocicletas se debe tener cautela con los

competidores y sus estrategias de venta.

• Se deben tener en cuenta ubicacion, estrategias public!tarias, nivel de inventario

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

INGRESOS__________________
COSTOS___________________
UTILIDAD BRITTA_____________
GASTOS OPERACIONALES
GASTOS ADMIN ISTRATIVOS
LTTIUDAD ANTES DE IMPUESTOS
IMPUESTOS_________________
UTILIDAD NETA

4.521.085,33
1.537.169,01
2.983.916,32

13.257.952,00
4.507.703,68
8.750.248,32

51.420.585,60
17.482.999,10
33.937.586,50

Ano 3_______
79.079.520,00
39.574.080,00
39.505.440,00
15.763.248,00

23.742.192,00
8.072.345,28

15.669.846,72

36.323.280,00
12.349.915,20
23.973.364,80

Ano 5________
113.874.508,80
46.690.675,20
67.183.833,60
15.763.248,00

Anol_______
54.916.333,33
34.632.000,00
20.284.333,33
15.763.248,00

Ano 4_______
94.895.424,00
42.808.896,00
52.086.528,00
15.763.248,00

Ano 2_______
65.899.600,00
36.878.400,00
29.021.200,00
15.763.248,00
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