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RESUMEN

Este trabajo propone otra nueva linea de negocio para la compafia Muelles y
Frenos Palmira, ya que esta se dedica al mantenimiento y reparacion de carro
tipo pesado (tracto mulas, camiones, vagones buses entre otros), para las
diferentes empresas de Palmira como Proactiva de Servicios, Manuelita, Imecol
del Cauca, Harinera del Valle, Providencia, Piscano, Malla Vial entre otros .

Esto estudio se hace en base a la probleméatica que se ha venido presentado
desde el afio 2008 con la compra de vehiculos para el parque automotor de
algunas de las empresas anterior mente nombradas y al dificil momento que se
ha venido pasando por los paros de los camioneros y corteros de cafa. Ya que

este es el mercado potencial de Muelles y frenos Palmira.

En este documento se muestra los diferentes estudios que se realizaron como
son el estudio de mercado, estudio técnico organizacional y el estudio
econdémico financiero, para mostrar la viabilidad que tiene la compafiia para
encaminarse a otro rubro como lo es la prestacion de servicios de mecéanica y

mantenimiento para carro tipo liviano.
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0. INTRODUCCION

Con el desarrollo de este trabajo se pretende realizar el estudio de la viabilidad
para la creacion del servicio de mecéanica y mantenimiento para vehiculo tipo

liviano en la compafiia Muelles y Frenos Palmira.

Este estudio se realizar4, como consecuencia de la coyuntura actual que vive
Muelles y frenos Palmira con respecto a los ingenios y empresas que manejan
vehiculo tipo pesado, ya que este es el mercado con que trabaja la compafiia y

esto a hecho que se vea afectada tanto en su desarrollo y crecimiento.

Todo proyecto empresarial genera efectos o impactos de naturaleza diversa, es
por esto que esta propuesta pretende darle una nueva perspectiva a la
compafiia; manejando una nueva linea de negocio, el presente documento esta
formado por el andlisis de una serie de estudios que permiten al emprendedor
que tiene la idea y a las instituciones que lo apoyan saber si la idea es viable o

no.

En la actualidad en esta ola de digitalizacién, los automoéviles no quedaron
exentos. Hoy la mayoria de los sistemas utilizados en los vehiculos por no decir
todos exceptuando la carroceria, estan digitalizados, entre ellos encontramos:
el sistema de frenos ABS, por lo tanto se hace necesario un centro mas

especializado que preste estos servicios al mercado.

15



1. EL PROBLEMA DE INVESTIGACION

1.1 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Muelles y Frenos Palmira es una empresa que nacio el 18 de febrero del 2000,
fue creada por el sefior HAROLD IDARRAGA SEPULVEDA, administrador de
empresas, quien actualmente es el gerente. Esta empresa se dedica a prestar
el servicio de mecénica y mantenimiento de vehiculos tipo pesado directamente
con empresas reconocidas de la ciudad como son: Manuelita, Proactiva de
Servicios, Imecol de Cauca, Harinera del Valle, Providencia, Piscano entre

otras.

Estas empresas con las que trabaja actualmente han optado por hacer un
cambio en su parque automotor, comprando vehiculos nuevos que faciliten
mas su trabajo. Esto ha afectado a Muelles y Frenos Palmira ya que la
adquisiciéon de los vehiculos de estas compafias, ahora va a demorar la
prestacion del servicio de mecénica y mantenimiento en la empresa por algin
tiempo. Ejemplo es el caso de las compafiias Proactiva de Servicios y Harinera

del Valle que han comprado nuevos vehiculos.

Otro motivo por el cual se ve afectada la empresa Muelles y Frenos Palmira fue
por el paro de camioneros que tuvo una duracion de un mes, y el de los
ingenios azucareros con el paro de los corteros que tuvo una duracién de 60

dias.
Por lo anterior si esta situacion se siguiera presentando la empresa bajaria su

margen de ventas afectando asi sus ingresos, y a las personas que dependen

de este trabajo, con la terminacién de su contrato

16



Este dltimo afecto mucho porque muchas personas que dependian de este
trabajo hubo que desvincularlas porque no habia como pagarles, generando

mas desempleo a nivel nacional.

Para que no vuelva a suceder lo anterior, se pretende realizar un estudio de
viabilidad de la creacién del servicio de mecanica y mantenimiento para
vehiculo de tipo liviano (automadviles), como otra opcién de ingresos y nuevas

alternativas.

1.2 JUSTIFICACION

La empresa Muelles y frenos Palmira al haber incursionado en el mercado de
vehiculo tipo pesado, ejemplo, tracto mulas, vagones, camiones, entre otros, ha
logrado un alto reconocimiento entre las grandes empresas de Palmira en este

sector.

Segun datos suministrados por la Alcaldia Municipal, en Palmira transitan mas
de 45.235 vehiculos de los cuales 4.896 se encuentran matriculados en
secretaria de transito y el restante estan matriculados fuera de la ciudad.

Esto significa que el 98.92% de los vehiculos no pagan impuestos de
circulacién en la ciudad porgue estan matriculados en otros municipios, la
razén es que la mayoria de los propietarios lo hacen porque en estos
municipios los impuestos son mas econdémicos que en Palmira, de igual
manera este promedio representa un mercado para explorar y evaluar.
Teniendo en cuenta lo anterior, y que estamos en un mundo cambiante donde
las exigencias del mercado son de mayor calidad a menor costo, mas
innovacion y tecnologia, las empresas hoy dia, estan trabajando tanto para
brindar mejores servicios como productos, es por eso que las empresas que
fabrican automoviles estan trabajando con la misma calidad pero a un bajo
costo; razén por la cual a nuestro pais entran cada vez vehiculos mas
econdémicos y de diferentes marcas, lo que hace que la gente pueda acceder a

la compra de ellos sin ningun problema.
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Esto nos hace pensar que debido al crecimiento vehicular en Palmira, sus
propietarios en algan momento van a ver la necesidad de llevar sus vehiculos a
mantenimiento o por alguna falla mecanica, lo cual observando los diferentes

talleres nos damos cuenta que esto es el pan de cada dia.

Otro aspecto que se suma para pensar que la creacion de esta nueva linea de
mercado se hace necesaria para la compafia ha sido las problematicas por las
que ha atravesado el pais, pues en el segundo semestre del afio 2008, en
primer lugar se presentd el paro de camioneros que tuvo una duracion de 30
dias, y como si fuera poco el de los ingenios azucareros, con el paro de
corteros. Este paro tuvo una duracion de 60 dias. Esto es algo que no solo ha
obstaculizado las labores de los ingenios como tal, sino también el desempefio
de las labores que cumple la compafiia Muelles y Frenos Palmira dentro de
estos ingenios. Y como ella, otras empresas de la ciudad se vieron afectadas

por la misma situacion.

Por tal razén este es un motivo mas para ver la viabilidad del estudio de la
creacion del servicio de mecéanica y mantenimiento para la compafia Muelles
y Frenos Palmira, que consiste en la creacion del servicio para una nueva linea

de negocio, para este caso el de vehiculo tipo liviano.

El Gerente de la compafia Muelles y Frenos Palmira, nunca se percatd de
mirar la DOFA (debilidad, oportunidades, fortalezas y amenazas), que se

podian presentar en su empresa hasta el momento.

Lo que se pretende con este proyecto es evaluar la viabilidad que la compafia
Muelles y Frenos Palmira puede tener al incursionar en otro modelo de
negocio’. Pues el incremento constante de utilidades o ganancias es el fin
primordial de toda empresa o institucion lucrativa y ante la oportunidad

existente se busca determinar la viabilidad de la creacién del servicio de

! Borello Antonio. Plan de Negocio
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mecanica y mantenimiento de vehiculos que logre adaptarse mas facil a las

exigencias del mercado.

Lo que se busca con este proyecto es poner en practica los conocimientos

adquiridos a lo largo de la carrera lo cual beneficiara a:

La empresa Muelles y frenos Palmira quien tendra las herramientas

necesarias para la toma de decisiones

e La comunidad en general por tener la posibilidad de acceder a una mejor
opcién al momento de requerir los servicios del taller.

e Los estudiantes por tener la oportunidad de aplicar los conocimientos
adquiridos a lo largo de la carrera. Y,

e A la universidad del Valle sede Palmira por poder demostrar la calidad

en la formacién académica ofrecida con profesores comprometidos con

el bienestar social y econémico de la ciudad, del departamento y el pais.

1.3 FORMULACION DEL PROBLEMA

¢Es viable para la empresa Muelles y Frenos Palmira incursionar en la

creacion del servicio de mecénica y mantenimiento para vehiculo tipo liviano?

1.4 SISTEMATIZACION DEL PROBLEMA

¢Esta bien ubicada Muelles y frenos Palmira para incursionar en una nueva

linea de mercado?

¢, Si existe un mercado adecuado para esta linea que se pretende implementar?

¢Cuenta Muelles y frenos Palmira con una infraestructura adecuada para la

prestacion de este nuevo servicio?
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¢ Tiene la empresa la capacidad econémica para responder a las necedades de

este nuevo servicio?

1.5 OBJETIVOS

1.5.1 OBJETIVO GENERAL
Presentar un estudio que muestre si es viable crear el servicio de mecanica
y mantenimiento de vehiculo tipo liviano en la empresa Muelles y Frenos
Palmira.

1.5.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Realizar un estudio de mercado para identificar oportunidades de

negocio.

e Hacer un estudio técnico y organizacional para definir que se necesita

llevar a cabo en el proyecto.

e Hacer el estudio técnico y financiero para determinar si el proyecto es

rentable o no.

1.6 MARCO CONTEXTUAL

La investigacion se llevara a cabo en la empresa Muelles y Frenos Palmira,
propiedad del sefior Harold Idarraga Sepulveda, administrador de empresas. La
empresa actualmente se encuentra ubicada en la calle 27 # 34-09 barrio
olimpico. Sector que es muy transitado lo cual representa una ventaja para la

misma.
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1.6.1 RESENA HISTORICA DE MUELLES Y FRENOS PALMIRA

Muelles y Frenos Palmira nacié producto de buscar nuevas oportunidades de
empleo, ya que el sefior Harold Idarraga Sepulveda Administrador de
empresas, inicialmente o desde siempre se dedicé junto a su familia a la
ganaderia, pues eran propietarios de fincas, de las cuales se vieron obligados
ha abandonar debido a las constantes amenazas de la guerrilla a la ganaderia.
De alli se inicia la busqueda de un nuevo ingreso.

La oportunidad se dio cuando vio que sus camionetas lecheras partian
muchas hojas de resorte, y aqui en Palmira los sitos donde vendian estas hojas
no eran lo suficientemente buenas para que duraran, unos primos gque estan en
el negocio de venta de repuestos y hojas de resorte le hablaron sobre el
negocio y ademas de la empresa Resortes Hércules, la cual se dedica a
fabricar hojas de resorte, éste al ver la buena referencia que le estaban dando
de ellas se dirigi6 a Cali a comprarlas para probarlas, y después de un largo
periodo de usarlas, decidié conocer acerca de la empresa, al igual que a los
gerentes, sefores Carlos Calderén, Gerente general y Rodrigo Escobar
Gerente de ventas en ese entonces. Hablando con ellos estos le dijeron que
necesitaban un distribuidor de las hojas de resorte en Palmira, porque no
tenian mercado en esta ciudad. El Sefior Harold Idarraga al ver la oportunidad
vendié sus camionetas lecheras y con esa venta obtuvo un capital $20.000000
con los cuales empez6 su negocio.

Se ubicé en la calle 42, y empez6 a abrirse puertas con la distribucién de las
hojas de resorte con los ingenios como manuelita, harinera del Valle y
proactiva de servicios, estas fueron las primeras empresas con las que empezo6
a trabajar.

EL sefior Harold viendo el buen resultado que obtuvo y el amplio negocio que
tenia, se traslado a el barrio olimpico calle 27 # 34-09, ya que en el encontro
una instalacibn mas adecuada para mejorar su calidad de vida y ofrecerles a
los ingenios a demas de las hojas de resorte y otros repuestos la reparacion y

mantenimiento de sus vehiculos pesados.
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Actualmente la compafiia Muelles y Frenos, se dedica a ofrecerles a las
empresas grandes como las antes mencionadas la venta de repuestos vy

servicio de mecanica y mantenimiento para su parque automotor.

1.7 MARCO CONCEPTUAL

AUTOMOVIL: vehiculo motorizado que, por su estructura y condiciones
mecanicas, es apto especialmente para el transporte de personas y/o cargas

por carretera.

CARBURADOR: Es el dispositivo que hace la mezcla de aire-combustible en
los motores de gasolina. A fin de que el motor funcione mas econémicamente y
obtenga la mayor potencia de salida, es importante que la gasolina esté en las
mejores condiciones. A fin de hacer una mezcla 6ptima de aire-combustible, el

carburador usara varias técnicas.

INYECCION ELECTRONICA: es una forma de inyeccion (por medio de unos
inyectores) de combustible que se diferencia en varios tipos (monopunto,
multipunto, secuencial, simultdnea) pero basicamente todas se basan en la
ayuda de la electréonica para dosificar la inyeccion del carburante y reducir la
emisidn de agentes contaminantes a la atmdsfera y a la vez optimizar el

consumo.

INYECTOR: Componente del sistema de inyeccion encargado de la inyeccion
del combustible al interior del cilindro o al conducto de admisiéon del mismo o en
el caso de los diesel a la camara de precombustion.

El inyector puede ser mecanico como ejemplo el inyector de una motorizacion

diesel, o electrénico como en el caso de una motorizacion gasolina.
MANTENIMIENTO: Tareas necesarias para que un equipo sea conservado 0

restaurado de manera que pueda permanecer de acuerdo con una condicion

especificada.
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MANTENIMIENTO CORRECTIVO: Tareas de reparacion de equipos o

componentes averiados.

MODELO DE NEGOCIO: Término que se aplica ampliamente en el plan de la
administracion para obtener ganancias en un negocio particular. El modelo de
negocio de una empresa tiene que ver con que los aspectos econémicos de su
estrategia en la relacion ingresos costo-beneficio demuestren la viabilidad de la

campafia en su conjunto.

TECNOLOGIA: es el conjunto de habilidades que permiten construir objetos y

maquinas para adaptar el medio y satisfacer nuestras necesidades.

VAGONES: son canastas que se emplean para la recoleccion de cafia o
vagazo u otros oficios para el que se necesiten y son halados por un tractor o

un cabezote de mula.

VIABILIDAD: condiciones  técnicas, econdmicas, administrativas,
institucionales y legales suficientes para el desarrollo o aplicacion de una

norma, un plan.

VEHICULO TIPO LIVIANO: Carro tipo pequefio, como lo son:

Automovil: Vehiculo liviano que puede transportar hasta cinco

personas.

Jeep: Vehiculo liviano de carroceria con disefio especial y capacidad de
hasta 12 personas.

Station Wagon: Vehiculo liviano de mayor amplitud que el automdvil,

con 2 o 3 filas de asientos y capacidad de hasta 12 asientos.

Camioneta: Vehiculo liviano de 4 llantas, con capacidad desde ¥4 a 3

toneladas.
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Furgoneta: Vehiculo liviano con carroceria completamente cerrada,
disefiado para facil reparto de mercaderias, su capacidad varia ¥4 a 3

toneladas.

VEHICULO TIPO PESADO: Se le llaman a los vehiculos especialmente de

carga Yy que algunos son articularos (tracto mulas).

Bus: Vehiculo pesado, de 6 llantas con carroceria metalica o de madera

y con capacidad superior a 30 asientos.

Camidn: Vehiculo pesado de 6 a 12 llantas con capacidad superior a 3

toneladas.

Colectivo.- Vehiculo semipesado, de carroceria metalica o de madera,

con 4 o 6 llantas y una capacidad hasta de 30 pasajeros.

Tanquero: Vehiculo pesado con 6 llantas o més, acondicionado con un
tanque para transporte de carga liquida y capacidad de mas de 3

toneladas.

Trayler: Vehiculo pesado, que sirve de plataforma, siempre esta
arrastrando un remolque para el transporte de carga pesada.

Volqueta: Vehiculo pesado de 6 llantas o méas, con cajon, y elevador
automéatico que le permite descargar rapidamente su contenido y una

capacidad superior a 3 toneladas.

1.8 MARCO TEORICO

Revisando el estado del arte no se encuentran estudios ni publicaciones
relacionadas con el tema en cuestion, pues revisando tesis de la biblioteca de
la universidad del valle, existen 15 tesis de viabilidad pero enfocadas a la
creacion, disefio, e implementacién de otros productos o servicios. Aungque no
se encontré la precisa, existe una que es similar al tema de mecanica

automotriz pero enfocada a mejorar la competitividad del taller auto la
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3846-01-2005 realizada por los egresados Jakeline Veloza y Leonardo
Quintero.

Revisando en Bases de Datos como EBSCO, que es una base de datos seria
tampoco hay estudios recientes de viabilidad o factibilidad en los ultimos
tiempos y los que aparecen se refieren a estudios especificos por ejemplo de
aguas residuales y asi por ese estilo, mas no estudios de nuevos autores que

permitan hacer una comparacion a fondo con las teorias ya existentes.

Este proyecto se basara en el trabajo conjunto de tres teorias. En primer lugar
se estudiaran las alternativas para llevar adelante un modelo de negocio. Y en
segundo lugar evaluar los estudios particulares que deben realizarse en el
proyecto como lo son el estudio de mercado, técnico, econémico, financiero,
legal, organizacional y administrativo. Todo lo anterior con el objetivo de definir
si existen las condiciones necesarias para garantizar la viabilidad de la
implementacion de una nueva linea de negocio para la comparfia Muelles y

Frenos Palmira.

Se realiz6 una busqueda detallada y concreta donde el tema y la temética del
objeto a investigar tendrdn como soporte tedrico las teorias de autores que por
su amplia trayectoria y reconocimiento en el medio de la investigacién y
evaluacion de proyectos, podemos basarnos para entrar a hacer el estudio de
viabilidad requerido para la creacion de un nuevo servicio de mecanica y
mantenimiento para la compafiia Muelles y frenos Palmira, de estas teorias se
entrard a hacer una corta introduccion de cada uno de los estudios que ellos

ofrecen para llevar a cabo nuestro proyecto.

1.8.1 TEORIAS

Borillo Antonio (2000), graduado en economia empresarial, es experto en
gestion y organizacion de empresas. Como consultor, se dedica, ademas, a la

evaluacion y puesta en marcha de nuevas inversiones empresariales. En su

libro que se titula El Plan De Negocios, que es una herramienta de evaluacién
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de una inversion y elaboracion de un plan estratégico y operativo, proporciona
los elementos de evaluacion indispensables para una respuesta acertada y

racional a los desafios del mercado.

Borillo define “El plan de negocios” (Business Plan) como un estudio que, de
una parte, incluye un analisis del mercado, del sector y de la competencia, y
de otra, el plan desarrollado por la empresa para incursionar en el mercado con
un producto/servicio, una estrategia, y un tipo de organizacion, proyectada esta
visibn de conjunto a corto plazo, a través de la cuantificacion de las cifras que
permitan determinar el nivel de atractivo econémico del negocio, y la factibilidad
financiera de la iniciativa a largo plazo, mediante la definicibn de una vision

empresarial clara y coherente.?

Para el desarrollo del plan de negocio se tomara en cuenta las fases

fundamentales para llevarlo a cabo, como lo son:

* Comprension del entorno circundante de la empresa.

* Definicidn de la vision empresarial y los objetivos perseguidos.

Utilizacion del presupuesto en la cuantificacion de los objetivos y del analisis de
las desviaciones como procedimiento del control del desempefio de la
empresa.

Acceso a las fuentes de financiacion.

Andlisis de la factibilidad financiera y del atractivo econdmico de una inversion,

ya se trate de una actividad existente o del nacimiento de una nueva iniciativa.

Planificacion de las estrategias y determinacion del plan operativo en todas sus

areas.

2 Borello Antonio. Plan de Negocios. Editorial MacGrawHill, 2000.
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1.8.2 DEFINICION DE LA COMPOSICION ORGANIZACIONAL DE LA
EMPRESA.

Se va a tratar la teoria de Sapag Chain Nassir y Sapag Chain Reinaldo (1988-
1995) que en su libro Preparacion y Evaluacion de Proyectos, 32 edicion, lo que
busca es introducir los conceptos basicos de una técnica que busca recopilar,
crear y analizar en forma sistematica un conjunto de antecedentes econémicos
que permitan juzgar cualitativa y cuantitativamente las ventajas y desventajas

de asignar recursos a una determinada iniciativa.>

También se complementara esta teoria con la de Baca Urbina Gabriel (2001),
esta cuarta edicion de Evaluacion de Proyectos presenta cambios sustanciales
respecto a las ediciones anteriores, pues incorpora conceptos nuevos y lleva a

cabo analisis mas profundos de los temas de interés.

Para ello se pretende evaluar seis estudios fundamentales que deben
realizarse para disponer de toda la informacién relevante para la evaluacion de
la viabilidad expuestas por los dos autores, que se expondran individualmente

y con mayor detalle en el transcurso del proyecto.

El objetivo de cada una de ellas sera proveer informacion para la determinacion
de la viabilidad de la creacién de la prestacion de un servicio en la linea de
vehiculo tipo liviano, estos son: El estudio de mercado, técnico, organizacional
y administrativo, legal, econémico y financiero que a continuacién se hara una

breve descripcion de lo que se tratara cada uno de ellos.

Para complementar estas teorias se trabajara con la tercera edicion de Rafael
Méndez en su libro Formulacién y Evaluacién de Proyectos la cual es una guia

metodoldgica de facil interpretacion que permite realizar el proceso de analisis

8 Sapag Chain Nassir. Preparacion evaluacion de proyectos. Editorial McGrawHill. Santa Fe de Bogota,
1995.
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de todos los componentes de un estudio, en el nivel de prefactibilidad o de
factibilidad, de la conveniencia o no de hacer una inversion y gestionar los
recursos para la fase de implantacion y puesta en marcha de un proyecto de

desarrollo.*

A esto le sumaremos la informacion que aporta el Sena en su péagina
www.sena.edu.co, sobre metodologias para la preparacion de un proyecto de
investigacion el cual brinda lineamientos claros y de facil comprension acerca
de la estructura y pasos a seguir para la elaboracién y puesta en marcha del

mismo.®

1.8.2.1 ESTUDIO DEL MERCADO Y LEGAL

El estudio de mercado es mas que el andlisis y determinacion de la oferta y
demanda, o de los precios del proyecto. Muchos costos de operacion pueden
preverse simulando la situacion futura y especificando las politicas y
procedimientos que se utilizardn como estrategia comercial. El objetivo general
de esta investigacién es verificar la posibilidad real de penetracion del producto
en un mercado determinado.

Los agentes que, con su actuacion, tendran algun grado de influencia sobre las

decisiones que se tomaran al definir su estrategia seran:

Proveedor
Competidor

Consumidor

a0 T w

Entornos

Y en la parte legal es conocer la legislacion aplicable a la actividad econémica
y comercial, resulta fundamental para la preparacion eficaz de los proyectos, no
so6lo por las inferencias econdmicas que puedan derivarse del analisis juridico,

sino también por las necesidades de conocer en forma adecuada las

* Mendes Rafael. Formulacién y Evaluacién de proyectos tercera edicion.
> www.sena.edu.co
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disposiciones legales para incorporar los elementos administrativos, con sus
correspondientes costos, y para que posibiliten que el desarrollo del proyecto
se desenvuelva fluida y oportunamente.

Muchas son las variables que se pueden cuantificar en la preparacion del
proyecto. Solo la simulacion precisa de coOmo operaria el proyecto una vez
puesto en marcha, permitird determinar las consecuencias econémicas que de

ello se deriven.

1.8.2.2 ESTUDIO TECNICO Y ORGANIZACIONAL ADMINISTRATIVO

En el estudio de la viabilidad financiera de un proyecto, el estudio técnico tiene
por objeto proveer informacion para cuantificar el monto de las inversiones y de
los costos de operacion pertinentes a esta area. Técnicamente pueden existir
diversos procesos productivos opcionales, cuya jerarquizacion puede definir de
lo que pudiera realizarse en funcién de su grado de perfeccion financiera. Por
lo general, se estima que deben aplicarse los procedimientos y tecnologias
mas modernos, soluciéon que puede ser Optima técnicamente, pero no serlo
financieramente.

Uno de los resultados de este estudio sera definir la funcion de produccion que
optimice la utilizacién de los recursos disponibles en la produccion del bien o
servicio del proyecto. De aqui podra obtenerse la informacion de las
necesidades de capital, mano de obra y recursos materiales tanto para la
puesta en marcha como para la posterior operacion del proyecto.

En particular, del estudio técnico deberan determinarse los requerimientos de
equipos de fabrica para la operacion y el monto de la inversion
correspondiente. Del andlisis de las maquinas podra precisarse su disposicion
en planta, la que a su vez permitira dimensionar las necesidades de espacio
fisico para su normal operacion en consideracién, de las normas y principios de

la administraciéon de la produccién.

En la parte organizacional de debe determinar una estructura organizativa que

mas se adapte a los requerimientos de su posterior operacion. Conocer esta
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estructura es fundamental para definir las necesidades de personal calificado
para la gestion y las lineas de autoridad dentro de la misma. En esta parte
también se detallara el proceso de reclutamiento y seleccion del personal
necesario. Y, por lo tanto, estimar con mayor precision los costos indirectos de
la mano de obra ejecutiva. Consecuentemente los aspectos a estudiar son: la
organizacion, procedimientos administrativos y aspectos legales.

Al igual que en los estudios anteriores, es preciso simular el proyecto en
operacion. Para ello deberan definirse, con detalle que sea necesario, los
procedimientos administrativos que podrian implementarse junto con el
proyecto. Pueden existir diferencias sustanciales entre los costos de llevar
registros normales versus computacionales, y mientras en unos proyectos

convenga la primera modalidad, en otros puede ser mas adecuada la segunda.

1.8.2.3 ESTUDIO ECONOMICO Y FINANCIERO

Su objetivo, es ordenar y sistematizar la informacion de caracter monetario que
proporcionaran las etapas anteriores y elaborar los cuadros analiticos, que

sirven de base para la evaluaciéon econdmica.

Con los datos anteriores se obtendra una estimacion de la cantidad necesaria
para implementacién del negocio, ante lo cual se podra establecer la inversion
propia, necesidad de financiamiento, de donde se obtendra el mismo, estados
financieros proyectados, flujos de efectivo proyectados, punto de equilibrio,

tasa de retorno de inversion, valor presente neto y riesgos.
1.9 ESTRATEGIA METODOLOGICA
Hasta el momento nos hemos ocupado de delinear que vamos hacer, se ha

planteando un problema, construido metas, ahora vamos a establecer como lo

vamos hacer, lo cual conlleva una serie de acciones para lograr el objetivo.
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1.10. TIPO DE ESTUDIO

Para este proyecto se ha optado por una investigacion de tipo descriptivo ya
qgue en el se busca identificar hechos caracteristicos, conductas y actitudes de
las personas que adquieren el servicio de mecénica y mantenimiento, lo cual

hace referencia al problema en cuestion.

1.10.1 METODO

En ese orden de ideas, el método a seguir en el logro de este objetivo va ser
cualitativo, ya que en él encontramos gran variedad de técnicas como la
observacion, la entrevista, el analisis del discurso. Esto nos permitira
materializar la decision y conocer realmente la necesidad que se tiene del
servicio y la capacidad de prestarlo que debe poseer la empresa Muelles y

Frenos Palmira, para satisfacer plenamente dicha demanda.

También se pretende cuantificarlo, pues esta es una forma de aproximacion
sistemética al estudio de la realidad, el cual se apoyard basicamente en
categorias numéricas. Por tanto la idea es trabajar con los dos métodos

simultdneamente para aprenderlo en todos sus dimensiones.

1.10.2 TECNICAS DE RECOLECCION DE DATOS

Basicamente la informacién se recogerd a través de fuentes primarias, la cual
implica utilizar una serie de técnicas y procedimientos que suministraran una
informacion adecuada, como lo son la entrevista con los miembros de los
diferentes talleres, la entrevista a clientes y la observacion directa, y demas
agentes que interactian con las empresas, y de tipo secundario como lo son

consultas de informacién bibliografia, trabajos de grado y diccionarios.
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2. ANALISIS DEL SECTOR

El objetivo general del estudio de mercado es verificar la viabilidad real de la
prestacion del servicio en un nicho determinado, lo que para ello es preciso
reconocer todos y cada uno de los agentes que, con su actuacion, tendran un
grado de influencia sobre las decisiones que se tomaron al definir su estrategia

comercial. Para ello se estudiaran cuatro aspectos importantes:

Proveedor

Competidor

Consumidor

Entornos

2.1 ESTUDIO DE PROVEEDORES

El estudio de proveedores es el mas complejo porque en él se deben
analizar alternativas de obtencion de materias primas, costos y condiciones

de compra.

Por lo anterior se hizo una investigacién acerca de los proveedores para
identificar cuales son los mas idéneos para que nos suministren repuestos
para la linea de vehiculo liviano, entre los que se encontraron: Energiteca
coéxito S.A., Chaneme, Marsal, Duquimicos, Dimecon, Ferreteria Barbosa,
Surti rodamientos, Eléctricar, Rodamientos CJR, Frenicentro Lazaro Parra,

Importadora Cali, Sicolsa, Reco, Filtros y Filtros.

Existen mas empresas que manejan repuestos para esta linea, pero se
seleccionaron las mencionadas anteriormente ya que se tiene una
trayectoria con ellas en la suministracion de repuestos de vehiculo tipo

pesado.
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Una ventaja para muelles y frenos Palmira es que los mismos proveedores de
repuestos para vehiculo pesado seran los mismos para la nueva linea ya que

también manejan repuestos para vehiculo tipo liviano.

Esto representa una primacia para Muelles y Frenos Palmira porque ya lleva
nueve anos trabajando con estas empresas en el suministro de repuestos de
vehiculo tipo pesado, esto le favorece porque por su antigiiedad y cumplimiento
en el pago le puede abrir las puertas para obtener un crédito para la nueva

linea.

Esto seria fundamental en la determinacion de la viabilidad del proyecto
puesto que no se estima el pago de contado lo que no representaria una

inversiéon de tal importancia en capital.

También otro item a favor para la empresa Muelles Y Frenos Palmira son los
sistemas promocionales que brinda Coéxito S.A., Chaneme, eléctricar, Reco,
filtros y filtros, Sicolsa, el cual consiste en que por la compra de determinada
cantidad de repuestos obsequian mas de ese producto u otros relacionados, o
descuentos por factura de un 5% o 10%. Esto nos favorece ya que Muelles y

Frenos Palmira cuenta con un almacén para la venta de repuestos.

En el anexo 1 se presenta una tabla con las respectivas empresas
proveedoras de repuestos, su portafolio, precios y términos de plazo para el

pago a crédito.

En cuanto a los proveedores anteriores los que prestan un servicio muy
completo en cuanto a repuestos en general se refiere serian: Coexito SA y
Chaneme, y en cuanto a repuestos eléctricos se encuentra Eléctricar. Estas
son las empresas que mas se ajustarian para Muelles y Frenos Palmira por la

variedad que tienen en productos, precios y plazo para pago.
Dentro de las politicas de crédito de estas empresas se pide como requisitos:

e Camaray comercio.
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e Rut.

e Cédula de ciudadania del representante legal.

e Referencias bancarias y comerciales.

e Los tres ultimos extractos y llenar su respectivo formulario de crédito.

También es de importancia anotar, que estos proveedores ofrecen sus
productos por medio de sus carpetas de servicios donde incluyen catalogos de
los productos a ofrecer y precios, estas empresas proveedoras visitan a sus
clientes cada mes para recoger pedido y si la empresa lo solicita antes,

entonces, se adelantan a la fecha de visita que se tenia prevista.

Otra razon por la que se escogieron los proveedores es por la garantia
oportuna de sus productos, haciendo cambio inmediato del repuesto que salga

defectuoso.
2.2 ESTUDIO DE COMPETIDORES

Para el estudio de competidores se hace necesario conocer el entorno que
rodea a la empresa en cuanto a los otros talleres, que representan

competencia para Muelles y Frenos Palmira.

Es de vital importancia conocer la estrategia comercial en la que se
desenvuelven estos talleres para poder entrar con fuerza a un mercado tan
competido como lo es éste, y enfrentar en mejor forma su competencia frente al

mercado consumidor.

Para lograr lo anterior se hizo una investigacion de cuantos talleres de
mecanica automotriz existen actualmente en la ciudad de Palmira y se
discriminaron en orden de importancia de mayor a menor, para saber cuales

son realmente competencia para la empresa.
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La investigacibn muestra que los competidores fuertes para Muelles y Frenos
Palmira tienen un taller con una imagen agradable para los clientes que lo
visitan, pero también se pudo determinar a través de la encuesta que los
clientes esperan mas de los centros de servicio automotriz, lo cual le serviria a
Muelles y Frenos Palmira para crear un elemento diferenciador con respecto de

la competencia.

También se pudo observar que los competidores débiles se han conformado
con montar un taller sin tener en cuenta las necesidades de los usuarios, pues
estos Ultimos no solo buscan el servicio para su vehiculo, si no un sito donde

puedan disfrutar mientras les arreglan el vehiculo.

Estas desventajas son las que aprovechard Muelles y Frenos Palmira para

diferenciarse de los demas talleres de mecanica automotriz.

Pues las opiniones de las personas a la hora de la encuesta, es, que les
gustaria encontrar en los talleres una buena presentacion de los mecanicos, un
lugar limpio y organizado, una sala o espacio donde se puedan hacer para
esperar sus vehiculos mientras lo reparan y sobre todo la buena atencion al

cliente.

En vista de lo anterior Muelles y Frenos Palmira aprovechara estas desventajas
para volverse mas competitivo, teniendo en cuenta que tener personal
capacitado, no solo a nivel del servicio, sino en atencién al cliente, le permitira
posicionarse y tener reconocimiento mas rapido, pues la gente a parte de todo

busca una buena atencion.

También se investigod acerca de los precios de los servicios, las condiciones de

pago, plazos, descuentos, sistemas promociénales y publicidad.

Todas estas oportunidades de informacién se aprovecharan para tener en
cuenta cada paso que se quiera seguir en el proyecto e ir a la delantera de los

demas competidores y asi saber que servicios nuevos ofrecer a los clientes.
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Para iniciar se investigaron los servicios que prestan los talleres de la
competencia y resultd que no todos son servicios integrados, pues muchos de
los talleres son especializados en cierta parte del vehiculo. Por tal razon se
tomaran para el estudio solo los talleres que presenten los mismos servicios

que Muelles y Frenos Palmira pretende prestar.

En cuanto a formas de pago todos los servicios se manejan de contado, o
pagando el 50% al iniciar el trabajo y el otro 50% al entregar el vehiculo. Esto
altimo por lo general, se presenta en los talleres pequefios, porque no cuentan

con el suficiente capital como para dar crédito.

Pagos con tarjeta debito o crédito solo en algunos talleres, y lo Gnico que dan a
crédito en un plazo no mayor a quince dias son los repuestos, todo lo que es

mano de obra se paga de contado.

Cabe anotar que la competencia directa de Muelles y Frenos Palmira es
primordialmente, Coéxito, Serviteca las Palmas, Mundo Llantas, pues estas
prestan los mismos servicios que Muelles y Frenos pretenden prestar, aparte
de esto sus clientes son del mismo segmento que Muelles y Frenos Palmira

quiere atender, pues son personas naturales.

Los atributos que se encontraron en la competencia que a su vez se
convierte en un factor clave de éxito, es el tiempo y trayectoria que llevan estas

empresas en el mercado.

También que los talleres que representan competencia directa para la empresa
cuentan con almacén propio de repuestos lo cual representa una desventaja
para los talleres mas pequefios que tienen que salir a conseguir los repuestos

o en el ultimo de los casos los clientes los deben comprar.

Otro atributo es que la competencia cuenta con toda la maquinaria y tecnologia
necesaria para prestar un buen servicio y asi el cliente no tenga que buscar

otro taller para un servicio determinado. También manejan un promedio
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estandar de servicio que deben prestar mensualmente, es decir un

cumplimiento de metas.

Otra caracteristica que se le aflade es la seleccion de personal, la cual se

realiza por medio del Sena, bolsas de empleo y recomendaciones.

También se investigd sobre el posicionamiento de los talleres que son la
competencia directa de Muelles y Frenos Palmira y el que manda la parada con
un 60% ,es Coéxito, le sigue, Serviteca las Palmas con un 50 %, y por ultimo

se encuentra Mundo Llantas con un 40% de patrticipacion en el mercado

ESTRATEGIAS DE LA COMPETENCIA

Por utilizar el servicio, obsequian lapiceros, gorras, busos con el logo del

taller, para asi fidelizar a los clientes.

e Revisidn gratuita para los clientes que lleven su vehiculo a revision por

lo menos dos veces al afo.

e Los talleres que cuentan con lavadero propio por llevar su vehiculo a
mantenimiento se les obsequia la lavada del vehiculo en horarios

especificos.

e Por compra de repuestos (amortiguadores, baterias) mayores a 150.000

se le cambia el repuesto al vehiculo gratis

e Marketing boca a boca que es el mas usual entre todos los talleres.

En cuanto a descuentos solo se manejan cuando el trabajo que hay que
realizarle al vehiculo es un trabajo completo de mecanica en general, y los
sistemas promocionales que manejan en forma general es de revision gratuita
para saber como se encuentra el vehiculo y esto es un enganche para que el

cliente le haga necesariamente un arreglo al vehiculo.

A continuacion se muestra cuadro de competidores.
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Cuadro 1. Competidores

COMPETIDORES SERVICIOS QUE PRESTAN PRECIOS $
COEXITO

Carr 28 # 40-78 Alineacion 35.000

Tel.: 2713120 Balanceo 30.000
Sincronizacion 75.000

Forma de pago: Contado Cambio de amortiguadores 15.000
Alineacion de luces 20.000
Carga de bateria 5.000
Revision de frenos 60.000
Cambio de terminales 150.000
Cambio de aceite 70.000
Cambio de pastillas 15.000

CLINIRENAULT (Técnicos
especializados)

Diagnostico eléctrico 20.000
Diagnostico sistema de inyeccion 35.000

Calle 42 # 30-97 Diagnostico de llaves o antia-arranque 30.000

Tel.: 3136447526-3174275708 Reparacion de suspension y frenos 100.000
Revisiones preventivas de Kilometraje 50.000

Forma de pago: tarjeta de crédito, debito y | Cambio de correa de distribucion 50.000

Contado Cambio de aceite de motor y filtros 120.000

SERVITECA LAS PALMAS

Aleacion 35000

Carrera 332 # 25-16 Balanceo 24.000

Tel.: 2738383-3154009742 Sincronizacion carburador 30.000
Sincronizacion inyeccion 50.000

Forma de pago: Contado Alineacion de luces 20.000
Cambio de aceite 50.000
Frenos 60.000
Cambio de amortiguadores 15.000
Mecanica rapida (cambio rotula, ajustes etc.) 30.000

MUNDO LLANTAS

Interior Llano grande
Mecénica en general 86.000

Forma de pago: Contado Alineacion 25.000
Cambio de aceite 15.000
Balanceo 30.000
Sincronizacion 30.000
Alineacion de luces 25.000
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OTROS COMPETIDORES SERVICIOS QUE PRESTAN PRECIOS
SERVICORDILLERAS

Cra 35 #40-56 Arreglo tren delantero 90000

Cel. 3006792111 Arreglo tren trasero 60000
Reparar motor 250000

Forma de pago: Contado

TALLER FRENOS Y CAMPANAS

Calle 42 # 342-53 Mantenimiento preventivo:

Tel.: 2721603 Frenos 200.000
Engrase 40.000

Forma de pago: Contado Ajustes 10.000
Mantenimiento correctivo:
Cambio correas de tiempo 50.000
Cambio correas de alternador 50.000
Inyectores 150.000
Fuga de aceite 50.000

REPUESTOS Y BANDAS

CRA 35 # 40-50 Bandas 20.000

Tel. 2701412 Rectificar campanas 12.000
Cambio de chupas 6.000

Forma de pago: Contado Cambio de cilindro 32.000
Cambio de guayas de frenos de emergencia 20.000
Cambio de disco 10.000
Cambio de pastillas 25.000
Mantenimiento de mordaza 32.000
Reparacion de Booster 65.000
Cambio empaquetadura de bomba de freno 25.000

ALMACEN DE FRENOS LOS
MAGOS

Calle 42 # 34-60 Cambio de bomba 35.000
Reparacion de Booster 70.000
Cambio de pastillas 15.000

Forma de pago: Contado Remachada de bandas 22.000
Rectificada de discos 12.000
Rectificada de campana 10.000
Mantenimiento de ruedas 35.000
Mantenimiento de mordazas 36.000
Reparacion de bombas 25.000
Cambio de liquido de frenos 10.000

TALLER SERVICAR

Cra 32 # 43-63 Laminay pintura 300.000

Tel.2748108

Forma de pago: Contado

AUTO CLINIC
Cra. 30 # 42-17 Lamina y pintura 250.000

Cel. 3186661179
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Forma de pago: Contado

SERVIINDUSTRIALES

Cra. 34b # 41-50 Lamina y pintura 230.0000

Forma de pago: Contado

Fuente: Elaboracién propia 2009

Con lo anterior se hace necesario implementar Centros de Servicio Automotriz
especializados, que deben contar con equipos de diagnostico adecuado, con
instalaciones Optimas que garanticen al usuario que su vehiculo se encuentra

en el lugar con el equipo adecuado.

Con la construccion de la nueva linea de servicio del Centro de Servicio
Automotriz, se busca facilitar al usuario, un servicio técnico profesional en el
area, con instalaciones comodas y seguras, herramientas tecnoldgicas
adecuadas, eliminando la necesidad de los clientes de viajar a otras ciudades
cercanas para la realizacion de los diferentes servicios de mantenimiento,
ademas de ser una oportunidad de desarrollo para la compafia muelles y

frenos Palmira y la creacion de nuevas oportunidades de empleo.

2.3 ESTUDIO DE CLIENTES

El estudio se realizd6 para la Empresa MUELLES Y FRENOS PALMIRA,

ubicada en la ciudad de Palmira, departamento del Valle del Cauca

2.3.1 MUESTRA

Este Universo o poblacion corresponde a 45.235 vehiculos, con un nivel de
confianza del 95% y un error del 10%, en vista de que es una linea, nueva para
la organizacién y esta ubicado en un mercado muy competitivo, dénde el 50%
si usaria los servicios de mecanica y mantenimiento para vehiculo tipo liviano

en la compafiia muelles y frenos Palmira y el 50% que no lo usaria.
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Formula:

{ DJ 2+ PQ
Z N

Donde:

n= Tamafio de la muestra

Z %= Coeficiente de confianza 1.96
N = Universo o poblacién

p = Probabilidad de éxito (50%)

g = Probabilidad de fracaso (50%)
d 2= Error de estimacién

n=  0.5*0.5

0.1 *+ (0.5*0.5)

1.96 45.235

n= 0.25

0.002603082049 + 0.000005526693932

n= 0.25

0.002608608743
n= 95.83= 96

Como resultado de la formula anterior se obtiene una muestra de:
n= 96



2.3.2 ENCUESTA

ANALISIS PRIMARIO: Se realizé una encuesta a los habitantes de la ciudad
de Palmira, se abordo a los encuestados en los parqueaderos, talleres, y en
lugares concurridos en diferentes horas del dia.

La encuesta se encaminé a la busqueda de una necesidad en un grupo de
personas con caracteristicas similares, de tal manera que pudieran conformar
un segmento de mercado.

Cuatro de las 96 encuestas, no fueron contestadas debido a que hay personas
reacias a la hora de contestar una encuesta, pues les da miedo no conocer
acerca del tema y temen equivocarse o pasar pena, o sencillamente no tienen
tiempo para contestar.

Por tal razon el total de encuestados fueron 92 personas, de las cuales 71
eran hombres y 21 mujeres propietarios de vehiculos.

Sobre la edad de los encuestados se concluye que el 93.48% son mayores de
20 afos, este dato permite segmentar el mercado y disefiar el servicio de

acuerdo a esta caracteristica.

La Unica limitante para el desarrollo de la presente investigacién, surgio al
momento de efectuar la encuesta, ya que las personas querian saber el uso
gue se le daria a la misma y algunos tenian cierto temor de dar la informacion

sobre sus vehiculos.

Aparte de ello la problematica que surge a la hora de hacer una encuesta es
que falta cultura por parte de la gente para colaborar a la realizacion de estos
estudios.

Esto se presenta porque la mayoria de los encuestados son personas con bajo
nivel de escolaridad y creen que sus conocimientos no son suficientes para
contribuir a un estudio determinado, por eso primero preguntan de que se trata
la encuesta para asi saber si conocen del tema, de lo contrario no se sienten

en capacidad para hacerlo.
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Grafico 1.

La siguiente grafica permite conocer los tipos de mantenimiento que mas
demanda el mercado y con que frecuencia lo hacen, estos datos permiten

enfocarse en la solucién de estas fallas.

Tipo y frecuencia de Mantenimiento
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A la pregunta que tipo de mantenimiento se realiza a los vehiculos los
encuestados contestaron en un 78% que preventivo, llegando a la conclusion
de que era mejor por razones de seguridad, por viajar mas tranquilo, y por
evitar dafios mayores que se podian corregir a tiempo y mas aun para evitar
una varada, el otro 14% realizan solo mantenimiento correctivo por la situacion
econOmica, esto quiere decir que de igual manera un 41% realizan los servicios
menores de mantenimiento cada 3 a 4 meses que representa a los
encuestados que realizan mantenimiento preventivo, un 24% lo hace cada 1 a
2 meses, porque se desplazan con mayor frecuencia en su vehiculo y el 26%
restante, son las personas que por la situacion econémica solo requieren estos
servicios cada 5 a 6 meses y hasta mas de 6 meses, si su vehiculo presenta

una falla de lo contrario no lo llevan.
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Grafico 2.

Respecto a la pregunta: ¢en que localidad realiza los servicios de
mantenimiento de su vehiculo? (Puede elegir varias opciones), se

recolectd la siguiente informacion:

Ciudad de preferencia

O Palmira
O Cali

O Cerrito
O Pradera
O Otros

84, 91%

Palmira representa la porcion mas alta por ser la ciudad donde los encuestados
llevan sus vehiculos a mantenimiento, a demas por la gran diversidad de
talleres que alli se encuentran, le sigue Cali con un porcentaje muy minimo que
representa el 7% y esto porque en Palmira no existe sucursal del taller donde
este 7% lleva su vehiculo a mantenimiento y solo un 1% lo lleva a pradera por

gue de ahi es su mecanico de confianza.
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Grafico 3.

La siguiente gréafica permite conocer Cuales son las exigencias de

nuestros futuros clientes para la prestacion de los servicios

Calidad en el servicio
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Segun las preguntas 4, 5,6 y 8 hechas a los encuestados se pudo llegar a la
conclusién de que la gente independientemente del precio; el buen servicio, la
atencién, es lo mas relevante ya que de ello depende la fidelizacién con el

taller.

Grafico 4.
Respecto a la pregunta: ¢Cuanto invierte a la hora de adquirir un servicio

automotriz? se recolectd la siguiente informacion:
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De acuerdo a que los encuestados realizan a su vehiculo mantenimiento

preventivo, coincide con el hecho de que inviertan mas de 50000 en

el

mantenimiento, ya que para ellos es conveniente revisar su vehiculo a tiempo,

a que se presente una falla mecanica muy grave, y el rango mas bajo se da

porque prefieren realizar ellos mismos el mantenimiento que esté a su alcance

para asi ahorrar y evitar llevarlo al mecéanico.

Grafico 5.

La siguiente gréafica permite conocer Cuales son las expectativas en la

prestacion de los servicios
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Como lo muestra la grafica el 85% de los encuestados prefieren que los talleres
cuenten con personal calificado, pues esto les brinda confianza y seguridad de
que el trabajo quedara bien hecho, asi mismo, el 73% es un porcentaje que
favorece la investigacion porque da la oportunidad de ofrecer el servicio de
mecénica y mantenimiento para vehiculo liviano, abriéndose asi mercado para
esta nueva linea que se pretende crear en Muelles y Frenos Palmira y de ahi
se debe desprender una serie de estrategias para captar ese otro 18% que no
utilizarian los servicios de dicho lugar porque ya tienen su mecanico de
confianza, o que por el solo hecho de ofrecer personal especializado piensan

que los servicios de mecanica son muy caros.

Otro beneficio para Muelles y Frenos Palmira es que el 71% de los
encuestados estan dispuestos a utilizar los servicios de dicho lugar porque
representa un lugar central, una zona segura y porque Se cuenta con una
capacidad de infraestructura bastante amplia para ubicar varios vehiculos a la

vez.

CONCLUSIONES DE LA ENCUESTA
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La encuesta contribuyé mucho en la investigacion ya que se pudo identificar las
necesidades y gustos de los consumidores finales, que en ultimas son las personas

gue llevan su vehiculo al taller.

De acuerdo a lo anterior se puede concluir que los clientes que vamos a
manejar son personas que tienen su vehiculo propio y que ven la necesidad e
llevarlo a mantenimiento, estos clientes dentro de la segmentacion son

personas naturales que habitan en la ciudad de Palmira.

Los factores de demanda que influyen en este mercado son las estrategias de
las empresas para atraer a los clientes, la facilidad para adquirir vehiculo y la
necesidad de llevarlos a mantenimiento. De la misma manera se pudo apreciar
que a través de la encuesta los criterios mas importantes para utilizar el
servicio, dependen de una buena ubicacion, garantia, un lugar llamativo y
limpio, buena organizacion, presentacion personal de los trabajadores, y sobre

todo la buena atencién al cliente.

Por medio de la investigacion se pudo apreciar que hay un segmento que se
encuentra insatisfecho con los servicios ofrecidos por los talleres que
frecuentan, pues no cumplen con las caracteristicas mencionadas
anteriormente y esto genera una oportunidad de negocio para la empresa
Muelles y Frenos Palmira, que seria la de satisfacer a este segmento

insatisfecho.

Los clientes destinan para el mantenimiento de sus vehiculos desde 10.000 en
adelante, segun sea el dafio que presente el vehiculo, pues sea como sea, este
tiene que ser reparado.

Esta encuesta deja conocer a la empresa Muelles y Frenos Palmira las
deficiencias de los otros talleres y aprovecharlas para beneficiarse y

posicionarse en el mercado con elementos diferenciadores.

2.4 ANALISIS DEL ENTORNO
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2.4.1 ECONOMICO

El ambiente econdmico esta constituido por factores que influyen en el poder
de compra y los patrones de consumo de las personas, el cual depende del
ingreso, precios, gustos y descuentos, por eso es importante que en Muelles Y
Frenos Palmira se tenga presente las principales tendencias en los ingresos y

los cambios del comportamiento de consumo de los habitantes de Palmira.

Por tal razon se hace necesario estudiar las variables econémicas que influyen
directa e indirectamente en la empresa y elaborar un analisis de los indicadores
para ver en qué forma la empresa los puede aprovechar en caso de que estos
sean favorables o en caso contrario, y como se puede trabajar para que los
indicadores que son desfavorables no afecten negativamente al buen
desarrollo de la empresa.

Teniendo en la cuenta lo anterior, en el aflo 2007, la tendencia fue excelente,
para la economia colombiana. El crecimiento (7.5%), mayor a lo esperado, se
complet6é una fase de expansiéon econémica no observada desde el inicio de la

década de los 70.

El déficit en cuenta corriente se amplio, reflejando el exceso de gasto de la
economia. Este se financid6 holgadamente con el nivel record de flujos de
inversiéon extranjera directa (IED) que llegaron al pais, muestra de la confianza
de los inversores internacionales en la economia. En el 2008 se espera un
deterioro adicional de las cuentas externas a pesar de la moderacién del
crecimiento de la demanda contempla que los flujos de capital, en particular la
IED, seguiran financiando dicho déficit. Asi mismo considerando los altos
precios internacionales de las materias primas, algunas de ellas tan
importantes para la canasta exportadora colombiana y la postura laxa de
politica monetaria del FED, se espera una apreciacion promedio del peso

colombiano
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Para el siguiente afio los problemas coyunturales con el pais vecino Venezuela
en materia de cuotas (disminuyo), redujo sustancialmente la exportacién a
dicho mercado, por otra parte la reduccion del IVA para automotores de 1600
CC 0 mas, las tasas de interés y la desaceleracion del consumo en los hogares,
esto conllevd a las ensambladoras nacionales, a despidos de sus
trabajadores; la capacidad de pago de los consumidores llego al tope maximo,
provocando un desborde en la misma y como consecuencia un aumento en la

cartera vencida de las entidades financieras.

La informacién reciente muestra que la economia ha entrado en una fase de
ligera desaceleracion del crecimiento hacia una tasa mas sostenible, tal como
se habia anticipado meses atras, debido al menor crecimiento econémico a
nivel global y factores propios como las medidas implementadas por el Banco
de la Republica. La interpretacion que se da a este fendmeno es favorable ya
que se espera que esto contribuya a reducir los desequilibrios

macroecondmicos de la economia colombiana.

En este sentido, las presiones inflacionarias no dan muestras de ceder en los
primeros meses del afio. Al fendmeno internacional del repunte de la inflacion
relacionado con los mayores precios internacionales de materias primas y
alimentos hay que agregarle, en el caso colombiano, las presiones asociadas al
exceso de gasto que presenta la economia. Los indicadores de inflacion basica
han aumentado y el cumplimiento de las meta de inflacion anunciada para el
2009 se encuentra comprometido. En este contexto, se cree que el Banco de la
Republica mantendra una politica monetaria restrictiva incrementando las tasas
una vez mas en el segundo trimestre del afio y manteniéndolas después hasta

gue las presiones inflacionistas empiecen a ceder.

Para poder percibir la situacibn econdmica del pais se usan distintos

indicadores.
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A continuacién, se muestra la variacion semestral del indice de precios al
consumidor en el pais en los ultimos afios. El IPC es un indicador que mide la
variacion de precios de una canasta de bienes y servicios representativos del
consumo de los hogares del pais:®

Grafico 6. Variacién semestral del indice de precios al consumidor en

Colombia en los ultimos once afnos
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Grafico 7. Producto Interno Bruto (PIB)
Producto Interno Bruto (PIB):
$320.4 miles de millones (2007 est.)

6 Departamento Administrativo Nacional de Estadistica (DANE)
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El PIB refleja el bienestar financiero de un pais, como se puede apreciar en el
grafico a pesar de que en el 2008 hubo un descenso de este el PIB no deja de
ser relativamente alto, lo que muestra que habra una situacion econémica apta
para el proyecto. Ademas segun los prondsticos del EIU (Economist
Intelligence Unit) la economia se estabilizara a una tasa de crecimiento del PIB
de 2,9% para 2009, una recuperacion hasta 3,8% en 2010 y tasas por encima
de 4% desde 2011.

La Grafico que se presenta a continuacibn muestra la inflacion y el DTF

calculado trimestralmente hasta el afio 2012°.

Grafico 8. Inflacion y DTF

" Departamento Administrativo Nacional de Estadistica (DANE)
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Periodo Inflacidin DTF DTF real

2006- 1% . 5% &, 7R 2175
2007-1 . 7E% 7.h2% 1.64%
2007-11 6.05% g.02% 1.687%
2007-111 B.01% 8.59% 3.70%
2007- 1% b.&%% g.96% 3.11%
2008-1 4, 19% 9.33% 4.92%
2003-11 3.90% 9255 B 13%
2008-111 4,30% 9.0%% 4, 60%
Z008-1% 4,58% 8, 78% 4,23%
2003-1 4,0%% 8,655 4, 58%
2009-11 369 8,52k 4. 66%
2003-111 3,9 8. 24% 4,4%%
2009-1% 3.4k 799 4,30%
2010-1 doadk A 3.90%
2010-11 3.4k 749 3.82%
2010-111 3.34% T29% 3.83%
2010-1% 3.44% 7.09% 3.63%
2011-1 3.54% 6.59% 3.4
2011-11 3.04% 6.69% 3.56%
2011-111 3145 6,4%% 3.25%
2011-1% 3.24d% 6.29% 2.96%
2012-1 3145 6.09% 2.86%
201z-11 3.12% b.B9% 2.6%9%
Z012-111 3105 A% 2.51%

Fuente: Departamento Administrativo Nacional de Estadistica (DANE).

Con base a estos datos se puede apreciar que la economia colombiana dentro
de los siguientes cuatro afios proyecta un comportamiento estable y ademas el
costo del dinero serd inferior al costo actual; esta situacién favorece el
desarrollo del proyecto, ya que asegura una fuente de financiacion factible y
econOmica, que permitird desarrollar estrategias con el fin de alcanzar los

objetivos propuestos.

Para abordar especificamente el proyecto se analiza la situacion actual de la
ciudad de Palmira y la region del valle del cauca (en la cual se ha planteado la
realizacion del proyecto). Al igual que el entorno nacional la region del Valle del
Cauca presenta buenos resultados econémicos en los Ultimos siete afios. A
continuacion se presenta un seguimiento del comportamiento de diferentes

indicadores en los ultimos afos.

Grafico 9. Variacion porcentual PIB en el Valle del Cauca
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ElPIB del Valle dell Cauca continta manteniendo
buenos ritmos de crecimiento

CRECIMIENTO REAL PIB DEL ALLE DEL CAUCA

Fuente: Secretaria de planeacion departamental — observatorio econémico del

Valle del Cauca.

Segun un estudio y célculos realizados por Fedesarrollo con el DANE en los
ultimos afios la region del Valle del Cauca se encuentra entre las tres primeras
regiones que aportan al PIB nacional con un aporte del 11.6 % en el afio 2006.
Para el afio 2007 segun el banco de oportunidades de inversion del Valle del
cauca en el ultimo afo el Valle del Cauca participé con el 15.4% del PIB
nacional y con el 20.8% del PIB industrial de Colombia.

Grafico 10. Porcentaje de empresas por sector que aumentaron ventas —

primer semestre 2007

% EBMPresas gue aumentaron venta

Inforr

Fuente: FENALCO - observatorio econémico del Valle del Cauca.
Notamos un gran aumento en las ventas de empresas del sector automotor
para principios del afio 2007 en la region del Valle del Cauca, los cuales van

ampliamente correlacionados con los talleres de mecanica automotriz
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De acuerdo a los resultados que ha tenido la region y la ciudad de Palmira se
puede decir que existe un entorno viable para la ejecucion del proyecto, para
los cuales se ha experimentado crecimientos desde el afio 2000 no solo en
indicadores como el PIB sino también en tasas de desempleo y en empresas

relacionadas al desarrollo del proyecto como lo son las del sector de automotor.

Siguiendo con el enfoque en el sector automotriz y automotor debido a su
trascendencia y relacion al proyecto es pertinente reconocer que dicho sector
se considera de alta importancia no sélo porque su aporte al PIB del pais es de
7.2 billones de pesos en mano de obra y porque el parque automotor presenta
un crecimiento sostenido de 7.5% anual, sino también por la significancia

ambiental de sus actividades.

Grafico 11. Tendencia de crecimiento parque automotor en Colombia

TENDENCIA DEL CRECIMIENTO DEL PARQUE AUTOMOTOR EN COLOMBIA
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Fuente: Manual del Sector Automotriz [en linea]. http://www. acercar.org
(www.acercar.org.co/industria/biblioteca/documentos/manuales/manual_sector

_automotriz.pdf)

Se puede concluir que el querer mejorar la competitividad, podria verse
afectado por la inestable situacion inflacionaria del pais. Pues con respecto a la
inflaciébn no es buena para ningin mercado, principalmente desde el punto de
vista del impacto negativo que produce en la gente, pues esto conllevaria a que
las personas gasten menos y que lo que gasten lo hagan en productos o
servicios de primera necesidad.

2.4.2 DEMOGRAFICO
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El departamento Administrativo de Planeacion Municipal ha hecho las
proyecciones para la ciudad de Palmira desde el afio 2005 hasta el afio 2011,
donde se encontré que en el afio 2008 habia 290.442 habitantes y para el afio
2009 hubo un aumento de 2068 habitantes teniendo un total para este afio de
292,510°

Tabla 1. Proyeccion de habitantes en Palmira del afio 2005 al 2011

ANOS |POBALCION

PALMIRA
2005 284,470
2006 286,355
2007 288,382
2008 290,442
2009 292,510
2010 294,580
2011 296,620

Fuente: Departamento Administrativo de Planeacién Municipal

Nuestro mercado por variable demografica, se puede definir asi:

8 (Fuente: http://www.dane.gov.cof/files/BoletinProyecciones.pdf).
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Grafico 12. Estructura de la poblacion por sexo y grupo de edad
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Se evidencia:
Efecto de la migracion por sexo y edad, y sobre mortalidad masculina.

Del total de la poblacion censada en el 2005 en Palmira. el 47, 7% son hombres y el 52,3% son mujeres.
El 14,4% de |la poblacién residente en Palmira se auto reconoce como Raizal, Palanquero, Negro, Mulato,
Afro colombiano o Afro descendiente.

Grafico 13. Poblacidon por sexo y nivel eduactivo
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Del total de la poblacion de Palmira el 47,7% son
hombres y el 52,3% mujeres.
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El 35,1% de la poblacion residente en Palmira, ha alcanzado
el nivel de basica primaria y el 35,1% el nivel de secundaria;
el 7,5% ha alcanzado estudio de media técnica; el 7,2% ha
alcanzado el nivel profesional; y tan solo el 1,0% han
realizado estudios de especializacién, maestria o doctorado.
La poblacién residente sin ningun nivel educativo es del 6,3%

Clase media-alta (estrato 3y 4): 32%

El municipio de Palmira cuenta con 70.790 viviendas de las cuales 56.573
(79.9%) se encuentran ubicadas en la zona rural en las que predominan los
estratos 2,3y 4y 14.217 (20.1) en la zona rural en la que predominan el estrato
2, es decir que el numero de automdviles equivale aproximadamente al 23%
del total de la poblacion de la Ciudad, teniendo en cuenta que todas las
personas de la clase media no poseen automovil.

Para el analisis de la poblacion se utilizan los datos proporcionados por el
Ministerio de transporte en el reporte del departamento valle del cauca en la
ciudad de Palmira. Estas son cifras que dan un margen de seguridad, sin
contar que en Palmira el total de carros que circulan son mas 45.239 estos
datos fueron suministrados por la péagina fundacionprogresemos.org.co./

anuario estadistico de Palmira 2008.°

o Fundacionprogresemos.org.co/anuario/fuente anuario estadisticas 2008

Www.minstransporte.gov.co
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2.4.3 SOCIOCULTURAL

Los clientes interesados en este servicio se caracterizan por una actitud
preventiva, son personas por lo general educadas, de un nivel econémico y
cultural de medio a alto que les permite pagar lo justo por un buen servicio,
pero hay que cuidarlos ya que su capacidad les permite tener mdltiples
opciones para sus necesidades.

Segun opiniones proporcionadas por las personas que poseen vehiculo
actualmente no se encuentran satisfechas totalmente con los centros de
servicio con que cuenta actualmente la ciudad de Palmira para satisfacer las
necesidades que requieren sus vehiculos, por su condicién socioeconémica
son clientes exigentes que desean un servicio especializado para su vehiculo y

poseen los ingresos suficientes para pagarlo.

2.4.4 TECNOLOGICO

Este negocio utiliza tecnologia de punta para sus procesos; los sistemas de
diagnéstico y los dispositivos utilizados se manufacturan en paises

desarrollados como china, Jap6n y estados unidos.

En Colombia existen proveedores de estas tecnologias sin ningun tipo de
restriccion, esto representa una ventaja para nuestra empresa. Por ejemplo
Ingequipos Automotriz comercializa los productos en Colombia de 15 empresas
de reconocido prestigio mundial, de Estados Unidos, Corea e Italia’®.

Se requiere estar actualizado en las tecnologias que utilizan los automdéviles

para asegurar un mejor servicio.

ALINEADOR DE DIRECCION COMPUTARIZADO RADIO. /CCD

1% presentan un anuncio en las paginas amarillas y una pagina Web www.ingequiposautomotriz.com, en la

que presentan sus productos y servicios con video institucional incluido.
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MARCA: HPA/ FAIP

PROCEDENCIA: ITALIANA
Y T S

Alienador con PC de JdUltima generacion con cuatro (4) censores 8
gonidmetros (8x4) los cuales se comunican con tecnologia CCD con
rango de medida de *25°. Y su energia es administrada por baterias

recargables.

CARACTERISTICAS
1. Unidad central sobre ruedas que incluye:
Monitor LCD de 17”7
Impresora color
Power box de transmision.
Sistema de recarga para censores.
2. Transmisor de informacion entre unidad central y censores por RF
3. Sistema segundario de transmision de informacion por medio de cables.
Accesorios Estandar:

- Par de platos giratorios estandar para alineacion capacidad 1.5 Ton.

Juego de 4 mordazas de cuatro puntos para rines de 10” a 19”

Opresor

- Tranca volante

- Cpu y Monitor LCD.
BALANCEADORA DIGITAL
MARCA HPA/SIMPESFAIP.
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Balanceadora digital computariza para vehiculos livianos y camperos, con
doble visor digital luminoso y LEDS, lanzamiento automatico y frenado de la
rueda al final del ciclo, porta pesos y porta-bridas lateral. Con capacidad para

manejar balanceo dinamico, estatico y aluminio 1y 2.

| Competer Wt bt
==
.

b = T
-

DATOS TECNICOS:

Tensién de alimentacién 110/230 V

Diametro del arbol 36 mm

Didmetro Max de la rueda 840 mm

Anchura max de la rueda 450 mm

Velocidad de equilibrado 245 r.p.m max.

Tiempo de equilibrado 9 sec

Peso maximo de la rueda 65 Kg.

ACCESORIOS BASICOS:

- pinza de fijacion contrapesos, protector de rueda, eje roscado y mariposa de
presion, juego de conos universal para centrar llantas con hueco desde

40mm hasta 98mm

MONTADORA/ DESMONTADORA DE LLANTAS AUTOMATICA
MARCA HPA - ITALIANA

Montadora / desmontadora automatica con desplazamiento lateral manual

para trabajo liviano, con equilibrado de muelle del eje portaherramientas,
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posicionamiento del brazo horizontal por medio de un pomo roscado,
cilindro destalonador de doble efecto, autocentrador “redondo” con rotaciéon en

1 velocidad en ambos sentidos.

DATOS TECNICOS:

Peso de la maquina 235 KG.

Potencia Motor 0.8 Kw.

Velocidad de rotacion autocentrador 6 r.p.m
Presion del Ejercicio 10 bar.

Ancho maximo de la rueda 14”

Didmetro maximo de la rueda 1140mm

Abertura pala destalonadora 460 mm

ACCESORIOS BASICOS:

- Grupo filtro regulador, palanca alza-talones.

ELEVADOR DE DOS COLUMNAS 2091 4.0T

Elevador electro hidraulico asimétrico sin base con doble piston, marca
Werther.de facil manejo para trabajos en mecanica y lubricacion.
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CARACTERISTICAS TECNICAS

Operacién electro hidraulico

Capacidad 4 tn/4.000 kg.

Tiempo de subida y bajada 100 s

Altura de elevacion max. 1800 mm / min. 120mm
Altura total 3683 mm

Ancho total 3453 mm

Ancho entre columna 2430 mm

Motor 2.2 kw — 230v /60 hz

ALINEADOR DE LUCES

Equipo Alineador de luces analogo marca Gamar, modelo Logic 80

Vulcanizadora - Vulcano100. - Marca Indutesa.
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Indutesa Ltda, atendiendo las necesidades de nuestros clientes, ha
desarrollado en sus laboratorios de electronica y metalmecénica, una
vulcanizadora totalmente novedosa, que incorpora un circuito digital
computarizado, que permite el control total del tiempo, temperatura y seleccion
de planchas. Ademas incluye un manejo simple del piston, que baja
autométicamente, y puede ser reacomodada de forma manual, todo esto
acompafado de una alarma acustica que indica comienzo de vulcanizado,
descenso del pistdn y final de vulcanizado, donde se libera la presion del piston
para no maltratar la llanta, pero esta no sube hasta que el operario le indique,
para evitar la caida de la llanta.

Las principales caracteristicas son:

Dimensiones - Alto: 115cm, Ancho: 50cm, Largo: 20cm, Peso: 30Kg
Alimentacion: 110-120VAC 60Hz.

Consumo: 900W maximo.

Méaxima Presién: 150PSI (nominal 70PSI).

Fuerza Piston: 320kg F a 100PSI

Tiempo de vulcanizado: Programable 1-99 minutos.

Temperatura: 0-300°C programable en 10 pasos porcentuales 0-100%
Planchas: 2 Programables independientemente.

Tamafio de rueda: 1100X20

Descenso del piston de forma automatica.

Descenso y ascenso del piston también en forma manual.

Tres prefijos de programacion (Neumatico, Llanta, Pesado).

Indicador de presién neumatica.
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Esta vulcanizadora es construida con todas las normas técnicas para su
seguridad, ademas incluye una interfase de facil manejo y un visualizador

digital que permite conocer en todo momento el tiempo restante,.

COMPRESOR MARCA PULI, REF: PL- 85250

CARACTERISTICAS TECNICAS

Voltaje de alimentacion: 220 V / 3Ph / 60Hz
Potencia motor: 4.0 kw / 5HP

Volumen cargue: 250 Litros

La electrénica invade ya cada rincon del automovil y estamos ante una nueva
revolucién que permite incorporar componentes inteligentes. En un principio la
electrénica se utilizd6 en los automdviles para la instalacion del sistema de
encendido, sustituyendo los clasicos platinos, para incorporarse mas tarde a los
sistemas de inyeccién de gasolina. A partir de aqui los diferentes sistemas
utilizados en el automovil se han ido beneficiando de una aplicacion cada vez
mayor de la electrénica. Nacieron asi sistemas como el ABS (el antibloqueo de
frenos), el airbag, las suspensiones inteligentes, etc. Hoy en dia la lista de
sistemas electronicos implementados en cada uno de los vehiculos es
realmente extensa, independientemente de su categoria, marca y modelo.
Desde el mas pequeiio utilitario hasta la mas sofisticada berlina disponen de un
importante numero de elementos, sistemas y componentes regulados

electrénicamente.
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2.4.5 ECOLOGICO

Los sistemas electronicos pretenden un uso mas ecolégico y eficiente de los
automoviles, por ejemplo la inyeccidn electronica es un sistema que reemplaza
el carburador en los motores a gasolina, su introduccién se debié a un aumento
en las exigencias de los organismos de control del medio ambiente para

disminuir las emisiones de los motores.

Su importancia radica en su mejor capacidad respecto al carburador para
dosificar el combustible y crear una mezcla aire / combustible, muy proxima a la
estequiométrica (14,7:1 para la gasolina), lo que garantiza una muy buena
combustién con reduccion de los porcentajes de gases toxicos a la atmadsfera.
La relacion estequiométrica es la proporcion exacta de aire y combustible que

garantiza una combustién completa de todo el combustible.

La funcion es la de tomar aire del medio ambiente, medirlo e introducirlo al
motor, luego de acuerdo a esta medicion y conforme al régimen de
funcionamiento del motor, inyectar la cantidad de combustible necesaria para

que la combustion sea lo mas completa posible.

Los sistemas de control también ayudan a prevenir accidentes, porque

mantienen al tanto de los cambios que suceden en los vehiculos.

Los sistemas de inyeccion electrénicos no difieren de los demas, respecto a las
normas de seguridad ya que manipula combustible y/o mezclas explosivas. Lo
mismo para el cuidado del medio ambiente, se debe manipular con la

precaucion de no producir derrames de combustible.

El factor ecologico es muy importante en la actualidad y ha generado que se
renueve el parque automotor por las nuevas tecnologias menos contaminantes,
generando una demanda creciente en el campo del mantenimiento y

reparacion de estos sistemas.
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2.5 MATRIZ DOFA

La matriz Dofa resulta de gran utilidad ya que permite comparar la formulacion
de estrategias al mismo tiempo que se analizan los factores internos que se
presentan en la organizacion y los factores externos que la pueden afectar o

representan una oportunidad.
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Cuadro 2. Matriz Dofa

DEBILIDADES

OPORTUNIDADES

FORTALEZAS

AMENAZAS

*Carencia de equipos tecnolégicos
Avanzados

*Falta de organizacion en areas de
trabajo delimitadas

*Mala distribucién de planta

*Falta personal calificado
*Inadecuada publicidad

*Falta de fuerza competitiva para la
nueva linea

*Tiene una infraestructura requerida,
pero no la adecuada para el servicio
*Gerencia reacia al cambio

*No existen programas de
Capacitacion

*Falta de comunicacion entre
patrono-colaborador lo cual conlleva
a prestar un mal servicio

*Crecimiento de la poblacion en la
ciudad de Palmira

*Existencia de un margen de
demanda de clientes potenciales
Que estan insatisfechos en el
Mercado

*Oportunidad de generacion de
nuevos empleos

*Contrato con empresas con las
Que se esta trabando con la linea
de vehiculo pesado

*Informacion e investigacion
*Innovacion en la generacion de
servicios que satisfagan las
necesidades de los usuarios
*Alianzas con taxistas, estaciones
de bombas, parqueaderos, como
medio de publicidad para promover
el servicio

*Percibir nuevos ingresos
*Mejorar la calidad de vida

*Abrir con el tiempo una sucursal

*El valor agregado que proporciona
Muelles y Frenos Palmira es el de
brindar un servicio completo y de
Calidad al unirse con estos talleres.
*El precio de los servicios es
moderado con respecto a la
Competencia.

*Garantia de los trabajos realizados
*Servicio postventa

*Servicio de mecanica y
mantenimiento a domicilio
*Espacio fisico del terreno
*Ubicacion

*Experiencia y conocimiento del
Tema

*Integracion de servicios

*VVenta de repuestos

*Se cuenta con una adecuada
negociacion de proveedores, que
asegura una buena financiacion de
materia prima

*Se cuenta con un carro taller

*La alta tecnologia que dia a dia va
aumentando en el sector automotriz
*Existencia de competidores con
esta tecnologia

*El apoyo que ofrece el gobierno
para la creacion de mipymes,
aumenta los competidores

*La infraestructura adecuada que
maneja cierta competencia

*La trayectoria e historia que los
competidores tienen en el mercado
* Que la demanda, supere la oferta
*Nuevos impuestos sobre el
desarrollo de la actividad especifica
*Situacion econdmica de los
clientes para adquirir el servicio
*Crisis politica entre paises vecinos
*Que el cliente no quede satisfecho
con el servicio

*Fusion de los talleres

pequefios para volverse mas
competitivos

Fuente: Elaboracion propia 2009
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2.6 ESTRATEGIA COMERCIAL

2.6.1 MERCADO OBJETIVO

Muelles y Frenos Palmira se dirige a propietarios de vehiculos, para este caso
naturales, especialmente en la ciudad de Palmira dirigido a una gama medio-
alta, que necesiten de una adecuada atencion y calidad para sus vehiculos, ya

sea para reparaciéon o mantenimiento de los mismos.

2.6.2 MEZCLA DE MERCADEO

2.6.2.1 PRODUCTO

Para Muelles y Frenos Palmira, es claro que las personas no buscan productos
0 servicios, sino que buscan satisfactores a sus deseos y sus necesidades. Por
tal motivo su objetivo es procurar solucionar sus problemas de un modo
efectivo y para ello tratar de que el servicio satisfaga plenamente sus
necesidades.

Lo que la empresa propone es entender lo que los consumidores estan
buscando, brindandoles una oferta que les permita satisfacer sus deseos y
necesidades y, con base en las diferencias que el consumidor perciba, la
empresa hara un énfasis tratando que el cliente seleccione en primera instancia
SUS Servicios.

Para ello Muelles y Frenos Palmira, cuenta con un portafolio de productos que

cuentan con los siguientes servicios:

DESCRIPCION SERVICIO
SERVICIOS MENORES

Alineacién del tren delantero y trasero del vehiculo, balanceo de aros, montaje
y reparaciones de llantas, cambio de aceite y filtros, enderezado de aros,

revisiones generales y especificas, (mecanica rapida) etc.
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Figura 1. Diagnostico

LAVADO Y ENGRASADO

e Cambio de aceite multigrado

e Cambio de filtro de aceite

LIMPIEZA Y AJUSTE DE FRENOS

Desmontar y montar ruedas

Revision de bandas

Revision de niveles

Revision de luces
Tiempo estimado: 4 horas

SERVICIOS MAYORES

Cambio de pastillas de frenos, tune-up mayor (cambio de faja de tiempo, ajuste
de tiempo, ajuste de valvulas), reparacion de motor, lamina y pintura y

mecanica en general.
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Figura 2. (Frenos) reparacion de frenos delanteros y traseros

e Cambio de pastillas delanteras de alta potencia

e Cambio de bandas o pastillas traseras de potencia
¢ Retificado de tambores o discos traseros

e Revisar resortes y herrajes

e Revisar sistema hidraulico y ABS freno antibloqueo

Tiempo estimado: 4 horas

Figura 3. Mantenimiento mayor lavado y engrasado, limpieza y ajuste de

frenos con alineacién y balanceo.
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LAVADO Y ENGRASADO

e Cambio de aceite multigrado

e Cambio de filtro de aceite
AFINACION FUEL INYECCION sincronizacion

e Cambio de bujias

e Cambio de filtro de aire y limpieza del portafiltros

e Cambio de filtro de gasolina

e Liquido para lavar inyectores y cuerpo de aceleracion
e Lavar valvula Pcv

e Lavary calibrar valvula lak
LIMPIEZA Y AJUSTE DE FRENOS
e desmontar y montar ruedas
ALINEACION Y BALANCEO
Tiempo estimado: 1 dia.
Figura 4. Pintura

Y ) W
| - CABINADE PINTURA PROFESIONAL 1
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Cabina de pintura cuarto especializado, lo cual nos permite realizar excelentes

trabajos de pintura y reducir nuestros tiempos de reparacion.

SERVICIOS PREVISTOS E IMPREVISTOS

Previstos son los servicios automotrices y/o de mecénica en general que
necesita periddicamente un vehiculo y que su propietario decide que se le
realicen antes de que el automovil falle inesperadamente. Los imprevistos son
los servicios automotrices y/o de mecanica en general que necesita un vehiculo

como resultado de las fallas inesperadas que empieza a tener un automavil.

Figura 5. Lavado, engrasado y ajuste con scanner

LAVADO Y ENGRASADO

e Cambio de aceite multigrado 2wW40, 15W50

e Cambio de filtro de aceite

AJUSTE FUEL INYECCION

e Cambio de bujias

e Cambio de filtro de aire y limpieza del portafiltros

e Cambio del filtro de gasolina.

e Liquido para lavar inyectores y cuerpo de aceleracion

e Lavar valvula PCV
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e Lavary calibrar valvula IACK

Tiempo estimado: 1 dia.

Figura 6. Limpiezay ajuste de frenos

ALINEACION Y BALANCEO DE 4 RUEDAS

Revision completa de suspension

Revision y diagnostico del sistema de enfriamiento

Revision y diagnostico del sistema eléctrico

( Bateria , marcha , alternador y luces )

Revisién de niveles

Tiempo estimado: 3 horas
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Figura 7. Reparacion de suspensiones

ALINEACION Y BALANCEO

e Revisién completa de suspension
CAMBIAR AMORTIGUADORES

e Revision de soportes de motor
LIMPIEZA Y AJUSTE DE FRENOS

« Desmontar y montar ruedas

Tiempo estimado: 6 horas

Variable dependiendo el tipo de amortiguador.

En el anexo 2 muestra cada uno de los servicios a ofrecer, asi como también
los precios respectivos, estos valores fueron proporcionados por el sefior
Harold Idarraga Sepulveda administrador y propietario de Muelles y Frenos
Palmira y el sefior Fernando Idarraga Sepulveda Administrador y el Propietario

de la empresa Eléctricar segun datos histéricos de su empresa en promedio.
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La empresa Muelles y Frenos Palmira contard con un espacio para el
diagndstico, reparacion y mantenimiento respectivamente, asi como también
una recepcion, sala de espera, almacén de equipos y centro de

documentacion.

Segun los datos arrojados por la encuesta los clientes tienden a formarse
impresiones a través de evidencias fisicas; lo que busca Muelles y frenos
Palmira es romper el paradigma de que los centros mecanicos son espacios
que descuidan la imagen, por eso Muelles y Frenos Palmira entendié que no
solo una exhibicidbn adecuada del producto sino una buena distribucion del
taller, permitira a los clientes la posibilidad de ubicarlo y si la exhibicion es mas
atractiva que la de la competencia, entonces alli habra un elemento

diferenciador o un factor clave y decisivo para su posicionamiento.

Teniendo en cuenta las opiniones de sus futuros clientes, la buena
presentacion de los mecanicos, disefiar una sala de espera para los usuarios
que esperan el servicio con su respectivo bafio entre otros, sera la pieza clave
que los diferencie de la competencia.

Muelles y frenos Palmira, también contara con un excelente nivel de servicio,
como la entrega rapida, la reposicion por averias, mantenimiento, reparacion
instructivos de manejo, etc., buscando con esto un elemento importante para

lograr un posicionamiento en el mercado.

2.6.2.2 PRECIO

La empresa definira el precio estratégico que considere conveniente, de
acuerdo con los factores que en él influyan.

El precio se determinard dependiendo de la magnitud del problema que
presente el vehiculo, como se puede observar los problemas o fallas por mas
sencillos que puedan ser se mueven en un rango de precios entre 5000 y

600.000 por vehiculo como se muestra en el anexo 2
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2.6.2.3 PLAZA
Muelles y Frenos Palmira prestara sus servicios en la calle 27 # 34-09 barrio

olimpico de la comuna 3, en la ciudad de Palmira.

2.6.2.4 PROMOCION

Muelles y Frenos Palmira, tiene claro que con una buena estrategia de
promocién, ante todo bien fundamentada, que llegue al canal y al segmento
seleccionado, van a influir de una manera positiva en lo que el consumidor
perciba sobre la empresa, y sobre el mismo producto o servicio y por lo tanto
esto posibilitaria un mayor éxito, comercial frente a la competencia.

También entiendo que esto lo debe hacer mediante acciones especificas de
informacién, motivacion, exhibicion, demostracion, buscando como objetivo
fundamental impulsar sus servicios en el mercado logrando la lealtad de sus
consumidores y garantizando el sostenimiento de la empresa en el largo plazo.
En vista de lo anterior la empresa utilizara la venta promocional y la publicad

directa, como estrategias determinantes que garanticen dicho sostenimiento.

VENTA PROMOCIONAL
e Descuentos por compra de repuestos y descuentos adicionales por
reparaciones que se le hagan al vehiculo.

e Participacion en sorteos cuando se adquiere el servicio

e Bonos para la proxima revision

PUBLICIDAD DIRECTA
Esta se realizara por medio de volantes, repartidos por:
Taxistas, estaciones de bombas, parqueaderos centros comerciales vy

compraventa de vehiculos.

Esta publicad consistird en un convenio con los taxistas a los cuales se les

pagara un porcentaje por cliente que llegue recomendado a la empresa.
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EXTRATEGIA DE PRENSA

Periodico: Qhubo, y el extra
Los clientes potenciales normalmente en sus autos escuchan radio, esto

permite ser un medio efectivo de divulgacion de la empresa.

ESTRATEGIA DE RADIO

Radio Caracol Futbol Rentado:

Oferta Comercial Presentacion, Despedida 100 salidas al mes, 5 salidas a la
semana de lunes a viernes de 20 segundos. Se comprara la transmision de la
Ciudad de Palmira.

Se pautara en la radio como la Mega y Amor estéreo el cual tienen un buen
perfil de oyentes, el costo de pautar en estas emisoras es de $ 400.000.

ESTRATEGIA PUBLICITARIA.
e Carpeta de presentacion del producto.
e Catélogos de aplicaciones y lista de precios (proveedores).
e El servicio postventa se realiza accesoria técnica.

e Calcomanias, accesorios para el vehiculo con el logotipo de la empresa
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Tabla 2. Presupuesto publicidad

| PRESUPUESTO DE PUBLICIDAD

ITEM COSTO TOTAL
UNITARIO
Calcomanias 1000 150.000
Brouchures (1000) 1000 100,000
Aviso muelles 1,000,000 1,000,000
Pauta en radio 100 salidas 800.000
Total: 2050.000

Fuente: Elaboracion propia 2009

2.6.2.5 ESTRATEGIA PROMOCION.

Realizar asesorias técnicas por grupos de personas, se acuerda con los
proveedores la presentacion de productos nuevos por parte de los mismos a
los clientes, en las charlas se da material didactico se realizan obsequios, rifas

y se capacita al personal para dar un mejor servicio.

Integrar un catalogo de aplicaciones técnicas donde aparezcan instructivos
para que hagan sus mantenimientos preventivos a tiempo donde explique
razones por las cuales hay que hacerlos y cada cuanto es recomendable

hacerlo.

ESTRATEGIA MERCHANDISING (Exhibicion)

Realizarla por medio de estanterias metalicas donde se exhiban los productos
y servicios que ofrezca la empresa.

Como estrategias para atender con mayor eficiencia las necesidades del

mercado Palmirefio, se debe buscar siempre mejorar tiempos de entrega,
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lograr un mejor acopio de pedidos y, en general, prestar un buen servicio de
MUELLES Y FRENOS PALMIRA.

2.6.2.6 CONCLUSIONES ESTRATEGIA COMERCIAL (MEZCLA DE
MERCADO)

Lo que pretende la compafia MUELLES Y FRENOS PALMIRA es crear un
centro de servicio automotriz que con instalaciones de apariencia atractiva,
area de servicio bajo techo, buena exhibicion de producto, identificacion interior
y exterior, brindar servicios integrados de mecanica y mantenimiento que haga
qgue los clientes no tengan que ir a otro taller para que le presten otros

servicios.

MUELLES Y FRENOS PALMIRA analizando las necesidades de los clientes y
aprovechando que los competidores no prestan todos los servicios en el mismo

lugar,

Para la creaciéon del servicio de mecanica y mantenimiento para vehiculo tipo
liviano se debe tener en cuenta los requerimientos de los usuarios, ya que si se
aprovecha bien este recurso, la compafiia MUELLES Y FRENOS PALMIRA se

vera beneficiada siimplementase servicios adicionales.

Dentro de las estrategias que muelles y frenos implementara, teniendo en

cuenta que no existen en la competencia estan:

e Crear dentro del taller un espacio para los clientes que consta de una
sala de espera para que los clientes se sientan comodos mientras
esperan su vehiculo, que esta acondicionada con TV.

e Una cafeteria amplia que ofrezca variedad de productos.

e Un espacio recreativo para los nifios, esto con el fin de que los clientes
se sientan mas tranquilos a la hora de llevar sus vehiculos a
mantenimiento, esto le permite tener mas contacto con sus hijos y al

mismo tiempo con lo que les apasiona sus vehiculos.
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e Tener un club de asociados al taller, esto para fidelizar a los clientes.
Consistiria en carnetizar a los clientes y hacerlos miembros del taller,
esta tarjeta le permitira participar en rifas, bonos, descuentos, todo
relacionado con servicios que presta el taller.

e Dar a los empleados dotaciones de trabajo que tengan que ver con la
buena presentacién de la empresa, ya que estos son la imagen de la
compaiiia.

e Dar a los empleados capacitaciones sobre servicio al cliente, pues la
mayoria de los encuestados se quejan de la mala atencion de los
talleres a que asisten.

e Crear un buzén de sugerencias para que los usuarios pueda hacer sus
respectivas quejas, reclamos y observaciones.

e Crear una base de datos de los clientes, que permita a la empresa tener
un detalle en las fechas especiales de sus clientes fieles, como lo es el
cumpleanios.

e Dar a los clientes calcomanias con el logo de la empresa para crear un
en ellos un sentido de pertenencia.

e Por cliente recomendado se pagara una comision.

e Rifas por de premios como herramientas o accesorios para el vehiculo
que se le entregaran a los clientes cada vez que utilicen nuestros
servicios y se estipularan una fecha para el sorteo, la cual se publicara

en un lugar visible para los clientes.

Todo lo anterior permitird a la empresa tener un mayor contacto con los
clientes y mejorar dia a dia para prestar mejor el servicio y conocer que

aspectos debe mejorar.
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2.7 PROYECCION DE DEMANDA, VENTAS Y COSTOS

2.7.1 VOLUMENES DE DEMANDA DEL MERCADO

Para el pronostico de la demanda se cuenta con datos de la demanda de
algunas de las empresas de la competencia como son (Energiteca coéxito
S.A., Serviteca las Palmas, mundo llantas, clinirenault, y Eléctricar) durante el
afio 2008 y 2009, a continuacidn se realizan los calculos para estos afios para

llegar al prondstico.

Las ventas estimadas que daria la creacién del servicio de mecanica y
mantenimiento para vehiculo tipo liviano en la compafia muelles y frenos
Palmira se ve reflejada en tabla # 11 de costos, donde muestra cuanto seria

las ventas mensuales y anual entre insumos y mano de obra.
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Tabla 3. Participacién de mercado competidor 2008

MES / ARO TALLERES
TOTAL DE | ENERGITECA | SERVITECA | MUNDO CLINI AUTO SERVICOR AUTOS OTROS
2008 VEHICULOS | COEXITO S.A |LAS PALMAS| MANTAS | RENAULT | CLINIC DILLERAS | REPARADOS| RP Y NRP

ENERO 3605 760 215 400 202 197 80 1854 1751
FEBRERO 3635 736 190 394 201 200 76 1797 1838
MARZO 3665 757 204 402 225 202 70 1860 1805
ABRIL 3695 758 206 405 195 199 77 1840 1855
MAYO 3725 754 200 398 200 202 69 1823 1902
JUNIO 3755 745 202 401 197 206 72 1823 1932
JULIO 3785 750 200 400 200 200 75 1825 1960
AGOSTO 3815 740 201 396 175 198 78 1788 2027
SEPTIEMBRE 3845 755 196 407 205 194 75 1832 2013
OCTUBRE 3875 746 185 395 203 198 70 1797 2078
NOVIEMBRE 3905 755 198 410 198 201 74 1836 2069
DICIEMBRE 3934 742 198 393 199 203 81 1816 2118
TOTAL ANO 45239 8998 2395 4801 2400 2400 897 21891 23348

Fuente: Elaboracion propia 2009
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Partiendo del total de autos matriculados y que circulan en Palmira, segun
datos encontrados en mintransporte, se estima que a la fecha hay
aproximadamente 4,896 vehiculos matriculados en la ciudad de Palmira, pero
para hacer la participacion del mercado de los competidores se tomo el dato
encontrado en el anuario estadistico 2008 donde se muestra que en Palmira
circulan aproximadamente 45,239 vehiculos.

De acuerdo al anales estadistico se observa que el porcentaje de participacion
de los competidores es del 48. 39% anual, es decir los talleres estudiados son

una muestra representativa para el desarrollo del estudio.

También se pudo determinar Segun datos proporcionado por el sefior Oscar
Garcia Ceron administrador de la Energiteca Coéxito). Que el 90% de los
autos gue se manejan en Palmira son con sistema electrénico.

2.7.2 VENTAS ESTIMADAS

Realizando varios tipos de pronésticos, se estima que el modelo que mas se
ajusta a los datos es el de regresion lineal; a continuacién se muestran los

datos obtenidos:

Tabla 4. Pronostico regresion lineal Muelles y Frenos Palmira

ANO PRONOSTICO AUTOS/MES
MODELO DE
REGRESION
Ft=Bt+A
2008 21891 1824
2009 22251 1854
2010 22611 1884
2011 22971 1914
2012 23331 1944
2013 23691 1974
2014 24051 2004
2015 24411 2034
2016 24771 2064

Fuente: Elaboracion propia 2009
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En este cuadro se ilustra la proyeccion lineal estimada de vehiculos que va atender

para los siete afios siguientes.

Las ventas estimadas que daria la creaciéon del servicio de mecanica y
mantenimiento para vehiculo tipo liviano en la comparfia muelles y frenos
Palmira se ve reflejada en la tabla de Estados de Resultados proyectados, que
para el primer ano es de 150.540.000, donde muestra cuanto seria las ventas
mensuales y anual entre insumos y mano de obra, que se ve reflejada en la

tabla de Determinacién de Costos.
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3. ESTUDIO TECNICO Y ORGANIZACIONAL

En este capitulo se encontrara la estructura organizativa que se adapta a los

requerimientos del proyecto.

Esta estructura es fundamental para definir las necesidades de personal
calificado para la gestion y, por tanto, estimar con mayor precision los costos
indirectos de a mano de obra ejecutiva. Proveer informacion para cuantificar el
monto de las inversiones y de los costos de operacidn pertinentes a esta area.
Esto permitira definir la funcién de produccién que optimice la utilizacién de los

recursos disponibles del servicio del proyecto.

Posteriormente se encontrara el estudio técnico que tiene por objeto servicio

del proyecto.

En particular, en el estudio técnico deberan determinarse los requerimientos de

equipos para la operacion y el monto de la operacion correspondiente.

3.1 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

3.1.1 MISION

Proporcionar a la poblacion Palmirefia, propietaria de vehiculos automotrices,
servicios de tune-up menor, con personal técnico capacitado, instalaciones
adecuadas, con tecnologia de punta, colaborando al desarrollo del

departamento de Valle del Cauca.

3.1.2 VISION

Ser en Palmira para el afio 2012, una empresa lider en la prestacion de
servicios técnicos automotrices, utilizando tecnologia de punta y, herramientas

modernas, con una infraestructura vanguardista.™*

1 Elaboracién propia 2009
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3.1.3. PRINCIPIOS Y VALORES

La integridad como decision de vida: Es la rectitud de todas nuestras
conductas, somos personas en quienes se puede confiar, cumplimos los

deberes como trabajadores, miembros de familia y buenos ciudadanos.

Respeto: Reconocer y aceptar el valor de los demds, sus derechos y su
dignidad.

Responsabilidad: Cumplir con las obligaciones y compromisos adquiridos,

asumiendo las consecuencias de las acciones y omisiones.

Servicio al cliente: Para muelles y frenos Palmira los clientes son nuestra
razén de ser, por eso es importante atender a las necesidades y expectativas
de los usuarios, de tal manera que se logre un alto nivel de satisfacciéon, pues

tiene claro que el cliente es el factor fundamental para la empresa.

Innovacion: En Muelles y Frenos Palmira nos preocupamos por prestar un
buen servicio y mejorar cada dia, como fuente principal de nuestra ventaja
competitiva. Cultivamos la capacidad de visualizar una oportunidad antes que

los demas, para mantener satisfechos a nuestros clientes.

Competitividad: Mantener y mejorar la calidad, el servicio al cliente y el

desarrollo tecnoldgico, garantizando precios adecuados.*?

3.1.4 RECURSO HUMANO

El recurso humano es la parte medular de la empresa, por lo que de ello
depende en gran manera la correcta operaciéon y por consiguiente el éxito de la
misma, derivado de los procesos necesarios de ejecutar y las necesidades
percibidas en cuanto a la buena administracion del negocio, a continuacion se
nombran y detallan los puestos que se encuentran la empresa MUELLES Y
FRENOS PALMIRA

12 Elaboracién propia 2009
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e Administrador

e Contador externo

e Auxiliar contable

o Jefe de taller

e Secretaria-recepcionista
e Mecanico

e Mensajero

e Vigilante

3.1.4.1 MANUAL DE FUNCIONES

Administrador

La funcion primordial, es administrar los recursos de la empresa de forma
eficaz y eficiente, con el objetivo de cumplir los propésitos de la empresa, como
lo son: recuperar la inversion en el menor tiempo posible, para la generacion de

ganancias.

Asi mismo es la persona encargada de supervisar que los procedimientos de
operacion de la empresa se lleven a cabo de la manera planteada, reportando
directamente al propietario o propietarios, de los avances, requerimientos,

necesidades, y todo lo concerniente al negocio.

Contador Externo

Debido a que la empresa no necesita un contador interno por ser mediana,
cuenta con un contador externo (es aquel contador que tiene su propia oficina

contable y atiende a la vez a varias pequefias y medianas empresas). Su
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funcion es llevar el control de todos los aspectos contables del negocio y

coordinar con el administrador el orden de los mismos.

Auxiliar contable
Su funcién es calcular, preparar y procesar, facturas, cuentas por pagar,
cuentas por cobrar, asientos contables, presupuestos y otros registros

financieros, de acuerdo con los procedimientos establecidos.

Jefe de Taller

Es la persona encargada de coordinar los aspectos técnicos operacionales del
negocio, asignando y supervisando la adecuada instalaciéon y la correcta
aplicacion de los repuestos y lubricantes, asi como verificar que se cumplan los

tiempos establecidos en el programa de software a implementar.
Secretaria- Recepcionista

Es la persona encargada, de apoyar en actividades administrativas, como lo
son: la recepcidon y despedida del cliente, haciendo que se sienta comodo,
proporcionando la informacién requerida por el mismo, ingresar al sistema de
computo los datos del cliente, facturacion y cobro de servicios, coordina
directamente con el Jefe de servicios, para establecer tiempos de entrega, asi

como presupuesto del trabajo solicitado por el cliente.

Mecanico
Es la persona responsable de realizar los servicios contratados por el cliente,
asi como de instalar los repuestos, lubricantes y aditivos utilizando la

herramienta adecuada segun manual del fabricante del vehiculo.

Mensajero
Su funcién sera la de transportar los repuestos y lubricantes necesarios de la

empresa proveedora de los mismos, hacia el centro de servicio automotriz,
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realizar los depdsitos bancarios previa coordinacion de la secretaria
recepcionista y otras afines al cargo.

Vigilante
Su funcién es vigilar y dar seguridad a la empresa, al personal administrativo.
Operativo y los clientes.

3.1.5 PERSONAL NECESARIO

El personal que el centro de servicio automotriz contratard se realizara a
través de convenios con las extensiones universitarias, Sena, bolsas de
empleo, asi como los institutos técnicos, inspeccion departamental de trabajo,
anuncios en medios locales de comunicacion. En cuanto a la seleccion se
tomaran en cuenta el curricular, asi como entrevistas personales. Para la
creacion de la nueva linea de negocio se necesitan mecanicos y ayudante del

mecanico, siendo los requisitos minimos se tendra en cuenta el siguiente:

Ingeniero electronico:
Ser4d el encargado de inspeccionar, diagnosticar, reparar, probar y dar
mantenimiento a los sistemas y componentes electronicos de los automoviles.

NUmero de puestos: 1

Perfil de mecanicos especializados

Su funcion sera la realizacion del mantenimiento preventivo y correctivo de los
vehiculos que ingresen, deberdn ser egresados del sena o de una escuela
técnica, contando como minimo con un afio de experiencia especializado en

mecanica en general. NUmero de puestos: 2

Perfil del ayudante de mecanico

Es el encargado de apoyar la labor del mecanico en todo lo relacionado al

mantenimiento y reparacion de los vehiculos, debera contar como minimo con
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nivel de educacion basica, mayores de edad, conocimientos minimos de

mecénica menor. NUmero de puestos: 2

Perfil de remachador

Es el encargado de reabastecer bandas de freno de aire, freno de liquido
(pastillas), saber identificar el tipo de referencia del carro para asi mismo
reconocer el tipo de banda que se debe utilizar para cada tipo de marca,
debera ser egresado del Sena o de una escuela técnica con minimo un afio de

experiencia. NUmero de puestos: 1

Perfil del pintor

Su funcion es de saber masillar, dar linea a los carros, preparar los distintos
tipos de pintura, saber pintar, debe ser egresado del Sena Con minimo un afio
de experiencia. NUmero de puestos: 1

3.1.6 DISTRIBUCION DE LA EMPRESA

3.1.6.1 ORGANIGRAMA

El siguiente organigrama vertical describe la estructura organizacional de la
empresa, indicando los nombres de los puestos, asi como los canales de

comunicaciones existentes.
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Figura 8. Organigrama
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Fuente: Elaboracion propia 2009
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4. ESTUDIO TECNICO

4.1 TAMANO DEL PROYECTO

4.1.1 TAMANO DEL MERCADO

Tomando como base los célculos realizados del total de los autos matriculados
y los que circulan en la ciudad de Palmira con probabilidad de ser reparados,
el tamafio del mercado se encuentra especificado en la tabla 5. El nimero de
clientes promedio a atender dependera de la demanda pronosticada, para una
jornada de 8 horas, y 25 dias laborables.

4.1.2 DISPONIBILIDAD DE MATERIA PRIMA

En el anexo 1 se muestra la materia prima (Aceites, liquidos, grasas etc.)
complementaria y de limpieza para los equipos y herramientas en la ejecucion
de cada uno de los servicios prestados. Cabe aclarar que algunas de estas
materias primas pueden ser obtenidas a través de varios proveedores o

distribuidores:

4.2 LOCALIZACION DEL PROYECTO

4.2.1 MACROLOCALIZACION
La empresa se encuentra ubicada en la ciudad de Palmira, en el barrio

olimpico, que corresponde a la comuna 3 segun plano de Palmira
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Figura 9. Plano Palmira
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4.2.2 MICROLOCALIZACION

La empresa Muelles y Frenos Palmira esta ubica en la calle 27 # 34-09 barrio
olimpico. Linderos del inmueble: Norte con la calle 27 de la actual homenclatura
urbana, Sur con predios de propiedad del municipio de Palmira, Occidente con zona
del ferrocarril del pacifico, oriente con terrenos del municipio de Palmira, se halla
demarcado en el frente y parte del oriente, con una cerca de alambre y malla y el resto

con muros de ladrillo y cemento. Cuenta con un area de 9700 mts? de terreno.

4.2.3 PROCESOS

El proceso de operaciones dara inicio desde que el cliente ingresa con su
vehiculo, siendo este el primer contacto con el Jefe de servicios y finaliza con la

atencion de la recepcionista programando su siguiente visita.

4.2.3.1 INGRESO DEL VEHICULO

Al ingresar el vehiculo al centro de servicio, se ubica en el area de parqueo, el
jefe de taller atiende y diagnostica los servicios a efectuar, pasando al area de
recepcion en la cual se ingresa los datos al sistema de computo de la empresa,
luego se traslada el vehiculo al area de taller correspondiente, el Jefe de taller
verifica la realizacién de los trabajos contratados, para trasladar el vehiculo al
area de limpieza para su entrega, culminando con la programacion del proximo

servicio a realizar.
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Figura 10. Flujograma proceso de servicio automotriz
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4.2.4 NECESIDADES DE INFRAESTRUCTURA

Para un buen ambiente laboral se debe tener en cuenta unas condiciones
correctas para el buen desempefio en el puesto:

e Espacio del local
e [luminacién
¢ Ventilacion

e Facilidad de acceso y salida de los automoviles.

4.2.4.1 ESPACIO DEL TERRENO

Se debe tener en cuenta la extension del terreno pues ésta va acondicionar las
posibilidades de ampliacion de los vehiculos a atender, asi como la posibilidad
de ampliar las especialidades de la empresa. Por ello la distribucién tiene una
cierta importancia se debe tener en cuenta las siguientes zonas basicas a la

hora de la distribucion.

Zona de oficina. Debe hallarse a la entrada del taller o en un lugar donde
haya una buena visibilidad. El oficinista o el encargado del taller podra de esta

manera controlar mejor el transito de entrada y salida del taller.

Zona de almaceén: Para la venta de repuestos auto partes

Zona de servicios. El local debe estar dotado de una zona de servicios para
el personal. Esta zona debera comprender como minimo dos subzonas: una
dedicada a un inodoro completo con lavabo, que incluso pueden llegar a utilizar
los clientes, y otra dedicada al equipo de duchas, vestuario y taquilleros para el

personal. Mejor si estas dos zonas tienen puertas independientes.
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Zona de estacionamiento de maquinas moviles. Con el fin de trabajar en un
espacio lo mas comodo posible, los aparatos moéviles cuando no se estén

usando se guardaran en esta zona para no estorbar

Zona de bancos de trabajo. En el taller que nos ocupa con un maximo de
cuatro operarios, de sitian cuatro bancos. Entre los bancos debe haber
espacio para situar maquinas, carritos, comprobadores, etc. asi como poder
poner en los bancos taladros de columna y otras herramientas especiales,
disponiendo bien a mano del resto de las herramientas y de manera que se
tengan que desplazar lo menos posible, asi que en esta zona colocaremos

algun armario para almacenar herramientas especiales

Zona de recepcion y espera. Para evitar el caos, se debe sefializar una
zona de entrada y otra de salida. La primera es la que llamaremos de recepcién
y espera, aqui el encargado recoge el vehiculo que trae el cliente, los vehiculos
permaneceran en esta zona hasta que sean atendidos. Si hay alguna
reparacion rapida, el vehiculo, puede ser atendido en esta zona para no alterar
el orden de los demas vehiculos.

Zona de reparacion. Aqui se almacenan los vehiculos para trabajar con ellos.

El taller cuenta con una con un é&rea de 9700 mts?2 de terreno
aproximadamente, la representacion de las distintas zonas segun acabamos de
ver quedaria mas o menos de la siguiente forma, tratando de buscar un reparto
de las distintas zonas lo mas razonable posible para facilitar la comodidad de

los trabajadores y el maximo aprovechamiento del espacio del terreno.

Las zonas quedarian indicadas de la siguiente forma:
1. Oficina

A. Almacén

2. Cuarto para cambiarse de ropa el personal
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B. Vestier

C. Ducha

3. Zona de estacionamiento de maquinas Moviles
E. Compresor

F y G lavaderos de maquinas y piezas

4. Zona bancos de trabajo

H. Bancos de trabajo

I. Banco de comprobaciones eléctricas

Jy K .Soportes de motores y carritos méviles
M. Muela eléctrica.

N. Elevador

5. Zona de recepcion

Segun el plano se observa la extension de la distribucion realizada con

respecto a las distintas zonas podria ser:

Zona 1: Oficina y almacén 402m2
Zona 2: Servicios 84m2
Zona 3: Estacionamiento 420 m2
Zona 4: Bancos de trabajo 326m2
Zona 5: Sala de espera 63m2
Zona 6: Zona verde 12m2
Patio 2378 m
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Figura 11. Plano
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ILUMINACION

La iluminacién es muy importante para el correcto desarrollo del trabajo, facilita
el trabajo, reduce el riesgo de accidentes y en consecuencia significa un ahorro
econdmico.

Debe ser uniforme. No se deben crear zonas de sombra

Se usara luz de tubo fluorescente para la iluminacion general, en una cantidad

suficiente para una perfecta iluminacion.

En el puesto de trabajo se debe tener lamparas de mano para iluminar
correctamente los recovecos del motor, con algun sistema que permita dejar

libres las manos del operario

VENTILACION

En los talleres, como consecuencia de poner los motores en marcha y los
productos volatiles que se utilizan (gasolinas, etc.) y otros materiales (amianto,
etc.) es facil que el ambiente del local se enrarezca, ademas los gases de
escape pueden ser muy venenosos (en especial el CO) y resulta siempre

perjudicial para los operarios que trabajan en ella.

Hay que ventilar el local de manera que haya una corriente de aire permanente
gue arrastre al exterior los gases nocivos, esto es lo que constituye la

ventilacion del local.

En general se efectia de forma natural a través de ventanas abiertas a los
lados del local, pero si esto no es posible, o en las zonas de gran concentracion
se hace necesario la ventilacion artificial por medio de potentes ventiladores

eléctricos situados en huecos al efecto.
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5. ESTUDIO ECONOMICO FINANCIERO

Lo que se pretende con el estudio o analisis Econdmico - Financiero es
determinar la viabilidad econdmica del proyecto, si la inversion que queremos
hacer va a ser rentable o no, si los resultados arrojan, que la inversiébn no se
debe hacer, se debe tomar otra alternativa o evaluar la alternativa que mas le

convenga financieramente a la empresa

El analisis econdmico pretende determinar cual es el monto de los recursos
econOmicos necesarios para la realizacion del proyecto, cual sera el costo total
de la operacion de la planta (que abarque las funciones de produccion,
administracion y ventas), asi como otras son indicadores que serviran de base

para la parte final y definitiva del proyecto, que es la evaluacion econémica.

Es por esto que debemos determinar cual es la inversion que la empresa
requiere hacer, tanto en infraestructura como maquinaria y herramientas para
poder llevar a cabo la nueva linea de mecanica y mantenimiento para carro tipo

liviano.

A continuacion pasamos a describir con que maquinaria y herramienta cuenta
la empresa y que necesitamos para poder completar dicho conjunto para asi

poder prestar un buen servicio a nuestros futuros clientes.

La empresa Muelles y Frenos Palmira, ya cuenta con una herramienta con la
cual trabaja, para hacer mecanica y mantenimiento a los vehiculos de tipo
pesado y que sirven para la nueva linea de vehiculo de tipo liviano, también se

pasara a mirar la maquinaria que nos hace falta para lo antes mencionado.
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Tabla 5. Maquinaria y equipos que existe en muelles y frenos palmira y

qgue se necesita adquirir

MAQUINARIIA'Y HERRAMIENTA
CON QUE CUENTA LA EMPRESA

MAQUINARIA QUE NECESITA ADQUIRIR

1 Puente frenero (para levantar los vehiculos)

1 prensa hidraulica
1 Remachadora de remache po(unir laminas)

1 Remachadora para bandas
1 Oxicorte
1 Compresor para aire de 5 HP

2 Gatos de 2tn cada uno (caiman, carrilera, hidraulicos)
1 Banco de trabajo con prensa

2 Cajas de Herramienta Stanley completas
1 Bomba succionadora de aceite

2 Cajas de Herramienta Stanley completas
1 Compresor para espirales de amortiguadores Stanley

1 Extractor de rétulas y cabezales 555

1 Tensiémetro para fajas Roulounds y probador
1 Voltimetro

1 Juego de copas milimétricos de la 8 a 5 milimetros

1 Juego de copas 3/8 hasta 2 pulgadas
1 Juego de llaves allen 2 a 12

1 Juego de llaves tolls
1 Juego de atornilladores tolls
1 Destrozadora

1 Pistola de punto

1 Pistola de estafio

1 Taladro
1 Esmeril 2 hp

Aceiteras y graseras
Comprimidor de espiral de amortiguadores

Hidrolavadora

Escaner.

Alienadora.
Balanceadora.

Grla, o aparato de elevacion de hasta 1000
kilogramos
Foso o elevador adecuados.

Tester Digital.

Lavador de inyectores
Analizador de gases.

Montallantas

Fuente: Elaboracion propia 2009
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Para saber cuanto se debia invertir en adquirir la maquinaria que nos hace
falta para la nueva linea de vehiculo tipo liviano, se hizo una investigacion, de
donde se podia conseguir y cuanto costaba, directamente con las empresas

gue venden dicha maquinaria en el pais.

Dicha investigacion arrojo que en el momento no se podria hacer una inversion
de tal magnitud, porque habria que contar con capital bastante alto para la
inversion, el cual se piensa destinar en la adecuacion de la infraestructura de la
empresa para hacerla mas agradable para los clientes, cobmoda para los
trabajadores, haciendo que ellos tengan un espacio adecuado para
desempefiar bien su labor y que creen cada dia mas sentido de pertenencia y

aparte de ello para competir con los talleres que son fuertes en este medio.

Para no realizar una inversion tan importante en capital, la empresa Muelles y
Frenos Palmira cuenta con la facilidad, de adquirir maquinaria por medio de un
alquiler que se realizaria con la empresa electricar que cuenta con la
maquinaria que a Muelles le hace falta para implementar la nueva linea. Esto
seria muy beneficioso para los dos, porque ambas empresas se encuentran

ubicadas en el mismo lugar.

5.1 MAQUINARIAS QUE SE NECESITAN

5.1.1 FORMA DE ADQUISICION DE EQUIPOS
Basadas en la investigacion realizada los equipos demandados para este
proyecto se encuentra disponible en el mercado local y nacional lo cual se elige

como proveedores principales las siguientes empresas:

5.1.1.1 INDUTESA LTDA (EQUIPOS PARA SERVICOO AUTOMOTRIZ)*
Esta empresa tiene 25 aflos de experiencia y trayectoria en el sector de
equipos para servicio automotriz, tecnologia y maquinaria idénea vy

especializada. Se encuentra ubicado en la calle 78 # 62-25, teléfono 2319650

'3 presentan anuncios en las paginas amarillas y una pagina Web www.indutesa.com, en la que
presentan sus productos y servicios con video institucional incluido.
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fax, 3117846 Bogota, D.C. Colombia e-mail: info@indutesa.com-

www.indutesa.com

Tabla 6. Precio de maquinaria Indutesa

MAQUINARIA PRECIOS

ELEVADOR DOS COLUMNAS
EQUIPOBALANCEADORA
EQUIPO DE ALINEACION
ALINEADOR DE LUCES

KIT MONTAJE DE LLANTAS
CABINA DE PINTURA
ESCANER

Fuente: Realizacion propia 2009

5.800.000 | mas IVA
4.700.000 | més IVA
33.000.000 | mas IVA
2.200.000 | més IVA
5.500.000 | mas IVA
60.000.000 [ mas IVA
10.000.000 | més IVA

BB |P B[P |B P

5.1.1.2 SERVICIO ELECTROMECANICO ELECTRICAR

Esta empresa tiene 9 aflos de experiencia y trayectoria que ofrece a su
distinguida clientela las repuestas a sus problemas de acuerdo a las
necesidades que presente su carro y cuenta con la maquinaria necearia para
poder competir con las demas empresas. Esta ubicada en la calle 27 # 34-09
Barrio olimpico en el interior de Muelles y Frenos Palmira Telefax: 2744595

Cuenta con:

LABORATORIO DE BOMBA DE INYECCION

Cuenta con respaldo y garantia, ya que las reparaciones son realizadas con el

mas estricto control de calidad.
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ALINEADOR

Alienadores de Direccidon. Balanceadoras de Llantas. Equipos de Diagnostico
Automotriz. Rampas Elevadoras para Alineacion. Desmontadoras de Llantas.

Rectificadoras de Discos y Campanas.

BALANCEADOR

Computarizada Balanceadora con rotacion automatica, motor y mango
incorporado

Balanceadora de llantas basada en un microprocesador con motor y ciclo
automatico, con adaptador de cono incorporado en el mango y posicionador

automatico. Para llantas
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LABORATORIO ELECTRONICO

Cuenta con un laboratorio electronico de alta tecnologia, espacio en que se

desarrolla el procedimiento de revisidbn y reconstruccion de los sistemas

eléctricos.

5.11.3 INGEQUIPOS AUTOMOTRIZ,*

Esta empresa comercializadora de equipos importados para el servicio
automotriz, con planta principal en la ciudad de Cali garantiza un mayor tiempo
de respuesta para los requerimientos presentados. Por esta razon sera
considerada como Empresa proveedora principal de los Equipos requeridos en
el proyecto. Direccidon: calle 10 no. 32-93, Teléfonos: 6824529, 3252404.
Celular:  300-6169004, Correo electrénico:  ingequipos@hotmail.com,

ingequipos@gmail.com

Tabla 7. Precio de maquinaria Ingequipos

MAUINARIA PRECIOS

ELEVADOR DOS
COLUMNAS

EQUIPO BALANCEADORA
EQUIPO DE ALINEACION
ALINEADOR DE LUCES
KIT AMOTNAJE DE

6.500.000 [mas IVA
6.500.000 |mas IVA
38.620.000 [mas IVA
4.800.000 |mas IVA
6.500.000 |mas IVA

& |P PP |P

4 presentan anuncios en las paginas amarillas y una pagina Web www.ingequiposautomotriz.com, en la
que presentan sus productos y servicios con video institucional incluido.
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LLANTAS

ANALISADOR DE GASES $ 10.000.000 |mas IVA
Fuente: Elaboracién propia 2009

5.1.1.4 TECNOTALLERES

Distribuye equipos y herramientas para el servicio automotriz. Se caracterizan
por distribuir equipos y herramientas, aportando adicionalmente respaldo y
soporte técnico al cliente final. Teléfonos: 3368220 fax: 3291608 y celular

3174426537. Correo electréonico: ventas@tecnotalleres.com

Tabla 8. Precio de maquinaria Tecno talleres

MAUINARIA PRECIOS
ESCANER $ 6.700.000
TESTES DIGITAL $ 2.300.000
LAVADOR DE INYECTORES | $ 2.980.000
ANALISADOR DE GASES $ 7.140.000

Fuente: Elaboracién propia 2009

Teniendo en cuenta lo anterior, se toma la decision de que la empresa
SERVICIO ELECTROMECANICO ELECTRICAR sera la empresa con la cual
se trabajara ya que tenemos una alianza en la prestacion del servicio y nos

facilitan la maquinaria adecuada.
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Tabla 9. Inversién

HORIZONTE EL PROYECTO

Periodo Preoperativo

Periodo Operativo

6 meses 5 afios
NECESIDADES DE INVERSION

La inversion total es de $80°000.000 y se distribuye asi:

CAPITAL DE

INVERSIONES VALOR FIJAS DIFERIDAS TRABAJO

Televisor 1.200.000 1.200.000
Adecuaciones Locativas 40.000.000 40.000.000
Montaje 1.000.000 1.000.000
P ublicidad de Lanzamiento 1.180.000 1.180.000
Inaguracion del S ervicio 2.500.000 2.500.000
Imprevistos 6.128.000 6.128.000
Costos - Insumos 4.444.000 4.444.000
Costos - Mano de Obra Directa 8.250.000 8.250.000
Costos - CIF 2.621.000 2.621.000
Noémina Admoén 2 meses 10.032.000 10.032.000
Servicios P ublicos 2 meses 280.000 280.000
Otros Gastos Administracion 955.000 955.000
Gastos Financieros 1.410.000 1.410.000
TOTAL INVERSION INICIAL | 80.000.000] 1.200.000/ 50.808.000/ 27.992.000

Recursos Propios
Recursos de Crédito
Total

Condiciones para el Crédito:

Monto

Plazo

Cuota

Periodo de Gracias
Periodicidad

La Estructura del Capital estd conformada asi:

40.000.000
40.000.000
80.000.000

$ 40.000.000
60 meses
Fija
Ninguno

50%
50%
100%

Mensual con Abono a capital e intereses

La recuperacidn de la inversidn estimada para el periodo de liquidacion, se establecié que:

*Las inversiones Fijas al finalizar el periodo operativo se espera haber recuperardo el 100%
*Las inversiones Diferidas no se recupera nada debido a que éstas se amortizan en el periodo operativo
*Las inversiones en Capital de Trabajo se espera recuperar el 100%

Periodo de Liquidacion

Fuente: Elaboracién propia 2009
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Tabla 10. Amortizacion de crédito

AMORTIZACION DEL CREDITO

ANOS SALDO INICIAL CUOTA INTERES ABONO A SALDO FINAL
1,9% CAPITAL

1 40.000.000 8.461.721 760.000 7.701.721| 32.298.279

2 32.298.279 8.461.721 613.667 7.848.054| 24.450.225

3 24.450.225 8.461.721 464.554 7.997.167| 16.453.059

4 16.453.059 8.461.721 312.608 8.149.113 8.303.946

5 8.303.946 8.461.721 157.775 8.303.946 0

Fuente: Elaboracién propia 2009
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Tabla 11. Determinacién de costos

7.2 DETERMINACION DE LOS COSTOS

A continuacion se detallan los costos que se requieren para iniciar el proyecto.

DEMANDA INSUMOS MANO DE OBRA INSUMO + MANO DE OBRA
#
SERVICIOS SEMANAL | MENSUAL | CARROS CANTIDAD VR TOTAL UNITARIO| TOTAL TOTAL MES | TOTAL ANO
MES UNITARIO
MES
LAVADO, ENGRASADO AJUSTE 13 52
Lavado y Engrasado: 20 20, 6.034 120.680 4.000 80.000 200.680 2.408.160
Cambio de amortiguadores 12 24 30.000 720.000 5.000 60.000 780.000 9.360.000
Cambio de aceite 20 20 7.000 140.000 4.500 90.009 230.009 2.760.109
AJUSTE FULL INYECCION 13 52
Cambio de bujias 6 24 3.000 72.000 2.500 15.000 87.000 1.044.000
Cambio de filtro de aire y/o gasolina limpieza de
portafiltros 25 25 8.000 200.000 8.000 200.000 400.000! 4.800.000
Liquido para lavar inyectores y cuerpo de aceleracién 19 19 5.000: 95.000 6.000 114.000 209.000; 2.508.000
Escaneada de sensores 1 0 10.000 10.000 10.000 120.000
Sincronizacién 1 0 10.000 10.000 10.000 120.000
REPARACION DE FRENOS DEL Y TRAS 10 40
Cambio de de pastillas delanteras de alta potencia 8 8 25.000 200.000 9.000 50.000 250.000 3.000.000
Cambio de bandas traseras 9 9 30.000 270.000 9.000 80.999 350.999 4.211.990
Rectificada de tambores o discos traseros 0 0 0 0
Revisar resortes y herrajes 5 5 0 9.000 45.000 45.000 539.995
Revisar sistema hidraulico 8 8 0 4.500 36.004 36.004 432.044
Cambio de cilindros (4 ruedas) 10 10 16.636 166.360 9.000 90.000 256.360 3.076.320
LIMPIEZA Y AJUSTE DE FRENOS 18 72
|Desmontarymontar ruedas ( ruedas) 72 72 0 36.300, 2.613.574| 2.613.574| 31.362.886
ALINEACION Y BALANCEO 10 40
Alineacién 7 7 0 5.000 35.000 35.000 420.000
Balanceo 5 20, 0 8.500 42.500 42.500 510.000
Revision completa de suspension 3 3 0 8.500 25.500 25.500 306.000
Lubricacién (engrase toda partes que contengan
|grasersas vehiculo 6 6 0 4.500 27.003 27.003 324.033
Servicio de camber y caster 8 28 0 10.000 80.000 80.000 960.000
Cambio de fajas (correas distribucion y aire!
acondicionado (mecanica rapida) 5 5 0 15.000 75.000 75.000 900.000
Cambio rotula 6 18 0 4.000 24.000 24.000 288.000
LAMINA Y PINTURA 3 12
|Ajuste general de vehiculo 12 12 0 20.000 240.000 240.000; 2.880.000
ELECTRICO 5 20
Revision y diagnostico del sistema eléctrico 5 2 60.000 120.000 15.000 75.000 195.000! 2.340.000
Baterias 1 1 100.000 100.000 0 0 100.000 1.200.000
Otros 14 15 1.207 18.105 450 6.294 24.399 292.784
TOTALES MENSUALES 72 288 2.222.145 4.124.882  6.347.027 76.164.320
TOTALE ANUALES 26.665.740 49.498.580 76.164.320

Nota: La Mano de Obra Directa es contratada mediante contrato por servicios prestados, dada las dificultades e inestabilidad del gremio como tal.

Fuente: Elaboracion propia 2009
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Tabla 12. Costos indirectos

COSTOS INDIRECTOS

UNIDAD DEMANDA -
INSUMO CANTIDAD MEDIDA VR. UNITARIO CARROS TOTAL MES TOTAL ANO
Gasolina 0,5/Gl / unidad 5.000 75 187.500 2.250.000
Fab 0,25|Lb 2.000 75 37.500 450.000
Soldadura Estafio 4/rollos 2.000 1 8.000 96.000
Aceitera 1|unidad 8.000 1 8.000 96.000
Aceite 0,25|unidad 5.000 1 1.250 15.000
Guantes 3|unidad 5.000 1 15.000 180.000
Dulceabrigo 1|Mts 3.800 1 3.800 45.600
Total Insumos 261.050 3.132.600
Energia 240.000 2.880.000
Agua 80.000 960.000
Alquiler Maquinaria 500.000 6.000.000
MOl 229.651 2.755.813
Otros Costos 134.380 1.612.560
Total CIF 1.310.701 17.340.973
Fuente: Elaboracion propia 2009
Tabla 13. Gastos
GASTOS

DETALLE VALOR ANUAL PROPORCION

Agua 100.000 1.200.000 240.000

Energia 300.000 3.600.000 720.000

Total 400.000 4.800.000 960.000

Arrendamiento 500.000 6.000.000 4.800.000

Aseo 19.200 230.400 184.320

Cafeteria 12.700 152.400 121.920

Internet 40.000 430.000 384.000

Mantenimiento y

Reparaciones 15000 180.000 144.000

Papeleria 50.000 600.000 430.000

Publicidad Mensual 0 0 0

Teléfono 35.000 420.000 336.000

TOTAL 671.900 8.062.800 6.450.240

TOTAL GENERAL 7.410.240

Fuente: Elaboracién propia 2009
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Tabla 14. Amortizacién de Préstamo

AMORTIZACION DE PRESTAMO
ANOS SALDO INICIAL CUOTA INTERES ABONOA SALDO FINAL
1,9%  CAPITAL
1 40.000.000 8.461.721 760.000 7.701.721 32.298.279
2 32.298.279 8.461.721 613.667 7.848.054 24.450.225
3 24.450.225 8.461.721 464.554 7.997.167 16.453.059
4 16.453.059 8.461.721 312.608 8.149.113 8.303.946
5 8.303.946 8.461.721 157.775 8.303.946 0

Fuente: Elaboracién propia 2009

Tablal5. Amortizacién de mejora

AMORTIZACION DE MEJORA

ANOS

SALDO INICIAL

44.680.000

8.936.000

8.936.000

8.936.000

8.936.000

v lw o -

8.936.000

Fuente: Elaboracién propia 2009
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Tabla 16. Nomina

NOMINA MENSUAL
AUXILIO TOTAL SALUD PENSION TOTAL NETO A
EMPLEADO SALARIO BASE

TRANSPORTE | DEVENGADO 4% 4% DEDUCCIONES | PAGAR
SECRETARIA/RECEPCIONISTA 496.900 59.300 556.200 19.876 19.876 39752 516448
VIGILANTE 496.900 59.300 556.200 19.876 19.876 39752 516448
AUXILIAR CONTABLE 496.900 59.300 556.200 19.876 19.876 39752 516448
GERENCIA 496.900 59.300 556.200 19.876 19.876 39752 516448
MENSAJERO 496.900 59.300 556.200 19.876 19.876 39752 516448
ASEORES DE VENTA 496.900 59.300 556.200 19.876 19.876 39752 516448
SUBTOTAL ADMINISTRACION | 2981400]  355.800]  3.337.200] 119.256 119.256| 238512 3.098.688
JEFE DE TALLER 700.000 59.300 759.300 28.000 28.000 56000  703.300
SUBTOTAL CIF 700.000| 59.300 759.300] 28.000 28.000 56.000) 703300
TOTAL GENERAL 3.681.400| 415.100  4.096.500] 147.256 147.256 204512  3.801.988

APORTES

| ApoRTES | ApmoN [ cF |PARAFISCALES | % [aomon [ cF
SALUD 8,5% 253.419)| 59.500 SENA 2% 59.628 14.000
PENSION 12% 357.768| 84.000 ICBF 3% 89.442 21,000
RIESGOS 2,44% 72.746| 17.080 C COMP FAM. 4% 119.256 28.000
[ToTaL [ 683.933] 160.580| [ToTaL | | 268326  63.000
TOTAL APORTES 1.175.839

PROVISIONES

CONCEPTO % | AbmoN CIF TOTAL
CESANTIAS 8,33% 277.989 63.250 341238
INTERESES SOBRE CENSANTIAS 1% 33372 7.593 40965
PRIMAS 8,33% 277.989 63.250 341238
VACACIONES 4,12% 137.493 31.283 168.776
TOTAL [ 726.842 165376 892.218
TOTAL GENERAL

Administracion M | Anual Proporcion CIF M | Anual
Némina 3337200 40046400 2002320 Némina 759300  9.111.600
Aportes 952259 11.427.110 571355 Aportes 223580 2.682.960
Provisiones 726.842 8.722.106 436.105 Provisiones 165.376  1.984.506
Total Administracion 5016301  60.195.616  3.009.781 Total CIF 1.148.256  13.779.066

Fuente: Elaboracién propia 2009
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Valor del activo
Vida util (Aios)

1.200.000,00 Televisor
10

Tabla 17. Depreciacion Televisor

Depreciacion por linea recta
Depreciacion
Ano Cuota depreciacion acumulada Valor neto en libros

1 120.000 120.000 1.080.000
2 120.000 240.000 960.000
3 120.000 360.000 840.000
4 120.000 480.000 720.000
5 120.000 600.000 600.000

Fuente: Elaboracion propia 2009
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Tabla 18. Estado de resultados proyectado

COMPARA MUELLES Y FRENOS PALMIRA
ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO

(Precios Constantes)
PERIODOS ANALISIS HORIONTAL
vt o2 % o3 s e % s | % 21 | % | 32 | % | 43 [ % | 5.4 | %

Ventas 150540000 1000% 165594000 1000% 185465000 1000% 211430000 100,0% 245259000 1000% 15054000  100% 1987.000  1,0% 25965000  140% 33829000  160%
Costo de Ventas 102441000 680% 112685000 680% 126207000 680% 143876000 68,0% 166896000 680% 10244000  100% 1352000  120% 17669000  140% 23020000  160%
[Utiidad BrutaenVentas | 48.099.000 32,0% | 529090000 32,0% | 59258000 32,0% | 675540000 32,0% | 783630000 320% | 4810000  100% 63490000 120% 8296000  14,0%) 10.809.000) 16,0%]
Gastos Operacionales

Gastos de Administracion 10540000 70% 11594000 70% 12985000 70% 14803000 70% 120700 70% 1054000 100% 1390000  120% 1818000  140% 2368000  160%
Gastos de Ventas 0 00% 0.0% 0 00% 0 00 0 00% 0 0 0 0 0 00 0 0
[Total Gastos Operacionales | 105400000 7,0% | 115940000 70% | 12985000 70% | 148030000 70% | 174700000 70% | 10540000  100% 13910000  120% 1818000  140% 2368000 16,0%)
|utildad Operacional | arsso000 249% | a1315.000 249% | 62730000 209% | 52751000 29% | 61.192.000 249% | 3756000  100% 4958000 1204 64780000  140% 8441000 16,04
Ingresos No Operacionales 0 0,0% 0 00% 0 00% 0 00% 0 00% 0 0,0% 0 0,0% 0 0,0% 0 0,0%
Egresos No Operacionales 760000 05% 614000 04% 45000 03% 3300 0.1% 18000 0% 46000 9% 149000  -243% 152000 7% 155000 4954
[Utilidad Antes De Impuestos | 36.799.000 244% | 407010000 26% | 45808000 247% | 524380000 248% | 610360000 209% | 39020000  106% 51070000 125% 66300000  145% 8596.0000 16,4%)
Provision de impuestos 2144000 81% 13431000 8% 15117000 82% 17305000 8% 20141000 82% 1287000  106% 1686000  126% 218000  145% 2836000  164%
(Utiidad Neta | 265000 164% | 20270000 165% | 30691000 165% | 3533000 166% | 40893000 16,7% | 26150000  10,6% 34210000  125% 4442000  145% 5760000  164%)

Nota: Las utilidades no se acumulan, son retiradas por el propietario de la empresa anualmente.

Fuente: Elaboracion propia 2009
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1 2 3 4 5

INVINIC 26.665.740 6.197.000 6.817.000 7.635.000 8.704.000

+ COMPRAS 6.197.000 29.918.100 33.631.820 38.476.760 44.785.960

- CONSUMO 26.665.740 29.298.100 32.813.820 37.407.760 43.392.960

= INVFINAL 6.197.000 6.817.000 7.635.000 8.704.000 10.097.000
-]
Sl 0 753.000 828.000 927.000 1.057.000

CARTERA 0 827970 927326 1.057.152 1.226.29

RECOGIDA 0 -153.000 -828.000 -927.000 -1.057.000

SF 753.000 828.000 927.000 1.057.000 1.226.000

Fuente: Elaboracion propia 2009
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Tabla 19. Balance General Proyectado

COMPANIA MUELLES Y FRENOS PALMIRA
BALANCE GENERAL PROYECTADO

PERIODOS

Activos 1 | % | 2 | % | 3 | % | 4 I 5 L%
Caja 0 0,0% 0 0,0% 0 0,0% 0 0,0% 0 0,0%
Bancos 65.323.000 59,9%  69.738.000 66,3%  74.986.000 733%  81.324.000 80,7% 89.109.000 88,2%
Clientes 753.000 0,7%  828.000 0,8% 927.000 09%  1.057.000 1,0%  1.226.000 1,2%
Inventarios 6.197.000 57%|  6.817.000 6,5%  7.635.000 7,5%  8.704.000 8,6%  10.097.000 10,0%
Subtotal Activo Corriente 72.273.000 66,2% 77.383.000 73,6%  83.548.000 81,7%  91.085.000 90,4%| 100.432.000 99,4%
Muebles y Enceres 1.200.000 1,1%|  1.200.000 1,1%  1.200.000 1,2%  1.200.000 1,2%  1.200.000 1,2%
Depreciacién Acumulada -120.000 -0,1%|  -240.000 -0,2% -360.000 -0,4% -480.000 -0,5% -600.000 -0,6%
Diferidos 35.744.000 32,8% 26.808.000 25,5%  17.872.000 17,5%  8.936.000 8,9% 0 0,0%
Subtotal Activos No Corrientes| 36.824.000 33,8%  27.768.000 26,4%  18.712.000 18,3%  9.656.000 9,6% 600.000 0,6%
|Total Activo | 109.097.000]  100,0%| 105.151.000  100,0%| 102.260.000|  100,0%  100.741.000  100,0%| 101.032.000  100,0%)

Pasivos
Obligaciones Financieras 8.304.000 7,6%  8.304.000 79%|  8.304.000 8,1%  8.304.000 8,2% 0 0,0%
Total Pasivo Corriente 8.304.000 7,6%  8.304.000 7,9%  8.304.000 81%  8.304.000 8,2% 0 0,0%
Obligaciones Financieras 23.994.000 22,0% 16.146.000 154%  8.149.000 8,0%
Total Pasivo a Largo Plazo 23.994.000 22,0% 16.146.000 15,4%  8.149.000 8,0% 0 0,0% 0 0,0%
Total Pasivo 32.298.000 29,6%  24.450.000 233%|  16.453.000 16,1%  8.304.000 8,2% 0 0,0%
Patrimonio

Capital 40.000.000 36,7%  40.000.000 38,0%  40.000.000 39,1%  40.000.000 39,7%|  40.000.000 39,6%
Utilidades del Ejercicio 36.799.000 33,7%  40.701.000 38,7%  45.808.000 44,8%|  52.438.000 52,1%  61.034.000 60,4%
Total Patrimonio 76.799.000 70,4% 80.701.000 76,7%|  85.808.000 83,9%  92.438.000 91,8% 101.034.000  100,0%
Total Pasivo + Patrimonio | 109.097.000/  100,0% 105.151.000]  100,0%| 102.261.000  100,0% 100.742.000  100,0% 101.034.000  100,0%

Fuente: Elaboracion propia 2009
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Tabla 20. Flujo de Efectivo

CONCEPTO 0 | 1 | 2 | 3 4 5
INGRESOS

Ingresos por Ventas de Contado 149.788.000| 137.776.000| 153.720.000| 174.548.000| 201.707.000
Ingresos por Ventas a Crédito

Caja Inicial 34.120.000 65.323.000 69.738.000 74.986.000 81.324.000
Préstamo 40.000.000

Aporte a Capital 40.000.000

TOTAL INGRESOS 80.000.000| 183.908.000( 203.099.000, 223.458.000| 249.534.000/ 283.031.000
EGRESOS

Muebles y Enceres 1.200.000

Adecuaciones Locativas 40.000.000

Montaje 1.000.000

Publicidad de Lanzamiento 1.180.000

Inaguracén del Servicio 2.500.000

Inventarios 32.863.000 29.918.000 33.632.000 38.477.000 44.786.000
MOD 49.499.000| 54.089.000 60.579.000 69.060.000 80.110.000
CIF 17.341.000| 29.298.000 32.814.000 37.408.000 43.393.000
Gastos de Administracion 10.420.000| 11.594.000 12.985.000 14.803.000 17.171.000
Amortizacion de Préstamo 7.702.000 7.848.000 7.997.000 8.149.000 8.304.000
Pago de Intereses 760.000 614.000 465.000 313.000 158.000
TOTAL EGRESOS 45.880.000| 118.585.000( 133.361.000, 148.472.000/ 168.210.000/ 193.922.000
SALDO FINAL EN CAJA 34.120.000, 65.323.000, 69.738.000 74.986.000 81.324.000 89.109.000

Fuente: Elaboracion propia 2009
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Tabla 21

. Razones Financieras

Razones de Liquidez

* Razdn Corriente o Circulante

* Prueba o Razdn Acida

Razones de Actividad

* Rotacién de las Cuentas por
Cobrar

* Rotacién de Activo Corriente o
Circulante

Endeudamiento

* Indice de Endeudamiento Total
*
Laverage
Rentabilidad
* Margen Bruto
* Margen Operacional

* Rentabilidad del Activo

RAZONES FINANCIERAS

Activo Corriente

Pasivo Corriente

Activo Corriente - Inventario

Pasivo Corriente

Cuentas por Cobrar X 360

Ventas

Activo Corriente

Ventas

Pasivo Total

Activo Total

Pasivo Total

Patrimonio

Utilidad Bruta

Ventas Netas

Utilidad Operacional

Ventas Netas

Utilidad después Impuestos

Activo Total

9 Veces

8 Veces

2 Dias

0,48 Veces

29,60%

42,06%

32%

25%

23%

Fuente: Elaboracion propia 2009
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Tabla 22. Evaluacién Financiera

EVALUACION FINANCIERA

Punto de E quilibrio

Punto de Equilibrio en Ventas _ Costos Fijos _ 17.707.000
1. Costos Variables 1- 84.736.000
Ventas 150.540.000

Punto de E quilibrio en Ventas _ 40.508.355

Para que la Empresa Compafiia Muelles y Frenos Palmira no presente ni ganancias ni pérdidas
debe vender $40°508.355 pesos en el mes.

| Detalle | Costo Fijo | Costo Variable |
Materiales Directos 26.666.000
Mano de Obra Directa 49.499.000
Materiales Indirectos 3.133.000
Mano de Obra Indirecta 2.756.000
Energia 2.880.000
Agua 15.000 945.000
Alquiler maquinaria 6.000.000
Gastos Fijos 1.613.000
Amortizacion de Inversion 8.936.000

Totales 17.707.000 84.736.000

Valor Presente Neto, VPN

| ARNO Vr. FUTURO  |[FACTOR VP AL 16% Vr. ACTUALIZADO|
0 -80.000.000 1,0000 -80.000.000

1 24.655.000 0,8621 21.254.000

2 27.270.000 0,7432 20.266.000

3 30.691.000 0,6407 19.662.000

4 35.133.000 0,5523 19.404.000

5 40.893.000 0,4761 19.470.000

VPN 20.056.000

Se decidié trabajar con una tasa de oportunidad del 16% correspondiente al tasa minima de
interés bancaria corriente, con la cual se estaria dispuesto a invertir

Como la VPN fue positiva esto significa que este proyecto permite recuperar lo invertido, los
intereses y una suma adicional de $20.056.000

Tasa Interna de Retorno, TIR

25%

-80.000.000
24.655.000
27.270.000
30.691.000
35.133.000
40.893.000

b WN RO

Como la TIR es muy superior a la tasa del mercado se recomienda el desarrollo del proyecto

Fuente: Elaboracién propia 2009
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COMPARNIA MUELLES Y FRENOS PALMIRA
Andlisis a Los Estados Financieros Proyectados
Afios1-2-3-4-5

Revisando los Estados de Resultados Proyectados en los periodos antes
mencionados, podemos ver que se espera obtener un incremento de dos
puntos con respecto al anterior en cuanto a las ventas y ganancia en cada uno
de ellos, pero la utilidad solo corresponde a un 16,4% de participacion sobre el
100% de las Ventas Netas, teniendo una mayor participacion el costo de ventas
con un 68.%, le siguen los gastos de administracion y ventas con el 7% vy los
gastos financieros con el 0,5%, valdria la pena analizar, evaluar y comparar
con la realidad, sobretodo el costo de venta y cada uno de los rubros que
hacen parte de este concepto, de modo que se puedan tomar correctivos, si
hay lugar a ello. Es claro que se espera aplicar la misma politica durante los
cinco afos proyectados, la cual consiste en desarrollar normalmente su
actividad comercial hasta cancelar totalmente el crédito efectuado con el fin del
realizar las adecuaciones necesarias para poder prestar el servicio producto de

estudio.

En cuanto al Balance General, en el afio 1 los activos corrientes tendran una
participacion del 73.6% y los activos no corrientes (diferidos) del 33,8% del total
de los activos, los cuales seran financiados por terceros en un 29.6% y por el
patrimonio de la empresa en un 70.4%. El afilo 2 por su parte, posee activos
corrientes en un 83,6% Yy los activos no corrientes (diferidos) en un 23,3% del
total activos los cuales estan financiados en un 16.7% por terceros y en un
76,7% por el patrimonio, para el afio 3, los activos corrientes son del 81,7% y
los no corrientes del 18,3%, financiados a su vez por terceros en un 16.1% y el
83.9% por el patrimonio de la empresa, para el afio 4 los activos corrientes
tiene una participacion del 90,4% y lo no corrientes del 9,6%, financiados por
terceros en un 8,2% y por el patrimonio en un 91,8%, finalmente para el afio 5,
existe participacion para los activos corrientes del 99,4% y no corriente del

0,6% financiados exclusivamente por el patrimonio.
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En cuanto al patrimonio, se puede observar que se tendrd la politica de retirar

anualmente las utilidades obtenidas.
Para finalizar, si se cumplen los objetivos trazados y si los factores externos

oscilan regularmente este nuevo servicio sera un éxito, aunque se recomienda

tener especial cuidado en los costos de ventas y en la liquidez en el futuro.
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6. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

6.1 CONCLUSIONES

A través del estudio técnico se logro identificar los requerimientos del
taller en cuantos equipos tecnoldgicos avanzados.

La identificacion de una poblacién objetivo y el conocimiento detallado
de sus caracteristicas es el punto de partida de un estudio de mercado,
que a su vez debe complementarse con el andlisis de la competencia y
los proveedores, sin olvidar el estudio del entorno.

La informacién que se obtiene con el andlisis de la competencia y los
proveedores aportan elementos de juicio para definir las estrategias de
penetracion en el mercado de un producto o un servicio.

En el desarrollo de la investigacion para el taller Muelles y frenos
Palmira se logro identificar una oportunidad de negocio al existir un
porcentaje de clientes que se encuentran insatisfechos en el mercado.

El estudio de mercado y econdmico permite observar que la poblacién
esta aumentando, situacion que representa una oportunidad para el
taller, ya que esto garantiza nuevos clientes en el futuro.

En el transcurso de la investigacion se logro identificar a nivel interno las
debilidades y fortalezas y a nivel externo amenazas y oportunidades de
las cuales se pueden aprovechar las oportunidades que ofrece el medio
para disminuir las debilidades y aprovechar las fortalezas disminuyendo
asi la incidencia de las menazas externas mientras llegan.

La inflaciébn puede afectar el poder adquisitivo o de compra, porque a
medida que transcurre el tiempo, disminuye la capacidad economica.
Todo proyecto esta sujeto a cambios que pueden afectar su proyeccion,
esto se puede dar por el riesgo implicito del mismo, como por la
incertidumbre de factores externos incontrolables pero que se pueden
determinar mediante el analisis de la rentabilidad para un riesgo

determinado.
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En el estudio demografico se encuentra una gran oportunidad para el
taller ya que la poblacién palmirefia es cada vez mayor, estoy aumenta
la probabilidad en el futuro de nuevos clientes en la utilizacion del
servicio de mecanica automotriz.

Por medio del estudio de mercado se pudo conocer el nivel de
satisfaccion de los clientes actuales y potenciales del taller, donde se
encontrd entre los clientes potenciales un mercado importante para el
taller ya que la mayoria manifiesta insatisfaccion con la prestacion del
servicio que ofrece la competencia., por lo tanto estan dispuestos a
cambiar de taller por otro que brinde un mejor servicio.

Se logro establecer Por medio del estudio técnico la relevancia que tiene
para los clientes la buena imagen y acondicionamiento del lugar donde
lleven sus vehiculos.

La elaboraciéon de este proyecto ha permitido a los autores aplicar
muchos de los conceptos y conocimientos adquiridos durante la carrera
profesional.

Por medio del estudio econémico financiero se pudo establecer cual era
la situacion econdmica y financiera de la compafila Muelles y frenos
Palmira para poder competir con esta nueva linea de vehiculo tipo
liviano.

Por medio del estudio econémico financiero se pudo concluir que el
proyecto es viable para la compafiia, ya que sus utilidades y liquidez se
prestan para ello.

Se logro establecer por medio del estudio econémico financiero, que la
compaifiia en un futuro podré invertir en comprar el terreno a adquirir la
maquinaria para realizar dicho mantenimiento.

Con el Estado de Resultados se logro identificar que las ventas
estimadas anuales estan proyectadas para $150.540.000 para la linea

de vehiculo liviano.
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6.2 RECOMEDACIONES

e Se recomienda seguir de cerca las tendencias del sector
automovilistico para no perder participacion en el mercado.

e Se recomienda hacer convenios con los centros de diagnostico
automotriz, ya que ellos son los encargados de ver las fallas que
tienen los vehiculos y mandarlos o sugerirles talleres que se
encuentren vinculados con ellos para el arreglo.

e Es recomendable realizar estrategias de mercado para aumentar el
ndmero de clientes.

e Aprovechar las oportunidades de préstamos para adquirir los activos
fijos que aun no tiene la empresa.

e Reorganizar las areas fisicas para optimizar los espacios y
ambientes de trabajo.

e Crear dentro del taller un espacio para los clientes que consta de una
sala de espera para que los clientes se sientan comodos mientras
esperan su vehiculo.

e Un espacio recreativo para los nifios, esto con el fin de que los
clientes se sientan mas tranquilos a la hora de llevar sus vehiculos a
mantenimiento, esto le permite tener mas contacto con sus hijos y al
mismo tiempo con lo que les apasiona, sus vehiculos.

e Tener un club de asociados al taller, esto para fidelizar a los clientes.
Consistiria en carnetizar a los clientes y hacerlos miembros del taller,
esta tarjeta le permitird participar en rifas, bonos, descuentos, todo
relacionado con servicios que presta el taller.

e Dar alos empleados dotaciones de trabajo que tengan que ver con la
buena presentacion de la empresa, ya que estos son la imagen de la
compaiiia.

o Dar a los empleados capacitaciones sobre servicio al cliente, pues la
mayoria de los encuestados se quejan de la mala atencion de los

talleres a que asisten.
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Crear una base de datos de los clientes, que permita a la empresa
tener un detalle en las fechas especiales de sus clientes fieles, como
lo es el cumplearios.

Es indispensable ponerse a la par con la tecnologia de punta para

lograr los objetivos propuestos en este trabajo de grado.

valdria la pena analizar, evaluar y comparar con la realidad,
sobretodo el costo de venta y cada uno de los rubros que hacen
parte de este concepto, de modo que se puedan tomar correctivos, Si
hay lugar a ello.

Se recomienda en el futuro revisar el nivel de liquidez reflejado en el
balance proyectado, de modo que si se presenta la oportunidad de
adquirir la propiedad o invertir en un nuevo servicio 0 una inversion
financiera se haga de modo que no se quede el dinero estético.

Se recomienda que para captar a los clientes potenciales, como
siguiente paso se desarrolle el plan de mercadeo y publicidad,
iniciandolo por lo menos con 2 meses de anticipacién a la apertura
de la nueva linea, creando con ello expectativa y de esta manera
obtener las ventas proyectadas en el plan de negocios para la
implementacion de la linea de vehiculo liviano en la empresa Muelles
y frenos Palmira.

Se recomienda contratar a las personas en base al perfil propuesto
en el plan de negocios, para darle a la empresa mas organizacion y
asi tener clientes satisfechos con el servicio.

Elaborar y analizar mensualmente los estados financieros verificando
de esta manera que lo proyectado en el area econdémica financiera
del plan de negocios para la nueva linea de servicio automotriz, se
ajuste a lo planeado.

Dirigir el trabajo mediante el logro de metas mensuales, estimulando

asi a los empleados a cumplirlas.
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Adecuar la infraestructura aprovechando los espacios al maximo,
para prestar un mejor servicio y que los clientes se sientan comodos
en el lugar.

Establecer mecanismos formales de comunicacion entre patrono y
colaboradores para el mejor desempefio de las labores.

Dar capacitacion a los empleados para mantener actualizados sobre
lo Ultimo en vanguardia e implementacion de nuevas tecnologias que
se presten para brindar un mejor servicio.

Adoptar la informacion arrojada por el estudio de proveedores y
competidores, para definir las estrategias de penetracion en el
mercado un producto o servicio.

Aprovechar las estrategias de publicidad para dar a conocer la

empresa y aumentar su margen de ventas.
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Anexo 1. Proveedores, servicios, materia prima e insumos

INSUMOS Y MATERIAS PRIMAS PLAZO
SERVICIOS EN STOCK CANTIDAD |VR UNITARIO| VR. TOTAL PROVEEDORES DE PAGO
LAVADO, ENGRASADO AJUSTE
Lavado y Engrasado: ACEITE PARA MOTOR 8 13.793] 110.344 COEXITO S.A. 30 DIAS
Cambio de amortiguadores ACEITE PARA TRANSMISION 8| 10.345| 82.760
Cambio de aceite AMORTIGUADORES 2| 190.000 380.000 |Cra 28 # 40-78 Palmira
Tel.: 2713120
Sede principal Cra 36 # 10-110 Acopi
Tel.: 6910500
Tel.: 4422630
AJUSTE FULL INYECCION
Cambio de bujias (CABLES DE ALTA 4 31.897| 127.588 DIMECOM 45 DIAS
Cambio de filtro de aire y/o gasolina limpieza de portafiltros BUJIAS 8 5.172 41.376|Cra 43g # 25-37 Medellin
Liquido para lavar inyectores y cuerpo de aceleracién PLATINOS 8| 6.034 48.272|Tel.: 2629821
escaneada de sensores (CONDENZADOR 8 6.034 48.272| RECO (REPUESTOS COLOMBIANOS S.A.) | 45 DIAS
Sincronizacion EMPAQUES CARBURADOR 8 3.448 27.584|Cra 51 # 14-88 Medellin
ICORREA DE DISTRIBUCION 5| 14.655| 73.275|Tel.: 2353469
BANDAS Mazda,Corsa 20128 8 38.345 306.760|
REPARACION DE FRENOS DEL Y TRAS
Cambio de de pastillas delanteras de alta potencia PASTILLAS Chevrolet, Corsa 10210,10200 15) 37.810 567.150 FRENICENTRO LAZARO PARRA 30 DIAS
Cambio de bandas traseras CILINDROS DE FRENO 5 16.636| 83.180
Rectificada de tambores o discos traseros BOMBAS DE FRENO 5| 19.416| 97.080|Cra 1 # 33-02 Cali
Revisar resortes y herrajes MANGUERAS DE FRENO 5| 30.862 154.310|Tel.: 4481812
Revisar sistema hidraulico ICHUPAS DE CILINDRO 5| 6.034 30.170 RODAMIENTOS CJR 60 DIAS
cambio de cilindros (4 ruedas) EMPQUES DE CALIPER 5| 12.931] 64.655
(GUAYAS DE EMERGENCIA 5 34.483 172.415|Cra 1 # 23-53 Cali
LIQUIDO DE FRENOS CUARTO 8 5.000 40.000|Te: 8822929
LIQUIDO DE FRENOS PINTA 8| 7.000 56.000 SURTIRODAMIENTO 30 DIAS
DISCO PARA FRENOS 8 38.793 310.344|Calle 41 # 27-53
Tel.: 2752973
MOTORES JAPONESES 45 DIAS
Direccion: cra 15 no. 20-12
12teléfonos: 8835160, 8830258
ALINACION Y BALANCEO
Alineacion BRAZO AXIAL DE DIRECCION 2 30.000 60.000 DISTRIBUIDORA MARSAL 60 DIAS
Balanceo TERMINALES DE DIRECCION 2| 30.172 60.344|Cra 322 # 10-267
Revision completa de suspension ROTULAS SUPERIORES 5 68.966) 189.830|Tel.: 3117466698 Cali
Lubricacion (engrase toda partes que contengan graseras vehiculo ROTULAS INFERIORES 5| 34.483 172.415
Servicio de camber y caster BUJES 8 6.466 51.728
Cambio de fajas (correas distribucién y aire acondicionado (mecanica]
rapida) BARRA CENTRAL DE DIRECCION 6 30.172 181.032 RODAMIENTOS CJR 60 DIAS
Cambio rotula RODAMIENTOS 5| 30.172 150.860
(GRASA TARRO 55 LIBRAS 30 6.034 181.020|Cra 1 # 23-53 Cali
Te: 8822929
DUQUIMICOS 45 DIAS
Calle 15 # 20-37 Armenia
Tel.: 7468670
DIMECOM 45 DIAS
Cra 43q # 25-37 Medellin
Tel.: 2629821
ELECTRICO BATERIAS 1] 215.517| 215.517 ELECTRICAR 30 DIAS
revision y diagnostico del sistema eléctrico TERMINALES 8 259 2.072|Calle 24 #34-09
Baterias CINTA 8 1.724 13.792|Tel.: 2744595
Otros CABLES 14 8 2.241 17.928|
CABLES 16 8 2.026 16.208| FERRETERIA BARBOSA 30 DIAS
BOMBILLOS 15 1.207| 18.105|Cra 1 # 31-84 Cali
TORNILLOS 7 30.172 211.204|Tel.: 4441222
SILICONA 7 3.017 21.119 FILTROS Y FILTROS 45 DIAS
PITOS 5 2.069 10.345|Calle 25 # 2DN-55 Cali
FUSIBLES 7 259 1.813|Tel.: 6688194
(CORAZA 7 1.078] 7.546
PROTECOTRES 7| 259 1.813]
SOLDADURA DE ESTANO 7 19.900 139.300
REGULADORES 7 20.690 144.830
ALTERNADORES 1] 258.621] 258.621]
ESTABILIAZADORES 7 6.466 45.262
TROMPOS 7] 6.034 42.238
ARRANQUE 1 387.931] 387.931]
PLATINAS 7| 7.000 49.000
AGUA PARA BATERIA 7 1.724 12.068|
BOBINAS DE CAMPO 1] 126.919 126.919
BOBINAS ELECTRICA 1] 172.414 172.414
BORNES 8 30.172 241.376|
FITROS 7 17.241] 120.687
ESCOBILLAS (4) 2 20.688, 41.376
[ABRAZADERAS 5 1724 8.620
TOTALES 1.337.352 6.196.868|

Fuente: Elaboracion propia 2009
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Anexo 2. Servicios, mano de obray maquinaria

Cambio de amortiguadores
Cambio de aceite

AJUSTE FULL INYECCION

Cambio de bujias

Cambio de filtro de aire y/o gasolina limpieza de portafiltros
Liquido para lavar inyectores y cuerpo de aceleracién
escaneada de sensores

Sincronizacién

REPARACION DE FRENOS DEL Y TRAS

Cambio de de pastillas delanteras de alta potencia
Cambio de bandas traseras

Rectificada de tambores o discos traseros

Revisar resortes y herrajes

Revisar sistema hidraulico

cambio de cilindros (4 ruedas)

LIMPIEZA Y AJUSTE DE FRENOS

Desmontar y montar ruedas ( ruedas)

ALINACION Y BALANCEO

Alineacion
Balanceo
Revisién completa de suspension

Servicio de camber y caster

rapida)
Cambio rotula

LAMINA'Y PINTURA

Lubricacion (engrase toda partes que contengan graseras vehiculo

Cambio de fajas (correas distribucién y aire acondicionado (mecanica

Ajuste general de vehculo, automotriz

ELECTRICO
revision y diagnostico del sistema eléctrico
Baterias
Otros

30.000
10.000

20.000
15.000
15.000
70.000
60.000

20.000
18.000

20.000
20.000
60.000

50.000

20.000
25.000
30.000
15.000
40.000

100.000
20.000

200.000

100.000
5.000
100.000

VALOR MANO
SERVICIOS DE OBRA MAQUINARIA
LAVADO, ENGRASADO AJUSTE
Lavado y Engrasado: 30.000 Hidrolavadora

Bomba succionadora de aceite
Compresor para espirales de amortiguadores
Aceiteras y graseras

Banco de trabajo

Caja de Herramientas stanley completas

Juego de copas milimétricas de 8 a5 milimetros
Juego de copas 3/8 hasta 2 pulgadas

Juego de llaves allen 2 a12

Juego de llaves allen 2 a12

Juego de atornilladores tolls

Tester digital

Relojes gam bacum

scanner

Crucetas

Gatos hidraulicos

Torno(servicio adicional)

Banco de trabajo

Caja de Herramientas stanley completas
Juego de copas milimétricas de 8 a5 milimetros
Juego de copas 3/8 hasta 2 pulgadas
Juego de llaves allen 2 al2

Juego de llaves tolls

Puente freno para levantar vehiculos
Elevador

Maguina Remachadora de bandas
Esmeril 2hp

Montallantas
Crucetas

Magquina alienadora (chines)

Magquina Balanceadora (pesas adhesivas
y de ganchos)

Juego de conos completos 10-32

Llaves mixtas 10-3/8-1 1/4

Milimétricas 10-24
Scanner

Extractor de rotulas
Compresor para aire

Oxicorte

Taladro

Presa hidraulica

Remachadora de remache po(unir laminas

Voltimetro

Pistola de punto
Pistola de estafio
Analizador de gases

Fuente: Elaboracion propia 2009
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Anexo 3. Encuesta

ENCUESTA

Buen dia somos estudiantes de la Universidad del Valle sede Palmira y
estamos realizando un estudio de investigacion sobre la creacion del servicio
de mecéanica y mantenimiento para vehiculo tipo liviano en la compafia
MUELLES Y FRENOS de la ciudad de Palmira, muchas gracias por su

colaboracion.

Nombre Sexo M F

Estado civil Edad

1. ¢Que tipo de mantenimiento le realiza a su vehiculo?

a. Preventivo b. Correctivo

2. ¢Congué frecuencia realiza los servicios menores de mantenimiento a
su vehiculo como (cambio de aceite, revision de frenos, revision de
filtros, revision de bujias amortiguadores)?

a. 1-2 meses b. 3-4 meses c. 5-6 meses d. Mas de

6 meses

3. ¢en que localidad realiza los servicios de mantenimiento de su vehiculo?

a. Palmira b. cali c. Cerrito d. Pradera e.

Otro Cual? Porqué

4. ¢Por qué elige llevarlo a ese taller?
a. Buen servicio b. Precio c. Cercania d. Garantia
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5. ¢Como calificaria la prestacion del servicio en ese taller?

a. Excelente b. Bueno c. Regular d. Malo

6. ¢Cuando usted elige un taller de mecanica que busca de el?
a. Buen servicio b. Precio c. Cercania d. Garantia

7. ¢Cuanto invierte econémicamente cuando adquiere algun servicio?

a. $10.000-15.000 b. $20.000-$30.000 c. $30.000-$40.000 d.
$40.000-$50.000
d. Mas de $50.000 Cuanto

8. ¢Usted como calificaria el precio de los servicios que ofrece su taller de
confianza Frente a los de la competencia?
a. Excelentes b. Bueno c. Regular d. Malo

Porque

9. ¢Cuando usted va a un taller de mecanica busca ser atendido por una
persona calificada?

a. Si b. No

¢ Por

qué?

10. Al existir en Palmira un centro de servicio automotriz, que brinde precios
justos, servicio eficiente, un personal especializado ¢ estaria dispuesto a
utilizar los servicios en dicho lugar?

a. Si b. No

¢Porqué?
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11.¢ Estaria dispuesto a utilizar los servicios de un taller automotriz ubicado
en la calle 27 con 34, ya que este se encuentra en un lugar central?
a. Si b. No

¢Porqué?

12. ¢ Cual seria la ubicacion ideal para usted de un taller automotriz?
a. Calle 42 b. Calle 27 con 34 c. Carrera 28 d..Otra

cual

13.¢que es lo que no le gusta o agregarian a su taller actual?
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