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La investigacién tiene un ¢
Inversiones y Servicios de
(Atlantico). Su intencién €
permita visualizar un hd

RESUMEN

enfoque de Estudio de Caso, aplicada a la Empresa
Sur S. A. (ISUR S. A) en el municipio de Soledad
}s analizar un proceso de crecimiento continuo, que
drizonte mas amplio, buscando la excelencia y

la innovacion que lleve a |

empresarios a aumentar su competitividad, disminuir

o
los costos, orientando los eFfuerzos a satisfacer las necesidades y expectativas de

los clientes. Se tiene en co
decir, debe requerir menos
sea que la mejora que st
mejoras, a la vez que se
de desempeiio logrado. Se
planeacién organizativa, s
determinan los recursos de
y, sobre todo, financierg
empresarial.

PALABRAS CLAVES: Esty

)sideracion que dicho proceso debe ser: econémico, es
esfuerzo que el beneficio que aporta; y acumulativo, o
p haga permita abrir las posibilidades de sucesivas
garantice el cabal aprovechamiento dei nuevo nivel
realiza un estudio de mercado, se presenta una
e describen los procesos técnicos a realizar, y se
tipo institucional, humano, fisico, material, tecnoldgico
adecuados para una propuesta de crecimiento

dio de caso, estrategias de crecimiento empresarial,

innovacién, mejoramiento continuo.

ABSTRACT

The research has a case study approach, applied to the Empresa Inversiones y
Servicios del Sur S. A. (ISUR S. A)) in the municipality of Soledad (Atlantic). His

intention is to analyze a

rocess of continuous growth, in order to visualize a

broader horizon, seeking €xcelience and innovation that leads entrepreneurs to

increase their competitiven
expectations of customers.
economic, that is, should
cumulative, meaning that t
successive improvements,
achieved is guaranteed. A

presented, technical proces

human, physical, material

determined for a proposed &

KEYWORDS: Business g
improvement.

ss, reduce costs, guiding efforts to meet the needs and
It takes into consideration that the process should be:
require less effort than the benefits it brings; and
he improvement is made will open the possibilities of
while the full use of the new level of performance
market study is done, an organizational planning is
ises are described, and the resources of institutional,
technology and, above all, appropriate finance are
)usiness growth.

rowth strategy, case study, innovation, continuous




- INTRODUCCION

‘Las especies necesitan adaptarse y
cambiar, segun varia el entorno donde
viven, si quieren sobrevivir. Aquellas
especies que cambian, sobreviven y
prosperan; las que permanecen en el
mismo estado, se extinguen”.

(Charles Darwin)

En la actual literatura de negocios, el tema mas abordado es el de la innovacion.
Se observa que la innovacidn ha salido del ambito de las propuestas ideoldgicas y
de los experimentos, y hg invadido la cotidianidad de los mercados y de las
empresas. Es el tema del presente trabajo de investigacién y de propuesta

empresarial.

La investigacion tiene un enfoque de estudio de caso, fundamentado en el analisis
de conceptualizaciones tegricas diversas sobre la orientacién al mercado. Se
realiza un estudio de mefcado, se presenta una planeacién organizativa, se
describen los procesos téchicos a realizar, y se determinan los recursos de tipo
institucional, humano, fisito, material, tecnoldgico y, sobre todo, financiero
adecuados para una proppesta de crecimiento para la Empresa Inversiones y

Servicios del Sur S. A.(ISUHQ S. A.) en el municipio de Soledad (Atlantico).




1. PLf«NTEAMIENTO DEL PROBLEMA

1.1 DESCRIPCION DEL P

Ha sido una constante de

negocios trazandose sélo n

ROBLEMA

las pequefias empresas que los socios manejen sus

netas limitadas, lo que les ha impedido ver mas alla de

sus necesidades inmediataJs. Es decir, planean tnicamente a corto plazo, lo que

conileva a no alcanzar niv¢

baja rentabilidad en sus neg

eles Optimos de calidad y, por lo tanto, a obtener una

0Cios.

Por el contrario, las grand

s companias de reconocido éxito empresarial poseen

-esténdares de calidad altos tanto para sus productos y servicios como también

para sus empleados. Por g tanto, el control total de la calidad es una filosofia que

debe ser aplicada a todo

implica un proceso de CH

visualizar un horizonte

la innovacién que llevan a |d

{os costos, orientando los e

los clientes.

los niveles jerarquicos en una organizacion, y esta
RECIMIENTO CONTINUO. Dicho proceso pemite
mas amplio, buscando siempre la excelencia vy

)S empresarios a aumentar su competitividad, disminuir

sfuerzos a satisfacer las necesidades y expectativas de




Asimismo, este proceso
verdaderos lideres de su o
estamentos para que se iny
Para ello los empresarios cﬂ
los principales responsably

tanto, se constituyen en la

Para llevar a cabo este pro
determinado como en toda
proceso debe ser: econén
beneficio que aporta; y acu
las posibilidades de suce

aprovechamiento del nueva

Por tanto, el Crecimiento

calidad empresarial, y reflg

de crecimiento busca que los empresarios sean
rganizacidén, asegurando la participacion de todos sus
rolucren en todos los procesos de la cadena productiva.
eben adquirir compromisos profundos, ya que ellos son

s de la ejecuciéon del proceso de crecimiento y, por

mas importante fuerza impulsadora de su empresa.

ceso de crecimiento continuo tanto en un departamento
la empresa, se debe tomar en consideracién que dicho
nico, es decir, debe requerir menos esfuerzo que el
mulativo, o sea que la mejora que se haga permita abrir
sivas mejoras, a la vez que se garantice el cabal

) nivel de desempefio logrado.

lega a ser un proceso que describe la esencia de la

ja 1o que las empresas necesitan hacer si quieren ser.

competitivas a io largo del tlempo.

Teniendo en cuenta estas |
Inversiones y Servicios del

47 en el municipio de Sole

eflexiones, se puede mencionar el caso de la Empresa
Sur S. A. (ISUR S. A)), ubicada en la carrera 12 N° 58-

dad (Atlantico). Esta se inici6 como una empresa para

participar en la implementacién del Transporte Masivo (TRANSMETRO) como

accionista de Transmetro, ¢

;omo esta establecido en su objeto social, pero ademas

4




participa como proveedor [de servicios, entre los cuales se contempla la venta de
combustjble a las microbusetas afiliadas a la Cooperativa COOTRACOLSUR,

cuyos asociados son los accionistas de ISUR S.A.

Pero, al abrir una linea gn su portafolio de servicios e implementar la venta de

combustible, se presentarbn anomalias debido al mal manejo del efectivo por los

l

responsables, lo cual traj4) consigo pérdidas que conllevaron a la suspensién de

| ,
este servicio. A partir de bbril de 2006 se empez6 a aportar, como anticipo para

compra de futuras acciones en el Grupo Empresarial Metrocaribe S. A. uno de los
concesionarios del proye¢to Transmetro, (transporte masivo de pasajeros), con

una participacion del 40% |de dicho proyecto. La fuente de recursos de la sociedad

para esta inversién, corresponde a aportes que hacen los accionistas a través de

|
Cootracolsur, en los desptchos diarios, bajo el concepto de “Fondo de Inversién”,

dineros que son trasladados a Inversiones y Servicios del Sur S.A. como aporte de
sus accionistas. También Le realizan préstamos a particulares; como inversién en
el Grupo Empresarial Metrocaribe S.A. Se registr6 su mayor aporte como
accionista en el afo 2009, equivalente a $577.600.000, para un total de

$632.200.000.

Con base en el estudio de| Pablo Bocarejo (2002),'se visioné una alta movilidad de
pasajeros, la cual arrojaria una rentabitidad en el negocio. Con fundamento en

este estudio, se solicitd [los servicios de un estructurador financiero para el

urbano de la ciudad | de Barranquilla 'y su d4rea  meltropolitana. En:

'BOCAREJO, Pablo & Asociajos (2002). Estudio: Disefio conceptual del sistema de transporte
www.contratos.gov.co/puc/Consultado el 3 de noviembre de 2013.
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Concesionario N° 2 (Grugo Empresarial Metrocaribe S.A.), el cual concluyé que
éste, a los dos afos arrgjaria utilidad; y de la cual los accionistas se estarian
beneficiando de grandes| dividendos. El estudio contemplaba la iniciacién de

operaciones contando con el servicio del Portal de Soledad y el de la Calle 30, y

con la respectiva malla vigl en éptimas condiciones. Sin embargo, sélo el Portal de
Soledad es el unico que 1esta medianamente el servicio para la operacion de los
alimentadores. Ademas, la tarifa acordada por kildmetro recorrido no fue cumplida
por Transmetro, trayendo consigo todos estos factores al Grupo Empresarial
Metrocaribe S.A., pérdidal; en los anos 2011 y 2012, afectando por consiguiente
los resultados programadps para el Grupo Empresarial Metrocaribe S.A. y, por
ende, a sus accionistas| De esta manera, se ha generado una accién de
desvalorizacion en esos dps afos, por lo cual Inversiones y Servicios del Sur S.A.
mostré en esos dos anos |en los Estados Financieros, en el rubro de Inversiones,
una “Provision por Desvalorizacidon”®, acarreando en sus resultados una pérdida
contable. Estas razones|llevaron al Grupo Empresarial Metrocaribe S.A. a

acogerse a la Ley 1116 de Diciembre 27 de 2.006 o Ley de Insolvencia

Econdémica.

En el afio 2011 a través {le un crédito por un particular, ISUR S. A. adquirié 13
busetas, por un valor de $520.000.000, de los cuales se adeuda al corte del primer
semestre un 3%.Con esta estrategia, se buscé una fuente de ingresos por
concepto de tarifas. Estag busetas se afiliaron a COOTRACOLSUR, entidad sin

animo de lucro.




Los servicios de mecanica automotriz y el suministro de insumos y repuestos son

prestados por talleres y al

acenes de la ciudad de Barranquilla y del muniéipio de

Soledad, situacién que genera pérdidas de un margen de utilidad potencial como

consecuencia de la no vepta directa del servicio, lo cual se traduce en costos por

intermediacion entre proveedores y demandantes del servicio. Esta situacion la

acompaiian las demoras jen la reparacién de los vehiculos y en el despacho de

repuestos e insumos, todo lo cual aporta consecuencias de tipo operativo y

econdmico como las que

continuacion se mencionan:

¢ Alto nivel de endeudarniento del asociado por concepto de servicios prestados

por terceros, debido a

e Falta de control en el

os elevados precios ofrecidos por éstos.

mantenimiento de los vehiculos de ISUR S. A,, que se

refleja en el progresivp deterioro del parque automotor, lo que ocasiona baja

calidad del servicio de

transporte publico por parte de los vehiculos.

e La situaciéon actual tiene una tendencia a empeorar en la medida que la

necesidad y expectat

ivas de la poblacién se incrementan, ocasionando la

salida de circulaciéon de vehiculos afiliados a COOTRACOLSUR a causa de un

deficiente mantenimiento.

Es pertinente observar que la empresa ha tenido una experiencia en el sector de

servicio publico de transporte en el municipio de Soledad, y que los asociados

demandan con urgencia

el mantenimiento preventivo y reparacion del parque

7




automotor. Es por eso quye se vislumbra una gran oportunidad de crecimiento a
nivel empresarial para optimizar la calidad del servicio, satisfacer las necesidades
de los usuarios, aumentai' la capacidad competitiva, alcanzar niveles de mas alta

rentabilidad a través de una economia de escala y disminuir los costos.

Se aclara que la econdmia a escala en el transporte consiste en “adquirr
vehiculos de una sola marca y modelo, para obtener ventajas en términos de

costo, comprando a gran ¢scala el inventario de repuestos.”(lturriza, 2006, p. 18)
1.2 FORMULACION DEL PROBLEMA

Todo lo anterior permite formular un interrogante que resume la descripciéon del

problema y orienta la inveLtigacién. a saber:
¢, Qué estrategias se pueden implementar para lograr un crecimiento empresarial,
especificamente en el caso de la Empresa Inversiones y Servicios del Sur S. A.

(ISUR S. A)) en el municipio de Soledad (Atlantico)?

1.3 JUSTIFICACION

La importancia de la presrnte propuesta de crecimiento de ISUR S. A. radica en

que con su aplicaciéon se ruede contribuir a mejorar las debilidades y afianzar las

3
2ITURRIZA, Jorge (2006). Lad economias de escala en el transporte. Buenos Aires, Amorrotu
Editores.

8



fortalezas de la empresa, logrando mayor productividad y competitividad en el

mercado de servicio de transporte publico.

Un proceso de crecimientd es sefial de busqueda de excelencia, lo cual conlleva la

aceptacion de nuevos retos. Pero es el unico medio eficaz para desarrollar

cambios positivos que permitan ahorrar dinero para la empresa y para los

usuarios, pues las fallas de calidad cuestan dinero.

Ademas, el crecimiento ¢

ontinuo de una empresa ofrece multiples ventajas como

las que se consideran a continuacion:

e EI| esfuerzo empreéfarial se concentra en ambitos organizativos vy

de actividades puntualés.

e Se alcanzan mejoras €n un corto plazo y resultados visibles

e La reduccién de costog es un resultado de disminucién de gastos innecesarios.

e La productividad se
competitividad, lo cual

o Se adapta la empresa

incrementa al orientarse la empresa hacia la
es de vital importancia para las actuales organizaciones.

a los avances de los procesos tecnolégicos.

e Se eliminan los procesps repetitivos.

Es por eso que se justifi

¢a la presente propuesta, especialmente si se tiene en

cuenta los siguientes aspe‘ctos:




Justificacion Cientifica. La Administracion de Empresas en sus niveles de
formaciéon de Pre-Grado y Post-Grado afronta el reto de la gerencia publica y
privada dentro del nuevo orden econémico mundial en relacién a la gestién del
desarrollo sostenible ique garantice el uso mas eficiente y 6ptimo de los

escasos recursos disponibles. Para ello se requiere afianzar la formacién de

los profesionales para dotar al pais de personal altamente capacitado que
interprete correctamed|te la realidad en cuanto a necesidades y oportunidades
de inversién, buscand¢ congruencia con las prioridades nacionales, regionales
y locales.

Justificacion Técnica. E! deterioro del parque automotor es una constante en el

municipio de Soledad (Atlantico) debido al poco mantenimiento de la malla vial,

por el ritmo de trabajo al que se someten los vehiculos, lo que ocasiona

|

desgaste superior al ¢ieterioro normal previsto para el transporte publico de
pasajeros. A esto se agrega la estrategia convencional de reparar cuando se
produce la averia lo|que aumenta excesivamente los- costos (pérdida de

produccion, deficiencig en la calidad, dafios colaterales por deterioro vehicular).

Por esta razén se |propone un adecuado programa de mantenimiento
preventivo y correctiv¢ que permita alargar el ciclo de vida de los vehiculos
que, ademas de la disminucion de costos, evita o disminuye los riesgos de

accidentalidad.

Justificacion Personal.| La investigacion y la propuesta aqui disefiada ofrece la

oportunidad de profundizar y aplicar los conocimientos académicos recibidos

|

por el programa de Maestria en Administracion de Empresas e Innovacion de

) .
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la Universidad Simo6n| Bolivar, para una mejor capacitacién y desempefio
profesional en los proc%sos de gestion empresarial.

El Problema es real. L% misién de la empresa es el bienestar de los asociados
y la satisfaccion de bs clientes, y en la actualidad el planteamiento del
problema aqui descritb demuestra que no se ha alcanzado esta meta que
constituye la razén de ser de ISUR S. A.

El problema es relelente, ya que la puesta en marcha del Sistema de
Transmetro crea un llallto nivel de competitividad que exige mejoramiento
continuo y calidad en Ids pequefias empresas de transporte de servicio publico.
El problema es factibl+ de abordar, en cuanto existe informacion al respecto a
través de trabajos so+re el tema a nivel internacional, nacional y local. Se
cuenta también con los recursos logisticos para realizar el estudio y la
orientacion y guia de Ia} Universidad Simén Bolivar

La investigacion es gellheradora de nuevas propuestas, y la autora espera que

|
el presente estudio sea el comienzo de nuevas investigaciones, pues el tema

de mejoramiento contir{uo empresarial es inagotable.

|
1.4 OBJETIVOS ‘
|

1.4.1 Objetivo General. *dentificar estrategias para un crecimiento empresarial:

Caso de la Empresa Inversiones y Servicios del Sur S. A. (ISUR S. A)) en el

municipio de Soledad (Atlﬁntico)

11



1.4.2 Objetivos Especificos. Se formulan los siguientes:

o Describir la influencia |de los factores internos y externos que determinen la
viabilidad de un crecinjiento empresarial a fin de garantizar el posicionamiento
en el mercado y los niyeles de competitividad de la empresa objeto del estudio
de caso.

e Describir la capacidad operativa, aspectos técnicos, organizacionales y
financieros necesarios para un crecimiento empresarial con criterios de calidad,
eficiencia y oportunidad.

o Disefiar y formular una propuesta de tipo administrativo e innovador que
permita el crecimientg de ISUR S. A. a fin de garantizar su mejoramiento

continuo y calidad en su servicio.

1.5 ALCANCES Y LIMITACIONES

1.5.1 Alcances. El alcapce del Proyecto se centra en la Empresa donde se
pretende identificar posiblgs estrategias para determinar la situaciéon actual y futura
del mercado del Proyecto, los aspectos técnicos y organizativos del montaje y su
viabilidad financiera, como base para acertada toma de decision. Por eso
recolecta informacion relagionada con los costos de instatacion y funcionamiento
de un centro de servicios de mantenimiento preventivo, mecanica automotriz y

suministro de insumos y rgpuestos para vehiculos de transporte publico.

12




1.5.2 Limitaciones. E

Proyecto sélo se limita a la comercializacion de

combustibles, lubricantes ly autorepuestos, como también la venta de servicios de

mantenimiento preventiva
presente estudio, el gran

parte de algunos funciona

y correctivo de automotores. Para la realizaciéon del
limitante fue la poca colaboracién y compromiso por

rios que les faltd generosidad y disposicion para facilitar

informacion de sus actividades.

1.5.3 Viabilidad. Se c

nta con el apoyo de la Cooperativa de Transportes

Colectivos del Sur (COOTRACOLSUR) a través de sus asociados y funcionarios

administrativos, como también con los asesores de la Universidad Simén Bofivar y

la gestion de la investigadora.

13




2. MARCO REFERENCIAL

2.1 ANTECEDENTES

Para comprender mejor &l fenédmeno en estudio e identificar la pertinencia de la
investigacién, se analizan|a continuacién algunas investigaciones realizadas sobre

el tema en estudio.

Fajardo (2010)° realiz6| en Guayaquil el “Proyecto de inversién para la

implementacion de un Centro de Servicio Automotriz”. Parte el Proyecto de la

carencia de un lugar en €] cual brinden un servicio de primera y especializado en
el campo automotriz en \el en el Cantén Daule (Guayaquil, Ecuador). Por esta
razon, la elaboracion del Proyecto tiene como propdsito principal dar a conocer a
los representantes de las|unidades de las diferentes cooperativas de transporte
del Cantdén Daule, encargados del mantenimiento de sus vehiculos, los motivos
por los cuales se verian beneficiados con la realizacion de un proyecto de
implementacién de un Centro de Servicio Automotriz que cuente con los servicios

adecuados, necesarios y actualizados para satisfacer la demanda de dicho

Canton.

3 FAJARDO CAMPANA, irene Michelle (2010). Proyecto de inversién para la implementacion de un
Centro de Servicio Automotriz. Guayaquil: Escuela Superior Poiitécnica del Litoral.
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Se establece que un servicio de esta magnitud con maquinarias y personal
adecuado podra encontrar la solucién a sus problemas de alineacién, suspensién,
balanceo, cambio de neumaticos, y cambio de lubricantes. A su vez, podra

complementar este servicio brindandole a sus llantas una mayor vida util

inflandolas con nitrdgeno ya que datos comprobados muestran que la
prolongacion de la vida util de la llanta oscila entre el 25% y 30%, y son mdiltiples
beneficios que aporta el| nitrogeno sobre todo a los vehiculos que tienen que

recorrer largas distancias dia a dia.

Como valor agregado, se establecera un compromiso entre empresa-cliente de

proteger su unidad de transporte y ofrecerle un servicio que cumpla con sus
expectativas de manera que se sienta satisfecho del servicio de mantenimiento

preventivo.

A su vez, Morales (2012)* presenta el trabajo titulado “/mplantacion de un

programa de mantenimiento productivo total al Taller Automotriz del Municipio de

|

Riobamba (Ecuador)”. La}ﬁnaﬁdad del Programa es alargar la vida util de la flota
|

vehicular del Municipio, rebuciendo sus pérdidas por defectos de calidad y averias.

Se evalub la situacién aLctuaI de la institucion por medio de la investigacién

documentada de campo, |con el propésito de establecer los métodos, normas y

reglas que se aplicaran en el taller para mejorar continuamente.

* MORALES FLORES, Juan Carlos (2012). /mplantacién de un Programa de Mantenimiento
Productivo Total al Taller Autﬁmotn’z del Municipio de Riobamba (Ecuador). Riobamba: Escuela
Superior Politécnica de Chimbarazo. -
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En la etapa de implantagén se disefié un programa de mantenimiento auténomo
para ordenar las areas| y las unidades, previo al diseiio del programa de
mantenimiento planificado, sustentado en los historiales de las unidades, la
Jefatura de Taller y las recomendaciones de! fabricante. De igual manera se tomé
en cuenta la calidad de |os insumos y las exigencias de trabajo a las que esta
expuesta la flota vehiculdr para emitir las actividades, operaciones y frecuencias

que conforman el prograna.

Se formulé también una propuesta de seguridad y cuidado ambiental tomando en

|

cuenta los riesgos a los !cuaies estan expuestos los trabajadores y el dafo que
causan los residuos pro{/enientes del mantenimiento que se realiza a la flota
vehicular. Como resultadl)s, se obtuvo un cambio de imagen en las instalaciones,
un cambio de mentalidad en los trabajadores y alta disponibilidad de la flota
vehicular siguiendo los |huevos lineamientos en la gestidon del mantenimiento,

controlando de mejor manera la bodega de repuestos, las herramientas, el

cuidado del personal y el ambiente.

Osorio (2003)° publicé la propuesta titulada “Desarrollar estrategias empresariales
que permitan a la Empresa Automotriz consolidar mejoras competitivas y
productivas”, para ser ianIementada en la region de Cumana (Venezuela). A
través de este estudio, |[se realizd una serie de analisis tanto internos como

externos, para dar la propuesta de solucion a través de un disefio de estrategias
|

1
® OSORIO, Eliana (2003). Déksarrollar estrategias empresariales que permitan a la Empresa
Automotriz consolidar mejoras| competitivas y productivas. Cumana (Venezuela): Universidad de
Oriente.
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empresariales que permitan a la empresa Toyota de Venezuela consolidar

mejoras competitivas y |productivas. Para ello, se analizaron las debilidades,

oportunidades, fortalezaJ y amenazas de la empresa con las cuales se disefiaron

|
estrategias para la planiﬁcacién. Por Gltimo, se elaboraron los planes de accién

para llevar a cabo el procbso de implantacion de las estrategias planteadas.

Se cita a Quintanilla (2‘011)6 por su “Plan de Negocios para una Empresa

Comercializadora de Repuestos en el Departamento de Guatemala”. Se refiere a
la Empresa Centracasa, que tiene 45 afios de existir en el mercado y dentro de
sus planes esta el llevar & cabo un analisis de la inversién que se tiene en un lote

de repuestos, asi como ﬁroyectar el crecimiento de la empresa a largo plazo por
1

medio del recurso humdno, donde se analizaran aspectos de mercado en los

temas de la estimacion de la demanda, elementos que influyen en la compra,

estrategias de precio, cgnocer caracteristicas historicas y presentes del parque

vehicular de Guatemala,| ademas de conocer aspectos importantes a tener en
1
cuenta en el mercadd de repuesto automotrizz, como quienes son los

competidores, cuales sor{ las capacidades que tienen los mismos, las influencias
I

de la marca en el consbmidor, al mismo tiempo conocer cual es el mercado

i
objetivo y a qué cliente tidne que ir dirigido el repuesto automotriz.

Dentro del mismo, se evﬂﬂan aspectos importantes que deben tenerse en cuenta

para una debida operacién de la Compaiiia y crecimiento de la misma, como lo es

® QUINTANILLA QUINONEZ| Juan Carlos (2911). Plan de Negocios para una Empresa
Comercializadora de Repuesfos Automotrices en el Departamento de Guatemala. Managua:
Universidad de San Carlos.
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el recurso humano en
debilidades de los emple
para tener una ventaja ¢

se deben considerar pa

aspectos de seleccion de personal, mejoramiento de
ados y el aprovechamiento de la experiencia del personal
pmpetitiva en el mercado. Se conoceran los aspectos que

ra llevar a cabo de una manera exitosa la inversiéon por

medio de un estudio econdmico financiero donde se analizan aspectos de

inversion en repuestos

y todos los costos que tienen relacidn directa con la

actividad de! negocio, sti como validar el dinero que se invertira a través del

analisis e interpretacion ¢

periodo de seis meses.

2.2 MARCO CONTEXT\

El Marco Contextual tieng

especifica caracterizand

resefia de la Empresa

del valor actual neto y la rentabilidad que se tendra en un

JAL

b como objetivo ubicar el proyecto dentro de una realidad

pla en forma concreta. Para ello se elabora una breve

en donde se realiza la investigacion, resaltando las

caracteristicas que inﬂuyén en forma directa o indirecta en el estudio.

La Razon Social de la ef

Sur S.A. (ISUR S.A)", 1

Soledad (Atlantico), con ts

hpresa objeto de estudio es “Inversiones y Servicios del
ibicada en la carrera 12 No. 58-47 del municipio de

pléfono 3234053 y Fax 3230210.EIl NIT es 802.024.411-7

ISUR S.A. es una entid

juridica independiente y, de hecho, es una persona

juridica que puede comprar, vender, pedir créditos, producir bienes y servicios y

T
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firmar contratos. Disfruta

que la inversién y la exp

ademas, de responsabilidad limitada, lo que quiere decir

osicién financiera de cada propietario en ella se limitan

estrictamente a una cannLdad especifica.

En la actualidad es una empresa del Sector Terciario o de Servicios, porque brinda

servicio a la comunidad.

de accionistas particular?

Es de naturaleza privada porque el capital esta en manos

s y su numero es ilimitado, con animo de lucro, empresa

societaria o sociedad c¢onstituida por varias personas, clasificada como una

sociedad anénima abie
abiertas a cualquier asd

cuando desee adquirir ad

Segln su dimensioén, es

ta, ya que posee la alternativa de tener las puertas
ciado de Cootracolsur, como paralela que es de ésta,

ciones de la empresa.

una pequena empresa, independiente, creada para ser

rentable. En funcion del ambito geografico en el que la empresa realiza su

actividad, es una empresa local. Segun la cuota de mercado que posee, es una

empresa aspirante, cuya

demas empresas comp

estrategia va dirigida a ampliar su cuota frente a las

etidoras, y dependiendo de los objetivos planteados,

actuara de una forma u oTra en su planificacién estratégica.

Inversiones y Servicios d
leyes colombianas bajo I3

otorgada en la Notaria U

Barranquilla el 15 de Jy

B| Sur S.A., ISUR S.A., fue establecida de acuerdo a las
escritura publica N° 5.705 del 07 de noviembre de 2003,
nica de Soledad, inscrita en la Camara de Comercio en

nio de 2004, con domicilio principal en la ciudad de
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Soledad, siendo reformada mediante las Escrituras Publicas Nos. 2.495 de Abril
28 de 2009, de fa Notarja Quinta de Barranquilla, 652 de Julio 14 de 2009 de la
Notaria Segunda de Soi!pdad y 228 de Marzo 11 de 2013 de la Notaria Segunda
de Barranquiila, y con dq|raci6n hasta el 07 de Noviembre del afio 2053.

Su objeto social es Ia1 prestacidon de servicios de mantenimiento preventivo,
reparacion, laminacion, I;atoneria y pintura de vehiculos automotores en general; la
produccién, compra, veq:mta, importaciéon, exportacién, distribucion de repuestos,
partes, accesorios, herralhmientas. llantas e insumos y servicios relacionados con la
industria automotriz; la d!stribucién y venta de combustibles y lubricantes y demas
derivados del petréleo ){ otros hidrocarburos; la construccién de obras civiles y

apertura de establecimientos de comercio destinada a la comercializacion de

dichos productos, asi|como la construccibn de las obras civiles y el
establecimiento de tallefes de mecanica automotriz y pintura, estaciones de
servicio y parqueaderost la distribucién, comercializacién, venta, importaciéon o
exportacion de vehiculosiautomotores, de toda clase y marca, y de maquinaria de
todo tipo; el alquiler o arr|bndamiento de vehiculos de toda clase y marca, ya sean
nuevos o usados; la adrrlﬁinistraci()n de contratos y establecimientos de comercio,
relacionados con la acqividad transportadora; la celebracién de colaboracién
empresarial, consorcios, t.miones temporales o transitorias, con firmas nacionales
o extranjeras cuyo objetg social sea afin con el de la sociedad; la organizacién,
|

coordinacion, control y oftecimiento del servicio publico de transporte de pasajeros

y de cargas a través de djversos medios y/o modos de transporte, dentro del radio
A'J [} 1 "
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de accién urbano, munjcipal o nacional, segun las prescripciones del gobierno,

tratados, convenios o c{ecisiones binacionales o multinacionales y de todas las

actividades afines con el mismo, por cuenta propia o ajena; la prestacion del

servicio publico de transporte terrestre automotor masivo de pasajeros en las

modalidades de colectivp

, individual, especiai y turistico, participar como socia o

accionista de cualquier sociedad comercial o persona juridica cuyo objeto social

sea igual, similar, conexo o complementario al suyo, aportando a ella servicios,

dinero u otros bienes en especie; dar dinero y recibir dinero en préstamos;

constituir garantias sobre sus bienes respecto de obligaciones de la sociedad;

celebrar y ejecutar todo

género de contratos con entidades gubernamentales o

privadas; dar o recibir Fienes a titulo de arrendamiento incluyendo leasing, o

cualquier otro titulo; cele?rar contratos de prestacion de servicios relacionados con

su objeto social; girar, ?ceptar, emitir, negociar, endosar, descontar y celebrar

cualquier acto de comerTio en relaciéon con toda clase de titulos valores y demas

documentos civiles y colerciales y, en general, celebrar, suscribir y ejecutar toda

clase de contratos y

tos necesarios, convenientes o utiles para el cabal

desarrollo de su objeto sacial.

2.3 MARCO LEGAL

A continuaciéon se seﬁalj

presente Proyecto:

n las normas legales que fundamentan juridicamente el
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La Norma Técnica Colot‘nbiana NTC 5771 de Icontec establece los requisitos para

la gestién del servicio elestablecimientos que cumplen la funcién de reparacion y

mantenimientos preventivo y correctivo de vehiculos automotores.

La Resolucion 1170 de 1997 define las medidas necesarias para prevenir, mitigar,

controlar y compensar |los impactos negativos que sobre el medio ambiente

generen los estableciTientos del almacenamiento, venta de combustibles,
mantenimiento mecani¢co, lavado, Ilubricacion y reparacion de vehiculos
automotores.

El Decreto 1521 de 199% promuiga las disposiciones técnicas para la construccién

y funcionamiento de esthiones de servicio automotriz.

La Ley 769 de 2002 expide el Cédigo Nacional de Transito Terrestre, por el cual
se busca garantizar seguridad y comodidad a la poblacién en general, en especial
a los peatones, pasajerps, conductores, transportadores y demas usuarios del
transporte terrestre, atgndiendo la preservacion de un ambiente sano y la
proteccion del espacio pliblico. Se legislan también los controles para el correcto
funcionamiento de los vehiculos que transiten por el territorio nacional y la
obligacion de mantener en 6ptimas condiciones mecéanicas y de seguridad a los

vehiculos automotores.




Los Decretos 4299 de 2005 y 1333 de 2007 establecen los requisitos, obligaciones
y régimen sancionatorio|aplicables a los distribuidores minoristas de combustibles

liquidos derivados del petréleo, a través de estaciones de servicio automotriz.

La Resolucion 0957 dg marzo de 2012 emanada del Ministerio de Comercio,

Industria y Turismo, expide el Reglamento Técnico que deben observar los talleres

en los procesos de conveérsion a gas natural comprimido para uso vehicular.

2.4 ESTADO DEL ARTE

El Estado del Arte es una modalidad de la investigacidon documental que permite el

estudio del conocimiento acumulado de un tema especifico. Ademas del
|

|
conocimiento de la informacion, el estado del arte establece comparaciones entre

|
varios autores para auméntar el nivel de comprensidén del problema tratado; pues

brinda mas de una alterpativa de estudio. El sondeo de la informacién ofrece los

siguientes resultados. ‘

\

Kelley (2010), en su art{culo “Cémo avivar la llama de la innovacién”, plantea la

tremenda presién del clirha competitivo, y para contrarrestarlo hace falta que los

lideres empresariales sd preparen para innovar, a fin de regular utilidades de

manera confiable y rapida. Sin embargo, se observa que a menudo las empresas

|
pierden esta visiéon a mbdida que aumenta su crecimiento, y aunque algunas
|

7 KELLEY, Braden (2010). Como avivar la llama de la innovacién. New York: Bloomberg Press, p.
53ss.
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veces fueron las mejores para satisfacer las necesidades y expectativas de sus

clientes, son desplazadas por nuevos participantes competitivos en su sector, por

lo cual terminan por idpitar con desesperacion para superar sus problemas de

\
posicionamiento en el vhercado, en vez de incorporar estrategias innovadoras en
|
‘vez de copiar o plagiar ic#eas ajenas.
|

Este autor recomienda que para establecer las bases de la innovacion, la empresa
necesita una vision qug trasmita en qué se enfoca, qué desea producir, donde
encaja la innovacién en jsu plan de negocios, qué métodos y procesos usara para

innovar y quiénes estaréh involucrados. De esta manera, la vision de la innovacién
guia la direccién de su §|>mpresa, por o que los altos ejecutivos deben comunicar
esa vision a todos con‘_ convicciéon. No hay que olvidar que cada empresa es
distinta y esta en una }étapa distinta de maduracién en materia de innovacion.
Ademas, esa vision ddrbe corresponder tanto a la maduracion interna de la
organizaciébn como a suimercado externo; de lo contrario, pierde participacién en

el mercado.

A su vez, Peters (2004)F ofrece unas ideas que sirven de aporte a la presente
investigacion en su articulo “En busca de la Excelencia”. Presenta los procesos de

43 empresas estadounidenses exitosas, con un crecimiento mayor de 20 afios,

con buena situacién econémica y con un historial de innovacién permanente. Ei

|
secreto consiste en sist¢émas y procedimientos sencillos para el aprendizaje de

|
® PETERS, Tom (2004). En bﬁsca de la excelencia. Lecciones de las empresas estadounidenses

mejor dirigidas. Londres: Profile Books, p. 25ss.
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todo tipo de personas, c%on principios y criterios positivos y nunca negativos. Los
l

pequeiios grupos ofre¢en mejores resultados en la accién a corto plazo,

fomentando la comunica!cién rapida y oportuna y con politicas de puertas abiertas.

Recomienda el riesgo| a nuevos proyectos, aunque se cometan errores,

convirtiendo a todos los empleados como promotores de innovacion.

Otro aporte a la investigacion lo ofrece Thomas (2012)° en su escrito titulado

“Anticipese. Como sabér lo que necesitan los clientes antes de que ellos”. La

I

premisa inicial establece{ que las empresas triunfan o fracasan segin lo que sus
|

|
clientes piensan de eliag y segin las experiencias y el valor que ellas otorgan a

esa clientela. Los ingres¢s y las ganancias estan ligados directamente al valor que
las empresas brindan a Lus clientes. Para aprovechar esa oportunidad, se debe
decidir en qué clientes éﬁnfocarse y eso requiere analizar cuanto contribuye cada
comprador al balance fin"al. Pero también hay que indagar las motivaciones mas
arraigadas de los c|iente$ a fin de conocer lo que satisface las necesidades de los
clientes, lo que determin$ el concepto de valor de la empresa para los clientes. Es
asi como se posibilita la |bportunidad de crear o mejorar las ofertas de fa empresa
como también ejercer ¢ln fiderazgo comprometido. Sin embargo, lo ideal es
anticiparse a las oportud{idades para generar un valor optimo para sus clientes,

posicionarse del mercadq y obtener mejores ganancias.

® THOMAS, Bill (2012). Anticipese. Coémo saber lo que necesitan los clientes antes que ellos.
Washington: John Wiley & Son Editorial, p. 55ss.
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Para la investigacion sb considera valioso el aporte de Kaplan (1996)'° en el
articulo “El cuadro de rﬂ|ando integral”. El término integral se refiere a sopesar los
objetivos a corto y Iargo[ plazo, los resultados financieros de resultados versus los
|
indicadores inductores, |as medidas de actuacion externa versus las de actuacién
interna, y la identificaci6|h de las estrategias financieras, las de los clientes, las de
crecimiento continuo, Iaé:f de capital humano, las de tecnologia y las de innovacion.
Este cuadro de manda integral permite a la empresa alcanzar sus objetivos

estratégicos y satisfacer las cuotas de mercado y las expectativas y necesidades

de los clientes.

Se cita a Stanton (2004),"* al considerarlo como un clasico del marketing. Publicé
|
su libro “Fundamentos dle Marketing”, en donde recopila sus planteamientos para

fundamentar esta discipljna, que debe organizarse en torno a cuatro disciplinas, a

saber: tecnologia, interhacionalizacion, entorno fisico y comportamiento ético-

|
social responsable. Parq la presente investigacion este autor ofrece un aporte de

conceptos con claridad y concision, pero sobre todo se valora su actualizacion al

presentar contenidos ac*ualizados y acordes con un mundo que se globaliza e

internacionaliza en medi(b de avances cientificos y tecnolégicos. Ademas, presenta

con profundidad herramiéntas tedrico-practicas para manejar un amplio panorama

del marketing, la selecdién de mercados y, en especial, {0 relacionado con el

producto, el precio, la distribucién y la promocion.

|
|
' KAPLAN, Robert (1996). gﬁl cuadro de mando ideal. Cémo traducir y poner en practica la

estrategia. Bogota: Gestion 2000, p. 44ss.
"' STANTON, Willliam, ETZEL, Michael & WALKER, Bruce (2004) Fundamentos de Marketing.
México: McGraw Hil, p. 97ss. ‘
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Se considera también Lomo aporte valioso el tratado sobre “Administracion” de
Robbins (2010).'? Este Futor identifica los conocimientos y las habilidades que se
requieren para un trabajo de direccion efectivo, y profundiza los temas
relacionados con la tenlnologia del tipo de negocio, los procesos de trabajo, el
mercado, el entorno ecionémico, manejo de indicadores econémicos, problemas
del marketing y las operfciones financieras. Le concede especial importancia a las
relaciones interpersonales, cuyo descuido lleva al fracaso al liderazgo de gerentes
y administradores. S% atreve a afirmar que la pobreza de habilidades
interpersonales ha permitido el despido de muchos directivos aunque posean
excelentes habilidades Lcnicas para el cargo. Es interesante su visién sobre la
filosofia gerencial m#derna y su aplicacion practica, pues la orienta
prospectivamente al me1oramiento de la calidad humana, laboral, comunicacional,
espiritual y productiva de las organizaciones, lo cual las hace mas competitivas en
los mercados globales d%ntro de un desarrollo sostenible.
\

La revisién de estos aportes permiten concluir que para competir en las actuales
circunstancias, las emansas necesitan alejarse de la gestién jerarquica y adoptar
sistemas de fomento eétratégi.co y organizacional que deben conocer todos los
funcionarios, lo que se denomina “estrategias compartidas”, lo que potencia el

sentido de pertenencia y la conciencia de los procesos empresariales.

i_
'? ROBBINS, Stephen & COULTER, Mary (2010) Administracion. México: Pearson, p. 79ss.
|
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2.5 MARCO TEORICO

En este aparte se fundamenta tedricamente la investigacion, revisando los

|
conceptos y proposicidnes que permitan abordar el problema. La intencién es

|
integrar al problema a\los conocimientos previos relativos al mismo para darle
|

sentido, ampliar horizon#es y orientar su desarrollo.
|

2.41 Teorias que fun#amentan el Proyecto. En 1880 Michael Porter publicé su

»13

libro “Estrategias Competitivas,”> para describir ia estrategia competitiva

|
como {as acciones oll‘ensivas o defensivas de una empresa para crear

una posicidn defendi’ble dentro de una industria, acciones que son la

respuesta a las fuerzias competitivas que determinan la naturaleza y el

grado de competencié que rodea a una empresa y que busca obtener un

importante rendimignto sobre la inversidon. Porter identificd tres

estrategias genérica|$, que pueden utilizarse individualmente o en

conjunto, para creaﬁ en el largo plazo esa posicion defendible que
.

sobrepasara el deserhpeﬁo de los competidores en una industria. Esas

I
tres estrategias genéricas som:

|
|

a) El liderazgo en c¢stos totales bajos. Mantener el costo mas bajo

|
frente a los competidores y lograr un volumen alto de ventas es el

*PORTER, Michae! (1980). [Estrategias Competitivas. Técnica para el andlisis de los sectores
industriales y de la compadia.|México: Editorial Continental, p. 43ss.
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b)

tema central de la estrategia. Por lo tanto la calidad, el servicio, la

reduccion de costps mediante una mayor experiencia, la construccién

eficiente de economias de escala, el rigido control de costos y muy

particularmente de los costos variables, son materia de escrutinio

férreo y constant¢

. Los clientes de rendimiento marginal se evitan y

se busca la minimizacion de costos en las dreas de investigacion y

desarrollo, fuerza

de ventas, publicidad, personal y en general en

cada area de la gperacién de la empresa. Si la empresa tiene una

posicion de costos bajos, se espera que esto la conduzca a obtener

utilidades por enci
fuerzas competitiv

mediante rebajas

quedan en el nive

eliminados.

La diferenciacion.

ma del promedio de la industria y la proteja de las
as. En {a medida en que los competidores luchan
de precio, sus utilidades se erosionan hasta que

I mas proximo al competidor mas eficiente y son

Una segunda estrategia es la de crearle al producto

o servicio algo que sea percibido en toda la industria como unico. La

diferenciacion se

considera como la barrera protectora contra la

competencia debido a la lealtad de marca, la que como resultante

debe producir uma menor sensibilidad al

precio. Diferenciarse

significaba sacrifidar participacion de mercado e involucrarse en

actividades costo%as como investigacion, disefio del producto,

materiales de alta

%alidad o incrementar el servicio al cliente.
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c) El enfoque. La tercera estrategia consiste en concentrarse en un

grupo especifico de clientes, en un segmento de la linea de productos

0 en un mercado

que la empresa

geografico. La estrategia se basa en la premisa de

estd en condiciones de servir a un objetivo

estratégico mas| reducido en forma mas eficiente que los

competidores de

amplia cobertura. Como resultado, la empresa se

diferencia al atender mejor las necesidades de un mercado-meta

especifico, o reduciendo costos sirviendo a ese mercado, o ambas

cosas.

LA ESTRATEGIA Y EL MODELO DE NEGOCIO SEGUN PORTER

Teniendo en cuenta que la orientacion de estrategias empresariales tiene un

caracter interdisciplinaric#, se anotan a continuacion algunas teorias que permiten
|

fundamentar la integracién econémica, industrial, politica, social y organizativa,

con lo cual se supera el

tradicional enfoque de relacionar la empresa sélo con la

estadistica, rentabilidad de mercado y ventajas competitivas.
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Henry Mintzberg (1993)™ formula una teoria de la planeacién estratégica que

aporta a la presente investigacidn una vision amplia para disefar el crecimiento de
|

una empresa. Este autor define el Plan como la etapa del proceso administrativo

en donde se debe identificar los objetivos a lograr, y definir las propiedades.
Considera que la estrategia es el conjunto de previsiones sobre fines y

procedimientos que forman una secuencia légica de pasos o fases a ser

|
ejecutadas que permitgn alcanzar los objetivos planeados con efectividad. Por

|
tanto, la planeacion estratégica es una herramienta que permite a las

organizaciones prepara#se para enfrentar las situaciones que se presentan en el

futuro y esta entrelazéda con el proceso completo de la direccibn de modo

inseparable. Propone vdrios enfoques para la estrategia y los titula “las 5 P’s de la
|

Estrategia” para manejar este campo en la actividad empresarial, a saber:

o Estrategia como Plan. La estrategia es un plan, una especie de curso de

|
accion conscientemente determinado, una guia para abordar una situacién

especifica. ‘

o Estrategia como Pauta de Accién. Como plan una estrategia también puede
|
ser una pauta de accién, una “maniobra” para ganar la partida del contrincante

o competidor. Aqui Ia‘verdadera estrategia es la amenaza, no la expansion.

“MINTZBERG, Henry (1993)i El proceso estratégico: contexto y casos. México: Prentice Hall, p.
12ss.
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|
o Estrategia como Patrén. La estrategia es un modelo, especificamente un
|

patrén en un flujo de acciones. De acuerdo a esta definicion, {a estrategia es
consistencia en el cc|)mportamiento, tanto si es intencional como si no lo es.

e Estrategia como _F_’qfsicién. La estrategia viene a ser la fuerza mediadora o
“acoplamiento” entrd organizacion y medio ambiente, es decir entre el contexto
interno y el externo.

e Estrategia como Perspectiva. Aqui la estrategia es una perspectiva; su

contenido implica np solo la seleccién de una posicion, sino una manera

particular de percibiriel mundo.

A su vez, Robert A. Byrgelman (1999)* presenta una visién de liderazgo en el

mercado mediante el uso de una combinacion de texto, lecturas y casos para dar

|
vida a la ultima investigacion de las empresas en estos retos criticos de
|

negocio. Gestion Estratégica de Tecnologia e innovacion toma la perspectiva del

gerente general de la linea de productos, unidades de negocio, y los niveles de la

|
empresa, examinando cada uno de estos niveles con cierto detalle, pero también

se ocupa de la interaccién entre los diferentes niveles de administracién general

como son el ajuste entre la estrategia de producto y estrategia de unidad de
|
negocio, y el vinculo éntre el negocio y la estrategia de tecnologia de nivel

corporativo. ‘

|
-

"BURGELMAN, Robert A. Q1999). Gestién Estratégica de Tecnologia e Innovacién. Madrid:
Ediciones Alfaomega, p. 46.
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Es oportuno indicar q¢e la investigacidon en proceso estratégico no sélo debe

l

ayudar a la organizacién a mantener una posicién de recursos y competitividad
favorable sino que, a<|jemés, debe permitirle adaptarse a los cambios de su
entorno y renovarse adtivamente. En tal sentido, Chakravarthy (2002) considera
que la investigacion para la direccion estratégica se enfrenta a dos desafios

importantes, a saber:

e FEI tratamiento de lbs procesos de transformacion desde una perspectiva
holistica y con un fmayor grado de rigor cientifico, superando con ello las
|

investigaciones de caracter estatico centradas basicamente en el estudio de un

Unico sistema administrativo.

e La investigacion elb proceso estratégico debe ser mas normativa (con

indicacién de implicaciones para la mejora de la empresa), si se pretende que

tenga un mayor gradb de utilidad en la practica profesional.
|

Para hacer frente a eTtos dos grandes desafios, Chakravarthy'® propone un

modelo de investigaciéd en proceso estratégico, donde se distinguen cuatro vias

|
de actuacion claramentel diferenciadas:

a) La via conceptual, Que hace referencia al conocimiento de los diferentes
|
marcos conceptuales| propuestos por académicos y profesionales dei campo en

relacion al cambio estratégico;

®CHAKRAVARTHY, Sharm (“007). Asociaciones industriales, proyectos, colaboraciones y
educacion. Arlington: Universidad de Texas, p. 78.
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1
|

|

b) La via de los siste+ﬂas administrativos que son necesarios para apoyar la
aplicacion de los nuévos conceptos;

c) La via del comportImiento directivo o nuevas capacidades requeridas para
gestionar el cambio %stratégico;

d) Una dultima via qucj consiste en la integracidén de las tres vias anteriores,
determinando con ello las acciones estratégicas que conducen a la mejora de
los resultados de la d:empresa.

|

Como fundamentacién tteédrica de la presente investigacion, la autora adopta el

modelo propuesto podI Porter, pero con adicibn de los planteamientos de

|

Chakravasrthy, en tal fdrma que el desarrollo del Proyecto es eminentemente de

crecimiento empresarial a través de innovaciones que posibilitan el

posicionamiento en eli mercado, la competitividad y la satisfaccion de las

necesidades y expectati{/as de los clientes.

|
2.5.2 Fundamentos para una empresa de servicio automotriz. Desde el punto
de vista del operador de|una empresa de mecanica automotriz, el objetivo principal

es la prestacion del servicio, pues los automotores deben recibir un mantenimiento

para su conservacion y| para garantizar que la funcién que realiza se cumpla a

cabalidad y se mantenga su capacidad productiva en el nivel deseado.” Lo
|
anterior, se debe basar én el equilibrio de los siguientes factores:

I
|

ZPALMER, Marianela (2002r. Mecanizacién del servicio. Camaguey: Universidad de Ciego de
vila, p. 24,
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|

e Minimizar los costos[de parada del equipo por dafo y reparaciones.

o Maximizar la utilizaﬁi()n del capital invertido en el equipo, aumentando asi su
vida util. '

Existen varias formas ¢|ie realizar el mantenimiento a un vehiculo automotor, y
cada una de ellas tiene|sus propias caracteristicas. Estos tipos de mantenimiento
son: correctivo, progran'4|ado, predictivo, preventivo y productivo total.
|
El mantenimiento corredtivo esta encaminado a corregir una falla que se presente
en determinado momen{o. Su funcién primordial es poner en marcha el vehiculo lo
|
mas rapido posible y con el minimo costo. Este mantenimiento es, generalmente,
el Unico que se realizaTn empresas pequefias. Las etapas poa seguir cuando se

presenta un problema d% mantenimiento correctivo son las siguientes:

¢ |dentificar el problema y su causa.

e Estudiar las diferente_Ls alternativas para su reparacion.

e Evaluar las ventajas ?e cada alternativa y escoger la 6ptima.

e Planear la reparacion, de acuerdo al personal y al equipo disponible.

e Supervisar las actividades por desarrollar.

e Clasificar la informﬂ'cién sobre tiempo, personal y respuesta de la labor

realizada, asi como las diferentes observaciones al respecto.




El mantenimiento correctivo presenta, a veces, una serie de inconvenientes. Por

ejemplo, una pequeia |deficiencia que no se manifieste en un vehiculo con el
tiempo puede hacer fall+r otras partes, convirtiendo asi un arreglo pequefio en una
reparacion mayor que jncrementa los costos debido al aumento del tiempo de
parada del equipo. Por ptra parte, casi podria afirmarse que el repuesto requerido
para solucionar la deficiencia no se encuentra en ese momento en el almacén por
no existir la informacign de la clase y cantidad de repuestos necesarios. La
consecucion de estos elementos hace que la demora sea mayor y se incrementen
los cosos, lo que se |hubiese podido obtener mediante continuas revisiones

preventivas.

Los costos del manten

miento correctivo son generalmente los mas elevados,
porque al desarmar componentes se deterioran otros elementos como
retenedores, rodamientos, tornillos, empaques, lubricantes y otros. Ademas, la
calidad se vera seriame}nte afectada, debido a que el desgaste progresivo de los

equipos ocasiona una cTida en el nivel de prestacion del servicio.

Todos estos inconvenilentes hacen imposible que los vehiculos automotores
operen unicamente bajo un sistema de mahtenimiento correctivo. De todas
maneras, la practica en[eﬁa que el mantenimiento correctivo es inevitable, aun
cuando se haya implant$do un programa de mantenimiento preventivo, ya que en

cualquier momento se pnTeden presentar fallas que no se han previsto.
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El mantenimiento programado se basa en la suposicion de que las piezas se

desgastan siempre de ta misma forma y en el mismo periodo de tiempo, asi se

esté trabajando bajo condiciones diferentes. En este tipo de mantenimiento se
lleva un estudio det_alladL) de los vehiculos, y a través del mismo se determina, con
ayuda de datos estadisticos e informacion del fabricante, las partes que se deben
cambiar y la periodicidad con la que se deben hacer los cambios. Aunque este
sistema es superior al‘ mantenimiento correctivo, presenta algunas fallas. La
principal es que al prejtar el servicio a una determinada parte del vehiculo, es
necesario a veces retirar o desarmar partes que trabajan en forma perfecta.

|
El mantenimiento predictivo consiste en hacer mediciones o ensayos a
determinadas partes def vehiculo, las cuales no se les puede permitir fallar en
forma imprevista. Las ianecciones mas frecuentes son de desgaste, de espesor,
de fractura, de ruido, Te vibraciones, de temperatura y analisis de aceite. El
man.tenimiento predictivg es la forma mas avanzada del mantenimiento preventivo
y se ejecuta sélo a parteL criticas en razoén a los altos costos del diagndstico. Cabe
anotar que el mantenimi'rznto predictivo sélo informa y sirve de base para un buen
programa de mantenimignto preventivo.

\
Mantenimiento preventi\ﬁo es una revision e inspeccion programada que puede
tener como consecuenciL una tarea correctiva o de cambo. Se basa en el hecho

|

de que las partes de uﬁp vehiculo se gastan en forma desigual, y es necesario

prestar un servicio en fo}ma racional para garantizar su buen funcionamiento. Se

|
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hace mediante un prpgrama de actividades (revisién, ajuste y lubricacién)

previamente estableciddp, con el fin de anticiparse a la presencia de fallas en los

|
vehiculos, con fundamento en el estudio de necesidades de servicio del vehiculo.

El éxito de un programa de mantenimiento se apoya en el analisis detallado del

programa de cada vehigulo y en el cumplimiento estricto de las actividades, para

cuyo efecto se debe realizar un buen control.'

2.5.3 La Gestion Innovadora. Las empresas modernas deben sobrevivir en un

mundo que cambia a caﬁa segundo. Para mantenerse a flote, deben ser altamente

competitivas y adaptargde a los cambios continuos y emergentes. Pero no sélo

deben ser eficientes y‘cumplir con las minimas normas de gestién; también,

deberan ser mas innovagdoras, con una cultura organizacional consecuente con los
|

cambios que se generad en el entorno de la empresa.

La cultura organizaciorjal compartida es, entonces, uno de los componentes

primordiales para satisfacer al cliente a través de un vinculo de compromiso que

se aventure mas alla de la venta de un producto o servicio o de cubrir una

demanda determinada en el mercado. De ahi que la importancia de un sistema de

|
gestion de innovacién | empresarial, es vital para que esa organizacién se

mantenga a la vanguardia y en constante crecimiento.®

=1

i
"FARPI, John (1998). Manlal del taller de reparacién y ajuste de automdviles y camiones.
Barcelona: Ediciones José Mdnteso, p. 18.
' MARTINEZ, Lorena (2006)| Gestién del cambio y la innovacién en la empresa. Un modelo para
la Innovacién Empresarial. Vigo (Espafia): Ideas Propias Editorial, p. 72.
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El cliente evoluciona y exige nuevas respuestas a sus necesidades. Al conocer las
|

necesidades de los clientes, sus gustos, sus habitos y sus preferencias, las

empresas podran agregjar el maximo valor afiadido a sus productos o servicios
|

ofertados, permitiéndole# esto aportar mayores satisfacciones a ese cliente y, en
|

consecuencia, la empreésa podra ser diferenciada de entre las homélogas que

compiten en el mercado'

Lorena Martinez Villaverde (2006)20 explica que “Una empresa innovadora es una
|

empresa que tiene equibos de trabajo comprometidos, voluntad empresarial que

asume riesgos Yy, sobre{ todo, mucho trabajo duro diario resolviendo problemas,
|

satisfaciendo necesidades, siendo creativos, mejorando productos y servicios y,

por encima de todo, peftsonas que sean capaces de romper el miedo al cambio.
Estas caracteristicas sd|n las que permiten a algunas empresas sorprender al
mercado, a la competen&ia y ser lideres en el mercado y lideres en innovacién”.
|

La misma autora refiere bue “el proceso de innovacién tecnolégica se define como
el conjunto de las etap?s técnicas, industriales y comerciales que conducen al
lanzamiento con éxito ed| el mercado, de productos manufacturados o la utilizacién
comercial de nuevos pr!bcesos técnico. La capacidad de innovar constituye un
recurso mas de la empre:sa, al igual que sus capacidades financieras, comerciales

y productivas, y debe ser gestionado de una manera rigurosa y eficiente”.?’

% MARTINEZ, Lorena (20086).|Op. Cit., p. 37.
2 idem, p. 43.
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Se destaca, entonces, que la cultura corporativa es lo que identifica la forma de

ser de una empresa y s¢ manifiesta en las formas de actuacion ante los problemas
I

y oportunidades de gestjon y adaptacion a los cambios. Se exterioriza en forma de
|

creencias colectivas qué se transmiten y se ensefan a los nuevos miembros como

|

una manera de pensar, yivir y actuar.

Esto significa, entoncesﬁ, que las empresas hoy en dia, deben introducir en su

cultura corporativa, los rbsgos de una cultura innovadora, ya que esta cultura sera
|

la que les permita transformar los avances de la tecnologia en procesos
|

innovadores y en productos de calidad superior a los que estan disponibles en el

mercado. Esto, a su vez, abre las puertas a las empresas para insertarse y

|
competir en mercados g(obales y cubrir sus costes con buenos dividendos.

Es pertinente insistir, ehtonces, que la capacidad de innovaciéon es uno de los
|
factores claves para Ias]empresas que quieren competir en un mercado cada vez

mas internacional y global. Pero, para poder optar a esa capacidad, las empresas

deben invertir en conocimiento, estructura, investigacion y, en muchos casos, no

|
supone una garantia de

éxito si no va acompanada de una buena estrategia que

permita decidir quiénes quieren ser los lideres en innovacion.

2.5.4 Estrategias de crécimiento empresarial. Cuando un negocio tiene éxito, lo

mas normal es que inténte crecer. Las estrategias para. el crecimiento tienen

‘ #3 UEVERSCAD SO EOLIAR
BiBLIOTECA 40
‘ INSTITUTO LE POSTGRADO



varios enfoques, pero hay unanimidad o consenso en considerar el crecimiento

desde una perspectiva interna y otra externa.

|
El crecimiento interno se basa en inversiones productivas en el seno de la misma

empresa para aumentalI su capacidad productiva, y se distinguen para ello varias

estrategias, como las qJe a continuacién se sefialan:

e Penetracion en el nLercado, aumentando las ventas de la empresa con los
productos o servicioJ_ actuales

e Desarrollo de prochtos, ofreciendo productos o servicios mejorados al

mercado. |

o Desarrollo de mercados, introduciendo los productos o servicios a mercados
nuevos.
e Diversificacion, ofreciendo productos o servicios diferentes a los que en la

actualidad se ofrecen.

El crecimiento externo s? basa en el aporte de recursos por organismos ajenos a
la empresa, y se distingJen para ello las siguientes estrategias:

e Fusion, a través de la disolucidn de dos o mas empresas o sociedades para
integrar una nueva. ‘
e Absorcion, cuando utTa organizacién compra el patrimonio de otra y lo integra

al suyo. |
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e Participacion, cuand}o se compra parte de las acciones de otra empresa para

influir en ella.

e Cooperacion o acuerdo entre distintas empresas para unir esfuerzos y

aprovechar las ventdjas de actuar conjuntamente.

Algunos autores indagaﬂp respuesta sobre la diferencia de algunas empresas sobre
otras y el como cons#iguen una ventaja competitiva de manera sostenible,
partiendo de la consid#lraci()n de la empresa como un conjunto de recursos y
capacidades (Hoskisson, 1999)?2. Los planteamientos de este autor fundamentan
teéricamente el present# documento y su respectiva propuesta, pues ofrecen un
enfoque que se adapta¢ a la realidad de la Empresa Inversiones y Servicios del
SurS. A. (ISUR S. A) q|n el municipio de Soledad (Atlantico), al igual que orienta
las estrategias de crecin}iento empresarial que se consideran viables y factibles en
la situacién actual de la empresa.

Este autor insiste en el equilibrio entre la explotacion de los recursos existentes y

el desarrollo de nuevos recursos, a fin de obtener un crecimiento empresarial

6ptimo. Para ello, es pertinente “conocer los recursos actuales, los que se
precisan para el futuro \T las estrategias necesarias para desarrollarios. Ademas,
es necesario contar con|capacidades directivas dinamicas para construir, integrar

y reconfigurar los recursds y competencias organizativas”.?*

%2 HOSKISSON, R. (1999). Teorfa e investigacion sobre gestién estratégica. Oscilaciones de un
géndulo. Londres: Revista de Estudios de Gestién, p. 35.
? Ibid, p. 49.
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Lo anterior permite con¢ebir las estrategias de crecimiento empresarial orientadas
por los recursos dispFnibles (institucionales, humanos, fisicos, tecnolégicos,
materiales, logisticos y|financieros) y la determinaciéon de la dotacién futura de
recursos, los cuales tiine diferente valor estratégico para el desarrollo de las
estrategias. Esto quien% decir que los recursos empresariales son inductores del

crecimiento empresarial exitoso, pues determinan la innovacién y la direccién del

desarrollo a implementar, lo que hara posible la efectividad de acciones

emprendedoras y obtener una ventaja competitiva sostenible en los negocios que

constituyen el campo de actividad de la empresa.

La puesta en marcha de esta estrategia de crecimiento empresarial permitira a
ISUR S. A. un crecimiento de tipo horizontal con mayor penetracion y participacion
en el mercado, ampliaciéon y desarrollo de nuevos servicios, nuevos mercados,

expansién geografica y acercamiento a nuevos clientes.

2.6 MARCO CONCEPTUAL

A fin de facilitar la compIensién de la lectura del presente documento, se indica la

acepcién adoptada para las palabras claves del Proyecto.

CONTROL DE GESTIjN. Requisito obligado para comprender y contrastar el

modelo de negocio y evaluar el resultado de las decisiones delegadas, asi como el
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interés y conveniencia ¢e cada una de las actividades que componen la cartera de
|

ESTACIONES DE SERVICIO AUTOMOTRIZ. Se definen como estaciones de
|

servicio de combustibles, aquellos establecimientos destinados al almacenamiento

la empresa.?

y distribucién de combu|btibles liquidos derivados del petréleo, excepto gas licuado
del petréleo (GLP), ra vehiculos automotores, a través de equipos fijos
(surtidores) que llenan Pirectamente los tanques de combustible. Ademas, puede
incluir facilidades para drestar uno o varios de los siguientes servicios: lubricacién,
lavado general y/o dq: motor, cambio y reparacién de llantas, alineacion vy

balanceo, servicio de diagnéstico, trabajos menores de mantenimiento automotor,

venta de llantas, neuméticos, lubricantes, baterias y accesorios.

ESTRATEGIA DE CRECIMIENTO EMPRESARIAL. La definicion mas precisa de
|

crecimiento empresarial[es la que considera un proceso de mejora de la empresa,
i

que lo impulsa a alcan#ar determinadas etapas de éxito. Para elio es necesario
|

emplear estrategias de ladaptaci()n o cambio interno y/o externo, innovando sin

dejar de lado la razdn dq ser de la empresa.®

|

GESTION. Hace referer‘cia a la accién y a la consecuencia de administrar algo.

Gestionares llevar a carao diligencias que hacen posible la realizacion de una

operacién, proceso o} de un anhelo cualquiera, y abarca las ideas

#pEREZ-CARBALLO, Juan (2013). Control de Gestién Empresarial. Madrid: ESIC Editorial, p. 16.
% TURMERO, Ivan (2008). Ellcrecimiento empresarial. México: Fondo de Cultura Econémica, p. 29
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de gobernar,disponer di

o

igir, ordenar u organizar unasituacién.Por tanto, la nocién
de gestion se extiende hacia el conjunto de tramites que se llevan a cabo para

resolver un asunto o comcretar un proyecto.

INDICADOR DE GESTION. Se define como la relacion entre las variables

cuantitativas o cualitatidas que permite observar la situacién y las tendencias de

cambio generadas en el objeto o fenémeno observado, respecto de objetivos y

metas previstas e influencias esperadas.?

INNOVACION: Es la habilidad o destreza por la cual, a partir de una idea,
|_

invencién o reconocimiento de una necesidad, se desarrolla un producto, técnica o

servicio atil hasta que s‘ea comercialmente aceptado. Innovar no es mas que el

proceso de desarrollar \algo nuevo o que no se conoce, a partir del estudio
|

met6dico de una necesidad, ya sea personal, grupal u organizacional, para lograr

una meta econdémica. Esto quiere decir, que la innovacién genera ideas que
|

pueden venderse en un mercado especifico.

INSTALACIONES AFINES: Son todos los establecimientos de caracter ptblico o
privado, tales como distrlﬁbuidores de combustibles liquidos derivados del petréleo,

concesionarios, cambigderos de aceite, lavaderos de vehiculos, talleres
|

automotrices con servicips auténomos y servitecas, y todas aquellas relacionadas

BBELTRAN, Jesus Mauricio (2012). Indicadores de Gestidn. Herramientas para lograr la
competitividad. Bogota: 3R Editores, p. 48.

435




con el mantenimiento nl:cénico, lavado de vehiculos, almacenamiento y venta de

combustibles y lubricantes.

MANTENIMIENTO AUTOMOTR!Z: Es el conjunto de actividades que deben
realizarse a vehiculos| automotores con el fin de prevenir y corregir fallas,

buscando la continuaci(+| del servicio para el cual fueron disefiados.

MEDICION. Medir es camparar una magnitud con un patrén preestablecido. Para
realizar la medicion se eligen las variables criticas para el éxito del proceso,
seleccionando las mas convenientes y asegurando que resuman lo mejor posible

la actividad que se llevaja cabo en cada area funcional de la empresa.?’

OPERADOR DE ESTAFION DE SERVICIO: Es la persona natural o juridica,
publica o privada que administra y opera en forma auténoma, para asi o para un
tercero, una estacién d# servicio o un establecimiento afin, el cual debe velar y
cumplir con todas las re'fulaciones, que establezcan las autoridades competentes

y que tengan incidencia en la actividad realizada en el establecimiento.

REPUESTO E INSUMQOS AUTOMOTRICES: Partes, accesorios y elementos

necesarios para el funci&namiento y la operatividad de vehiculos automotores.

— —
?’BELTRAN, Jests Mauricio (2012). Op. Cit., p. 45.
|
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3. DISENO METODOLOGICO

3.1 ESTUDIO DE CASO

El método de Estudio de Caso es una herramienta valiosa de investigacion, y su

|

mayor fortaleza radica ¢n que a través del mismo se mide y registra la conducta
|

de las personas involucradas en el fenémeno estudiado, mientras que los métodos

cuantitativos sélo se centran en informacion verbal obtenida a través de encuestas

por cuestionarios. Ademas, en el método de Estudio de Caso los datos pueden ser

|

obtenidos desde una v?riedad de fuentes, tanto cualitativas como cuantitativas;
|

esto es, documentos, fegistros de archivos, entrevistas directas, observacion

l
directa, observacion de Ibs participantes e instalaciones u objetos fisicos.?®

En este sentido, Rialp (;2003)29 indica que el método de estudio de caso es una

metodologia rigurosa y| adecuada para investigar fendmenos que representan

algun tipo de problemati¢a de la vida real. El investigador utiliza multiples fuentes y
|

datos para responder el bémo y el por qué ocurren los fenédmenos. Su importancia

radica en aspectos comq los que a continuacién se sefialan:

Metodolbgica de la Investigacén Cientifica. Barranquilla: Universidad del Norte, p. 167.
# RIALP, J. (2003). EI Méto
Universidad Autébnoma, p. 40.|

|
2 MARTINEZ CARAZO, Pfad Cristina (2006). El Método de Estudio de Caso. Estrategia

de Caso como técnica de investigacion y su aplicacioén. Barcelona:
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e Permite estudiar un tema determinado.

e Es ideal para el estudio de temas de investigacion en los que las teorias
existentes son inadaFuadas.

e Permite estudiar Ios{ fenébmenos desde mditiples perspectivas y no desde la
influencia de una sola variable.

e Permite explorar erf forma mas profunda y obtener un conocimiento mas

amplio sobre cada fenémeno, lo cual permite la aparicion de nuevas seriales

sobre los temas que iemergen.

e Juega un papel importante en la investigacion, por lo que no deberia ser

utilizado meramente icomo la exploracion inicial de un fendmeno determinado.

|
3.2 PARADIGMA DE LA INVESTIGACION

La investigacion adopta un paradigma cuantitativo-cualitativo. El paradigma

cuantitativo basicamente persigue la descripcion lo mas exacta de lo que ocurre

en la realidad. Para ello se apoya en las técnicas estadisticas, sobre todo la
encuesta y el analisis @stadistico de datos secundarios. Aqui lo importante es
construir un conocimiento lo mas objetivo posibie,. deslindado de posibles
distorsiones de informagién que puedan generar los sujetos desde su propia
subjetividad. Ello permitira establecer leyes generales de la conducta humana y

del comportamiento del fpnémeno en estudio.
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El paradigma cualitativd centra su atencién en comprender los significados que los
sujetos infieren a Ias|[ acciones y conductas sociales. Para ello se utiliza
esenciaimente técnicasi basadas en el analisis del lenguaje, como pueden ser la
|
entrevista, el grupo de biscusién, la historia de vida, y las técnicas de creatividad
social. Aqui lo impthante no es cuantificar la realidad o distribuirla en
clasificaciones, sino co+prender y explicar las estructuras latentes de la sociedad,
que hacen que los progesos sociales se desarrollen de una forma y no de otra.
Dicho de otra forma, |}:iesde este paradigma se intenta comprender cémo la
subjetividad de fas persionas (motivaciones, predisposiciones, actitudes, etc.) y el

fendmeno estudiado exﬁlican su comportamiento en la realidad.*

|
3.3 TIPODE INVESTIGIACION

La investigacién es de tipo Descriptivo, ya que el Proyecto busca especificar las
| i
caracteristicas mas impprtantes del objeto de estudio y, al mismo tiempo, medir

las variables que lo afectan. Este tipo de investigacion, que también se llama

Investigacion Diagnést’ca consiste, fundamentalmente, en caracterizar un

fenémeno o situacién| concreta indicando sus rasgos mas peculiares o

diferenciadores. ‘

El objetivo de la invest?gacién descriptiva consiste en llegar a conocer las

situaciones, costumbre# y actitudes predominantes a través de la descripcion

®OKUDA, Mayumi & GOMEZ-RESTREPO, Carlos (2005). Métodos en investigacion cualitativa.
Bogota: Revista Colombiana de Psiquiatria, Vol. XXXIV, N° 1, p. 118.
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exacta de las actividades, objetos, procesos y personas. Su meta no se limita a la
recoleccion de datos, sino a la prediccidon e identificacion de las relaciones que
existen entre dos o mési variables, y por eso su alcance es Explicativo.
|
En el informe de la investigacion se sefialan los datos obtenidos y la naturaleza
exacta de la poblaciénide donde fueron extraidos. Estos datos se expresan en
|
términos cualitativos y cuantitativos.

e Los simbolos cuantitativos o numéricos se utilizan para la exposicién de los

|
datos provienen de un calculo o medicion. Se miden las diferentes unidades,
|

elementos o categorias identificables.

e Los signos cualitativps o verbales tienen como objetivo examinar la naturaleza

general de los fenédmenos, y contribuyen a identificar los factores importantes

que deben ser medidos.

3.4 METODO DE INVESTIGACION

El método aplicado es e‘ Inductivo, pues permite formular generalizaciones a partir

de casos particulares, a rravés de procesos de observacion y analisis.

3.5 POBLACION OBJETIVO

La investigacién se realiza en la Empresa Inversiones y Servicios del Sur S. A.
|
ISUR S. A) de Soledad] (Atiantico), que se organizdé para prestar servicios a las
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microbusetas afiliadas &1 la Cooperativa COOTRACOLSUR, cuyos asociados son

|
los accionistas de ISUR. Por esta razon, se adopta como poblacion los asociados

|
y microbusetas afi!iado# a COOTRACOLSUR, de la siguiente manera:

TP CANTIDAD DE | CANTIDAD DE |
ASOCIADOS VEHICULOS - ]
Asociados habiles 37 70
Asociados inhabiles y vinculados 37 40
TOTAL POBLACION OBJETIVO 74 110 7

|
FUENTE: Archivos de ISUR $ A. y de la Cooperativa COOTRACOLSUR

3.6 MUESTRA REPRELENTATIVA

Se utiliza el Muestreo Probabilistico del tipo Intencional, en donde quien disefia la

muestra busca que sea representativa de la poblacion objetivo, realzando este

procedimiento de mane)‘a subjetiva.31 La seleccion de la muestra representativa
|
obedecié a la particulgridad que presenta una parte de la poblacién objetivo

(asociados habiles), caracteristicas que se mencionan a continuacion:

e Ser propietario de la mayor proporcion del parque automotor de

COOTRACOLSUR.

e Accesibilidad, asistericia permanente a las Asambleas Generales de Asociados

de la Cooperativa.

e Por ser Asociados Habiles, se les reconoce y garantiza:

*' HOLGUIN, Fernando (1993). Elementos de muestreo y correlacion. México: Editorial Diana, p.
32.
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o Derecho a la i

nformacién y participacion a todas las actividades de

desarrollo gestiomadas por la Cooperativa.

o Ejercicio de toma de decisiones sobre propuestas y proyectos presentados

ante la Asamblea General de Asociados.

o Otros derechos eLpresados en los Estatutos de la Cooperativa.

Por lo tanto, la recolegcion de datos se realizé intencionalmente sobre los 37

Asociados Habiles de

la Cooperativa COOTRACOLSUR, propietarios de 70

vehiculos de tipo colectiyo vinculados a la Cooperativa.

3.7 FUENTES Y TECNICAS DE RECOLECCION DE INFORMACION

Para la recoleccion de

Secundarias, a saber:

A. FUENTES PRIMARIA|\S

Pa informacién se utilizaron Fuentes Primarias y Fuentes

Se trata de mecanismofs para obtener datos de manera directa y objetiva, sin

intermediarios. Para ello |se utilizaron las siguientes Técnicas:

e Estudio de casos qu

g investiga una empresa especifica como es ISUR S. A. en

el Municipio de Soledad (Atlantico)
|
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e Encuesta a los Asociados de COOTRACOLSUR, pues son ellos quienes de
|

primera mano condcen las necesidades de mantenimiento que tienen sus

vehiculos. ‘

¢ Visitas a Centros de‘ Servicio Automotriz utilizando la observacion directa y las
charlas informales cq|bn administradores, técnicos y operarios.

o Entrevistas Estructufi’adas, aplicadas a expertos en el tema de estudio, pues

sus conocimientOS\ y experiencias se consideraron valiosas para la

investigacion.

B. FUENTES SECUNDARIAS
Proporcionan datos previamente elaborados, que de otra manera se encontrarian

de manera dispersa. Se|utilizaron las siguientes Técnicas:

¢ Revision de los archilvos deISURS.A.y COOTRACOLSUR, en especial sobre
su horizonte institdcional e historia y caracteristicas del mantenimiento
preventivo y correctivo de los vehiculos.

e Consulta de textos en la Red Internet, libros, revistas y publicaciones

relacionadas con el téma en estudio.

3.8 PROCESAMIENTO|DE LA INFORMACION

Los datos obtenidos SI codifican y organizan para presentarlos en tablas y

cuadros que permiten un analisis porcentual. Los graficos visualizan rapidamente
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la informacién, y su interpretacién se consigna en forma literal, a manera de

conclusiones.

3.9 TRIANGULACION DE LA INFORMACION

La triangulacion® se enti

ende como una técnica de confrontacién y herramienta de

comparacion de diferentes datos para contribuir a la validacién de un estudio y

potenciar las conclusioJ‘-es que de él se derivan. Esta validaciéon se efectia al

comprobar ia concordadcia o discrepancia entre las fuentes de datos.

En el presente Proyedto, los datos obtenidos en el Estudio de Mercado se

confrontan con la informacién del Estudio Técnico y del Estudio Financiero, lo cual

permite una validacion

del Proyecto con resultados de secuencialidad, unidad,

coherencia y concordahcia, que le concede al Proyecto un alto margen de

confiabilidad y veracidad.

3.10 SISTEMA DE VA|=1|

A continuacién se operz

manejan en el Proyecto.

IABLES

cionalizan las categorias, variables e indicadores que se

32 RODRIGUEZ, Clemente (2
estudios de encuestas e inve
Educativa, vol. 12, N° 2, p. 55|

+

06). La triangulacion analitica como recurso para la validacion de
stigaciones. Granada (Espafia): Revista de Investigacidn y Evaluacion
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CATEGORIAS

VARIABLES

INDICADORES

Estudio de
Mercado

Submercados

Consumidores
Proveedores
Competidores

Demanda

Marca del vehiculo

Modelo del vehiculo

Capacidad del vehiculo

Operacién y mantenimiento del vehiculo

Oferta

Organizacion
Tecnologfa
Mercadeo
Publicidad
Seguridad
Precios

Compatitividad

Calidad del servicio
Valores agregados
Precios
Distribucién
Promocién

Estudio
Técnico

Ingeniéria

Mantenimiento preventivo
Mantenimiento correctivo

Equipapmiento

Muebles
Maquinaria
Equipos

Servicio

Coste
Calidad
Rendimiento
Entrega
Flexibilidad
Innovacién

Localizacion

Macrolocalizacion
Microlocalizacion

Tamarip

Infraestructura
Puestos de trabajo
Capacidad financiera

Estudio
Organizacional

Empleados

Area administrativa
Area operativa

Funciones

Gerente
Secretaria
Almacenista
Aseadoras
Celadores
Operarios

Estructyra organizacional

Asamblea General
Junta Directiva
Administracion
Vigilancia
Fiscalizacién

Constitycion

Acta de Constitucién

Estatutos

Inscripcion a Camara de Comercio
R UT

Certificado de Higiene

Inscripcion a Sistema de Sgguridad Social
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CATEGORIAS

VARIABLES

INDICADORES

Estudio
Financiero

Costos

Insumos para mantenimiento y repuestos
Mano de obra

Némina de empleados

Servicios publicos

Dotaciones

Gastos de venta

Inversitn

Inversiones fijas
inversiones diferidas
Reinversiones
Depreciacion
Amortizacion

Capital de trabajo

Inventarios
Cartera
Efectivo
Créditos

Ajustes

Ajustes al Patrimonio
Correcciéon Monetaria
Variaciones

Factibi‘idad

Valor Presente Neto (VPN)
Tasa Interna de Retorno (TIR)

Proteccion
Ambiental y
Seguridad
Industrial

Medio }\mbiente

Proteccién ambiental
Residuos s6lidos
Vertimientos liquidos
Emanaciones gaseosas
Licencia Ambiental

Comités
Programa de Salud Ocupacional
Riesgos profesionales

SeguriaTad Industrial
I
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El Estudio de Mercado
datos e informacion ace

incluyen ayudar a crear

mejorar productos o sedricios existentes y expandirse a nuevos mercados”:

4. ESTUDIO DE MERCADO

es un “proceso sistematico de recoleccion y analisis de
rca de los clientes, competidores y el mercado. Sus usos

un plan de negocios, lanzar un nuevo producto o servicio,

» 33

4.1 OBJETIVO GENERAL DEL ESTUDIO DE MERCADO

Comprobar la existencia de una cantidad suficiente, con las caracteristicas

requeridas por el mercado del Proyecto, de conductores y propietarios de

vehiculos colectivos dd| transporte publico que potencialmente manifiesten la

disposicion de utilizar lps servicios de mecanica automotriz y de suministro de

insumos y repuestos en

a Empresa ISUR S. A. de Soledad (Atlantico)

4.2 OBJETIVOS ESPE¢iFICOS DEL ESTUDIO DE MERCADO

o Identificar las cafacteristicas del parque automotor vinculado a
|

COOTRACOLSUR

BSANCHEZ, Guido (2001).
Cultura, p. 32.

FI Marketing en las pequefias empresas. México. Fondo Mixto de
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e Determinar el tiemio que dedican los vehiculos de transporte ptblico tipo
colectivo vinculado$ a COOTRACOLSUR al mantenimiento preventivo y

|
correctivo de los miTmos, de modo que permita cuantificar la demanda de los

servicios.

¢ [dentificar el tipo d§| mantenimiento que realizan los vehiculos de transporte
publico tipo colecti\Jo vinculados a COOTRACOLSUR, a fin de cualificar la
demanda de servicias.

e Conocer las operaciones criticas de mantenimiento dentro del parque

automotor vinculado a COOTRACOLSUR que permita priorizar las actividades

de mantenimiento que ofrecera el Proyecto.

o l|dentificar y analizar/la oferta de servicios de mecanica automotriz y suministro
de insumos y repue%tos para vehiculos de transporte publico existentes en el
mercado.

e Caracterizar los servicios que generara el Proyecto de acuerdo a las

necesidades y prefenencias que manifieste la demanda.

o Identificar los proveedores, la disponibilidad y los precios de los insumos
existentes en el menTado.

e Elaborar el plan de mercadeo para la promocién y comercializacién de los
servicios generados }Jor el Proyecto.

4.3 MERCADO DEL PROYECTO

El estudio de mercado pEede ser utilizado para determinar de qué manera influyen

agentes externos en la gjecucion y puesta en marcha del Proyecto. Para ello, se



reconocen los submenFados del Proyecto que permitan determinar la factibilidad
técnica y econémica c1el negocio. Estos submercados estan representados por:
consumidores, proveedores, competidores y entorno politico y legal. Estos dos

Gltimos se tratan en capitulo aparte.

A. SUBMERCADO CONSUMIDOR. Teniendo en cuenta que el tipo de negocio a
|

desarrollar en el Proyer:to esta representado por la prestacion de servicios, los

consumidores toman Ia|denominaci()n de “usuarios” o “clientes”. Los usuarios del

servicio estan representados, principalmente, por los propietarios de vehiculos de
|
transporte pablico, tipo qolectivo, agrupados en la Cooperativa de Transportadores

Colectivos del Sur (CC%OTRACOLSUR), la cual desarrolla operaciones en los

municipios de Soledad ly Malambo (Atlantico). Como empresa demandante del

servicio, se considera a|sus agremiados como una pobiacion cautiva de clientes

del servicio que intenta l recer el presente Proyecto.

La revision y analisis de documento de archivo de COOTRACOLSUR han

|
permitido recolectar los s‘guientes datos:

|.
Estos clientes cautivos lo conforman 74 personas en total, de las cuales 63 estan

asociados a la Cooperat#a (37 habiles 26 no habiles) y los restantes (11) son

identificados como vin#ulados a la Empresa. El parque automotor de

COOTRACOLSUR esta representado actualmente por 107 vehiculos, donde el
|

84% de éstos pertenecen a asociados y los restantes corresponden a vehiculos de

| - 39




propiedad de vinculadds. Es importante resaltar que la Empresa tiene autorizacion

por parte de la Sec*etaria Municipal de Transito y Transporte de Soledad

(Atlantico), mediante Resolucién N° 049 de agosto 26 de'1994, para ampliar su
parque automotor hasta un maximo de 146 vehiculos, lo que posibilita incrementar

|
la demanda futura del slervicio en un 37%.

Los asociados y vinqulados a COOTRACOLSUR obtienen de su actividad

|
transportadora, en promedio, ingresos mensuales estimados en $2.500.000 por

|
cada vehiculo que posgen. La tasa de crecimiento de estos ingresos esta sujeta

fundamentaimente al in&:remento en el valor de las tarifas diarias estipuladas por la

Empresa y consignadas a los propietarios de cada vehiculo. Este valor depende, a
|

su vez, del aumento de llos pasajes a cancelar en el servicio de transporte puiblico

de acuerdo a la tarifa ﬁjpda por el Gobierno Municipal. Por otro lado, Ios ingresos

se desmejoran al exjstir aumentos periédicos y constantes de insumos
|

(combustible, lubricantes y autopartes).

En cuanto a su nivel de’ escolaridad, el 23% tiene un nivel de escolaridad en el
nivel de Educacién Basica Primaria, un 45% en el nivel de Educacion Basica

|
Secundaria, un 21% en formacion técnica y el 11% restante formacion profesional.

Por otra parte, no se déscarta una demanda potencial del servicio por parte de

|
personas particulares a \Ia Empresa, que posean vehiculos con caracteristicas

similares a las de la poblacién objetivo. -
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B. SUBMERCADO PROVEEDOR. El submercado proveedor del Proyecto esta

representado por todos aquellos distribuidores autorizados de autopartes y
|

repuestos a nivel regibnal, nacional e internacional, que puedan suministrar al
|

almacén objeto de estudio articulos para la posterior comercializacion. La decision

sobre la mejor alterq'ativa de obtencidén de estos insumos se basa en la

determinacién de sus c#)stos, condiciones de compra, necesidad de infraestructura

especial para su bodeqaje, oportunidad, disponibilidad, seguridad y demora en la

recepcion. |

|
|
La consulta a directivos ly asociados de COOTRACOLSUR permiten afirmar que la

Empresa ha servido de |iintermediaria entre sus asociados y los proveedores para
el suministro de auto;%artes y repuestos, entre las caracteristicas de estos
proveedores cabe dest'rcar que son empresas que gozan de una trayectoria
comercial de mas de cuatro afnos de experiencia, poseen mas de un
establecimiento comerci';al de la misma linea, con sucursales a nivel regional y
nacional. Son importad'pres directos de un representativo porcentaje_ de los

TNt . . .
productos que comerC|aI1|zan, y mantienen relaciones con proveedores nacionales.

Dentro del submercado proveedor se resalta la gran oferta de insumos existentes

en el mercado a nivel local, regional, nacional e internacional, garantizando de otra

|
forma la disponibilidad de| suministros de autopartes y repuestos para el negocio.
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C. SUBMERCADO COMPETIDOR. El estudio del submercado competidor es
imprescindible para deLarrollar la estrategia comercial de cualquier negocio, de
modo que permita enf1+entar en mejor forma su competencia frente al mercado
consumidor. En el desTrrollo del presente Proyecto de Investigaciéon se utilizara
para la definicion de Ir estrategia comercial el analisis de aspectos como la
operacién de talleres, |la tecnologia utilizada, la capacidad de prestacion del
servicio, el precio de sug servicios y productos, las condiciones y plazos de pago,

el sistema promocional * la publicidad.

4.4 DEFINICION DEL SERVICIO

4.4.1 Descripcion del [Servicio. El negocio, como actividad principal, prestara
servicios de mantenimier\to preventivo y correctivo, especialmente a vehiculos tipo
colectivo, vinculados al "transporte publico. A continuaciéon se presenta una lista
detallada de los tipos de|servicios que se ofreceran:
|
e Lavado de vehiculo% en general. Este servicio incluye el lavado del motor y
lavado de la carrocerta.
e Reparaciones mecanicas y eléctricas. Consiste en el completo diagnéstico de
los sistemas mecénlilos, del sistema eléctrico del vehiculo y del estado de la

bateria, reparacién d;L todo tipo de averias menores y criticas e instalacion de

repuestos. No incluye rectificacién del motor.
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e Petrolizado. SerV|C||p de mantenimiento preventivo que consiste en la aplicacién

de lubricantes a las| partes inferiores de la carroceria y el chasis del vehiculo.

o Lubricacion. Servici'p de cambio de aceite para el motor, caja y transmisidn.

e Suspension. Diagnéstico del estado del sistema de suspension del vehiculo,
|
instalacion de los amortiguadores y partes de suspension.

|
e Direccion. Revisic’)n,| diagnéstico del estado del sistema de direccidn, ajuste y/o

cambio de componéntes del sistema.

e Rodamiento. Diagnéstico del estado y funcionamiento de los rodamientos del

vehiculo, reparacionEs y mantenimiento de los mismos.
|

e Frenos. Revision, diagnéstico del estado de los frenos, ajuste y/o cambio de

) |
parte del sistema de“frenos.

o Latoneria y pintura. Realizar la preparacion e igualacion de superficies

(latoneria) para su pcPsterior embellecimiento (pintura)

e Comercializacion de || repuestos y autopartes originales para automotores tipo
colectivo de marcas |Daihatsu, ChevroletNKR y NPR, NissanUrba y Vanette,
Kia Besta y Toyota H?..

|
4.4.2 Caracteristicas distintivas del servicio. Para ofrecer una asistencia

competitiva se hace hecesario acompafar el servicio de una serie de

caracteristicas que lo hagan atractivo al cliente, como las que se anotan a

continuacion: |

|
e Personal especializadb y altamente cualificado.
|




e Servicio rapido y cd_n calidad.

|

e Unaamplia garantia.
e Precios competitivos.

e Técnicas de mantenimiento econémicas y efectivas.

e Informacién y admirristracién sistematizada del mantenimiento, con disposicion

a ofrecerlas cuando‘.se solicite.
|

 Utilizacion de repuestos originales y con el stock necesario para asegurar un

mantenimiento agil )L apropiado.
|

e Herramientas y equipos especializados.

e Planificacion del mantenimiento adaptado a su necesidad, por tipo de vehiculo

y por servicio. |

e Atencion al cliente. |

4.5 RESULTADOS DE ENCUESTA PARA ESTUDIO DE MERCADO
|
|

La ficha técnica de la chuesta aplicada para el estudio de mercado (Ver formato

en el Anexo A) es la siguiente:

e Escogencia de la muestra: Los individuos fueron seleccionados por medio de

un muestreo intencional.
e Tipo de entrevista: Personal.

e Poblacion: Asociados ky vinculados de COOTRACOLSUR.
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|
|
|
e Trabajo de campo:[La recolecciéon de la informacién se llevé a cabo el 25 de

!
enero de 2014, durante la Asamblea General de Asociados.
|

e Unidad de muestdeo: Asociados habiles (37 socios, propietarios de 70

vehiculos) |

|
e Unidad de analisis: Vehiculos.
|

|
Luego del proceso de lrecoleccién de los resultados de la Encuesta aplicada a

asociados a COOTRACOLSUR, la informacion fue consignada en un cuadro
|

denominado REGISTRO DE ENCUESTAS. A continuacién se presenta la
|

Tabulacion de los dato$ obtenidos a partir del Cuadro de Registro de Encuesta,
|
acompafado de grafico$ para visualizar la informacion recolectada y conclusiones

|
de manera literal. La\ Cooperativa de Transportadores Colectivos del Sur
|

(COOTRACOLSUR) posee un total de 110 vehiculos tipo colectivo, vinculados

|
hasta enero 30 de 2014,|y se destacan las siguientes particularidades:
|

‘ TABLA 1. Marca del Vehiculo

' : MARCA . Cantidad Porcentaje
| ASIA TOPIC . 2 2%
| CHEVROLET NKR 11 10%
| CHEVROLET WFR 11 10%
DAIHATSU | 68 61%
KIABESTA | 11 10%
NISSAN URBA 2 2%
NISSAN VANETTE 4 4%
TOYOTAHL | 1 1%
TOTALES | 110 100%

[
FUENTE: Archivos de COOTRACOLSUR

|
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|
RAF!CO 1. Marcas del parque automotor
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COOTRACOLSUR tien]é vinculados vehiculos de seis diferentes marcas. entre las

que se destacan Daihaﬂsu con un 61% y Chevrolet con un 20%, lo que indica que

el 8!% de las autopartgs y repuestos para vehiculos deben estar representadas
. |

por dichas marcas. ‘
|
|

\ TABLA 2. Modelo del Vehiculo

MODELO - | Cantidad | Porcentaje
2002 1 1%
2003 14 13%
2004 14 13%
2005 15 14%
2006 24 21%
2007 9 8%
2008 11 10%
2009 11 10%
2010 8 7%
2011 1 1%
2012 2 2%

| TOTALES | 110 100%

[
FUENTE: Archivos de|COOTRACOLSUR
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GR|V\F ICO 2. Modelos del parque automotor
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Actualmente, la Cooperativa mantiene en operacién vehiculos de hasta trece anos

l

de afos de antigUedad,\con modelos entre los afios 2002 y 2012, y como muestra
el Grafico 2 los modeloé| de vehiculos que seran atendidos por el Proyecto son, en
mayor proporcion, aque{los que se concentran entre los afios 2003 a 2008, con un
porcentaje del 89%. El Tnodelo del vehiculo es una variable de gran importancia,

pues permite determinér el ttempo de funcionamiento, factor clave dentro del

|
mantenimiento del automotor.

TABLA 3. Capacidad del vehiculo (nimero de pasajeros)

CAPACIDAD Cantidad Porcentaje
15 pasajeros 25 23%
19 pasajeros 85 77%
TOTALES 110 100% |

FUENTE: Archivos de| COOTRACOLSUR
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Se distinguen solo dJs tipos de capacidad en numero de pasajeros en los

vehiculos de COOTRAbOLSUR. Hay vehiculos de 15 pasajeros (23%) y de 19

|
pasajeros (77%). La oljservacién directa y la revisiébn de documentos de archivo
|

permiten determinar que las marcas de vehiculos con capacidad para 19

pasajeros son Chevroleﬂ WEFR, Daihatsu, Nissan Urba y Toyota HL.

+\BLA 4, Tipo de motor del vehiculo

CAPACIDAD Cantidad Porcentaje
Gasolina | 22 20%
Gas natural 3 3%
Diesel 85 77%
TOTALES | - 110 100%

FUENTE: Archivos dd COOTRACOLSUR
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GRAFICO 4. Tipo de motor del vehiculo
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El parque automotor ptesenta los tres principales tipos de motor disefiados para

vehiculos: motor a g#solina (20%), a gas natural (3%) y Diesel (77%). No

\

manifiestan el mismo pdprcentaje, ya que los vehiculos de motor Diesel prevalecen
|

|
en un gran porcentaje, rhientras que los de gas natural son de escaso porcentaje.
|

TABLA 5. En prombdio, ¢cuantos dias a la semana trabaja su vehiculo?

DIAS DE OPERACION Cantidad Porcentaje
5 dias 16 23%
6 dias \ 34 __48%
7 dias 20 29%
TOTALES 70 | 100%

FUENTE: Archivos dd COOTRACOLSUR
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GRAFICO 5. Dias de operacién de! vehicuio por semana
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En lo relacionado con el tiempo de operacién del parque automotor de
COOTRACOLSUR, se observa que cinco es el minimo de dias que opera un
vehiculo por semana (23%). Por lo general, los vehiculos trabajan seis dias (48%),

aunque hay vehiculos que trabajan siete dias 3 Ia semana (29%)

TABLA 6. En promedio, ¢cuantas horas trabaja su vehiculo en e| dia?

.DIAS DE GPERACION Cantidad Porcentaje
8 horas 4 6%
.13 horas 66 94%
TOTALES 70 100%

FUENTE: Archivos de COOTRACOLSUR
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GRAFICO 6. Horas de operacién del vehiculo en e| gia
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Con respecto 3 la jornada de trabajo, el 6% ge los vehiculos laboran 8 horas

diarias, y g 94% laboran 23 horas diarias. | os resultados de |os graficos 5 y 6
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TABLA 8. ;Qué activihades de mantenimiento preventivo realiza mensuaimente al

\ vehiculo?
| ACTIVIDADES Porcentaje
| Lavado de carroceria 39.1%
Mantenimiento de radiador 12.6%
Bandas 7.5%
Engrase general 5.2%
Lavado de motor 4.5%
Carhbio aceite transmision 3.8%
Cambio aceite motor 3.7%
Mantenimiento de Bateria 3.5%
Mantenimiento circuitos 3.3%
Petrplizado 2.0%
Luces 1.9%
Chupas 1.7%
Balineras 1.7%
Bomba de agua 1.7%
Retenedores 1.5%
Pito | , 1.4%
Cambio aceite caja 1.2%
Campana , 1.2%
Muelles 1.1%
Amortiguadores 0.8%
Ventilador _ 0.3% |
Mangueras . 0.3% |
TOTA?.ES 100% :

FUENTE: Archivos de COOTRACOLSUR
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GRAFICO V Porcentaje del mantenimienta pievéntivo mensual
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En este item se clasifican en orden descendente la frecuencia de actividades de
|

mantenimiento pre-ve.-ntiv'b realizadas a los vehiculos en forma mensual.

|
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TABLA 9. ;Que actividades de mantenimiento correctivo realiza mensualmente al

vehiculo?
ACTIVIDADES Porcentaje
Tapiceria 22.7%
Dafio mayor del motor 13.0%
Latoneria 12.3%
Reparacién de Puertas 9.8%
Pintura 9.2%
Frenos 6.5%
Esférica 3.3%
Chupas 3.3%
Bandas 3.3%
Cambio de Liantas 2.4%
Amortiguadores 2.4%
Terminales 2.0%
Balineras 1.6%
Ballestas (muelles) 1.6%
Circuito de carga 1.6%
Circuito de arranque 1.6%
Crucetas 1.2%
Bomba de inyeccién 0.8%
Resortes 0.5%
Carburador 0.4%
Ventilador 0.2%
TOTALES 100%

FUENTE: Archivos de COOTRACOLSUR
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GRAFICO 8. Porcentaje del mantenimiento correctivo mensual

25,0% +57%

20,0% 4]

15,0% 13,04, 3

| i 9,8% g 29,

i 6,5%

5,0% 17 i 4 3%
’ 2,4%2 4%20%
1,6%1,6% 1,6%
1.2%0,8% 0,5% 0,4% 0 2%

- _ﬁ__________ﬁ__—Lé#Aw.w '

| d‘@ 45\& I & Q)K'b & »* o'h" os)" o()g ‘0" Q\07 "b" ‘}g’ *e ‘? g 0” bO‘ bé
! T FTFTF L E P PR
N ot & T 9 C VIS @ ¢ & ¥ &
& o <@ © R v

i o & &

i w S &

En este item se clasifican en grado descendente las actividades de mantenimiento

correctivo realizadas mensualmente en los vehiculos de la Cooperativa.

TABLA 10. ¢ Acostumbra usted hacerle mantenimiento preventivo a su vehiculo?

DIAS DE OPERACION | Cantidad | Porcentaje
Calidad 39 56%
Rapidez 5 7%
Economia 11 16%
Seguridad 5 7%
Garantia 10 14%
TOTALES 70 100%

FUENTE: Archivos de COOTRACOLSUR
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GRAFICA 9. Caracteristicas del servicio de mantenimiento automotriz

Seguridad; 7%

Con el fin de desarrollar estrategias que permitan al Proyecto posesionarse del
mercado se investigd entre la poblacidn objetivo las caracteristicas de venta del
servicio propuesto. Se obtuvo como resultado que el 56% de la poblacién espera
encontrar un servicio de calidad; para el 16% la economia es el factor mas
importante a la hora de decidir entre varias opciones. En su orden, le siguen la

garantia (14%), la rapidez y la seguridad (7% cada una).

TABLA 11. ¢ Qué modalidad de compra acostumbra usted utilizar al momento de
adquirir los productos y/o servicios que necesita su vehiculo?

DIAS DE OPERACION Cantidad Porcentaje
Crédito 34 49%
Contado 28 40%

| Credi-contado 8 11%
TOTALES 70 100%

FUENTE: Archivos de COOTRACOLSUR
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GRAFICO 10. Forma de pago
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En cuanto a la forma de pago, aproximadamente la mitad de la poblacién (49%)
utiliza la opcién de crédito para cancelar sus obligaciones. Sin embargo, un
considerable porcentaje (40%) afirma que la compra de contado es su opcioén de

pago, y sélo el 11% considera el sistema de crédito-contado.

4.6 CALCULO DE LA DEMANDA ACTUAL

Dado que e! Proyecto esta planteado para una empresa de servicios, las unidades
de la demanda son productos tangibles. Por lo tanto, resulta conveniente
establecer la unidad de medida de la demanda que permita planear la produccién
del servicio. Para ello, la unidad que se establecié6 es numero de horas de
mantenimiento mensuales, teniendo en cuenta que el mantenimiento incluye las

operaciones de mantenimiento preventivo y mantenimiento correctivo.



De acuerdo a los resultados obtenidos en las tablas y graficas anteriores, se pudo
establecer las horas mensuales de mantenimiento demandadas por los asociados
habiles de COOTRACOLSUR, quienes representan el 64% de la poblacion

objetivo. Con base en estos datos, se calcul6é el 36% restante, como se detalla a

continuacioén:
TABLA 12. Demanda Mensual de COOTRACOLSUR
TIPO DE DEMANDA MENSUAL DE COOTRACOLSUR .
MANTENIMIENTO Asociados habiles | Asociados inhabiles Total de poblacién
(64%) y vinculados (36%) objetivo (100%

Horas mant. Preventivo 1.147 655 _1.802
Horas mant. Correctivo 358 205 563
TOTAL HORAS DE MANTENIMIENTO MENSUAL 2.365

Para el caiculo de la demanda del Proyecto se establece que el 75% de ésta corresponde a la
poblacién cautiva (asociados de COOTRACOLSUR), y el 25% restante estaria representado por

particulares. En la siguiente Tabla se describe las horas totaies de mantenimiento demandadas por

el Proyecto.
TABLA 13. Demanda Mensual del Proyecto
DEMANDA MENSUAL DEL PROYECTO
- TIPO DE i Asociados . e ;
. MANTENIMIENTO COOTRACOLSUR CIuen_:_tes partucu[ares Demanda Total -
R (75%) o (25%) (100% -

Horas mant. Preventivo 1.802 601 2.403

Horas mant. Correctivo 563 187 750

TOTAL HORAS DE MANTENIMIENTO MENSUAL DEL PROYECTO 3.153

A continuacién se calcula l[a demanda mensual por cada una de las actividades de mantenimiento

que ofrecera el Proyecto.
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TABLA 14. Demanda mensual por actividad de mantenimiento preventivo

Porcentaje sobre Cantidad
ain¥'E?l?3lEEsN$CE) demanda total demandada
(A) (2.403 x A)
Lavado de carroceria 39.1% 940
Mantenimiento de radiador 12.6% 303
Bandas 7.5% 180
Engrase general 5.2% 125
Lavado de motor 4.5% 108
Cambio aceite transmision 3.8% 91
Cambio aceite motor 3.7% 89
Mantenimiento de Bateria 3.5% 84
Mantenimiento circuitos 3.3% 79
Petrolizado 2.0% 48
Mantenimiento de Luces 1.9% 46
Chupas 1.7% a1
Balineras 1.7% 41
Bomba de agua 1.7% 41
Retenedores 1.5% 36
Pito 1.4% 34
Cambio aceite en caia 1.2% 29
Campana 1.2% 29
Muelles 1.1% 26
Amortiguadores 0.8% 19
Ventilador 0.3% 7
Mangueras 0.3% 7
TOTALES 100% 2.403

TABLA 15. Demanda mensual por actividades de mantenimiento correctivo

: it U 1° Porcentaje sobre |-  Cantidad -
ACTIVIDADES DE .- : Demaﬁt:lla Total | demandada
MANTENIMIENTO . ey A | as0xA)
Tapiceria 22.7% 170
Daiio mayor del motor 13.0% 98
Latoneria 12.3% 92
Reparaciéon de Puertas 9.8% 74
Pintura 9.2% 69
Frenos 6.5% 49
Esférica 3.3% 25
Chupas 3.3% 25
Bandas 3.3% 25
Cambio de Llantas 2.4% 18
Amortiguadores 2.4% 18
Terminales 2.0% 15
| Balineras 1.6% 12
Ballestas (muelles) 1.6% 12
Circuito de carga 1.6% 12
Circuito de arranque 1.6% 12
Crucetas 1.2% 9
Bomba de inyeccion 0.8% 6
Resortes 0.5% 4
Carburador 0.4% 3
Ventilador 0.2% 2
TOTALES 100% . 750
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4.7 PROYECCION DE LA DEMANDA DEL SERVICIO

La proyeccion de la demanda del servicio se hace a cinco (5) afios, con base en
las expectativas de crecimiento del parque automotor de COOTRACOLSUR que,
segun Resolucion 049 de agosto de 1994, el niumero maximo de vehiculos
permitido por la Secretaria de Transito y Transporte del Municipio de Soledad

(Atlantico) para la Cooperativa es de 146 vehiculos.

Partiendo que la demanda actual es de 3.153 horas mensuales, correspondientes
a un nimero de 110 vehiculos, se hallé la razén de incremento del parque

automotor correspondiente a un 32,72% (DA), como se anota en la siguiente

Tabla:
TABLA 16. Demanda Futura del Proyecto
= SERVICIO .~ | DEMANDA ACTUAL HORAS ;- DE_MANDA__?UTU[TA HORAS
B e : - (DA) = - . DF=(A x DA) +DA
Mantenimiento preventivo 2.403 3.189
Mantenimiento correctivo 750 995
TOTALES 3.153 4.184

4.8 CARACTERIZACION DE LA OFERTA

4.8.1 Caracterizacion de la Competencia.

A. ORGANIZACION

Los centros de servicio y talleres de mecanica automotriz se encuentran

clasificados de la siguiente forma: vy

PR MVERADAD S B0 VAR
BIBLIOTECA
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Taller Tipo A. Son los talleres especializados de las casas matrices, fabricantes
de vehiculos. Se distinguen por su gran tamarfio, alto volumen de atencion,
maquinaria y personal especializado y procedimientos estandarizados. La
determinacién del precio del servicio se realiza con base al costo estandar de
horas-hombre de produccion, y este valor se caracteriza por ser elevado.
Poseen sistemas de informacion para {a programacion y administracién de las
actividades a desarrollar, almacenes de distribucion de repuestos y accesorios
originales., en cuanto a las estrategias de mercadeo, éstas son disefiadas y
propuestas desde la casa matriz.

Taller Tipo B. Son talleres organizados con nivel de atencion y servicio muy
cercano a los del Tipo A, pero con un nivel de precios mas econémico y menor
capacidad de atencion.

Talleres Informales. Estos tipos de talleres ofrecen servicios de mecanica
basica, se caracterizan por una muy baja organizacién fisica, administrativa y
operativa, empleo de personal no capacitado, carencia de maquinaria

especializada y precios bajos.

Para el presente Proyecto en particular, se identifica como principales

competidores, dentro del mercado local, los centros de servicios y talleres de

mecanica automotriz clasificados:en el Tipo B. Estos talleres cuentan con una

estructura organizacional plana, estan compuestos por un administrador o gerente

general, secretarias, jefes de cartera y de personal de servicios generales. El area

] |



operativa es coordinada por un jefe de taller, quien dirige, distribuye y controla el
trabajo entre los operarios. Las jornadas de trabajo se presentan de la siguiente

manera:

o Se trabaja 8 horas por dia de lunes a viernes. Sin embargo, existen algunos
talleres que laboran en jornada continua. ) i

o Los dias sabados se trabaja en jornada continua hasta las 2:00 PM.

e Muy pocos talleres prestan sus servicios los domingos. En este caso, la

jornada laboral comprende un horario entre las 9:00 AM y 1:00 PM.

En cuanto a la compensacion de trabajo para el area operativa, se presentan dos
(2) modalidades de pago: el salario fijo y el salario por produccién. Estas formas

de pago son establecidas por cada empresa, de acuerdo a su politica salarial.

Segun un estudio elaborado por la Asociacion Técnica Automotriz y la Universidad
del Norte** el 70% de los talleres pueden ser considerados como
microempresarios, dado que el nimero de empleados en el area operativa es
menor o igual a diez (10), y el monto de los activos totales esta por debajo del
valor de los 501 salarios minimos mensuales legales vigentes. Sin embargo, los
talleres Tipo B son clasificados como pequefias empresas, ya que poseen un valor

de activos mas alto, y generan un mayor nivel de empleo en el area operativa. En

¥GONZALEZ, Angel (1991). Proyecto para el montaje y operacién de un depésito y taller de
reparacion y mantenimiento de contenedores. Barranquilla: Universidad del Norte y Asociacién
Técnica Automotriz, 1991, p. 41.
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lo que se refiere a la capacidad de atencion de este tipo de talleres, el volumen de

clientes (vehiculos) que atiende mensualmente varia entre 100 y 180 automotores.

B. NIVEL TECNOLOGICO

La maquinaria y equipos empleados en los talleres del Tipo B, al igual que
aquellos clasificados como del Tipo A, son en su totalidad importados, esto debido
a que en el pais no existe la suficiente tecnologia para desarrollarlos con las
especificaciones técnicas y de calidad exigidas, lo que trae como consecuencia

que el costo de adquisicion de estos equipos sea considerado alto.

Los centros y talleres organizados como Tipo B, tratando de mejorar la capacidad
de sus servicios ast como de igualar el nivel tecnolégico empleado en los del Tipo
A, han adaptado una cultura de innovacién al adquirir nuevas tecnologias que le
permitan ampliar su portafolio de servicios. Tal es el caso de Tecnicentro Boston,
en donde ha entrado a funcionar un Laboratorio de Inyeccion Electrénica a
disposicion de clientes particulares, y como un Outsourcing para otros centros y

talleres de la ciudad.

C. NIVEL DE FORMACION
Con base en una encuesta realizada a 100 talleres de Barranquilla a través del
estudio presentado por la Asociacién Técnica Automotriz y la Universidad del

Norte para la creacién de un Centro de Desarrollo Productivo Automotriz,®® se

®GONZALEZ, Ange! (1991). Op. Cit., p. 56 ss.
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obtuvo que el 44% de los empleados tienen estudios de Basica Primaria y
Secundaria y han adquirido sus conocimientos a través de la experiencia en el
campo, y un 52% tienen estudios técnicos en las areas de mantenimiento
automotriz, mecanica Diesel, motores de combustidon y mecanica para reparacion
de sistemas eléctricos. Sin embargo, algunas empresas capacitan a sus
empleados brindandoles cursos, talleres y seminarios en areas prioritarias, y otras
han dado muestra de interés en capacitar a sus empleados en nuevas
tecnolpgias, entre las cuales se destacan las siguientes: Fuel inyection, hidraulica,
pintura, instrumentacién, sincronizacién de carburador y latoneria. Se tiene en
cuenta el Servicio Nacional de Aprendizaje SENA y el Centro de Desarrollo
Productivo Automotriz del Atiantico (CDP ATA) como entidades de formacién para

el trabajo.

D. ESTRATEGIAS DE MERCADEO Y PUBLICIDAD

Para la comercializacién del servicio que utiliza este tipo de empresas se

encuentran las siguientes estrategias:

¢ Visitas personalizadas por parte de asesores comerciales de la empresa para
la venta del servicio en el mercado.

¢ Promocién del servicio a través de comunicacién masiva como radio, prensa y,
en.menor proporcion, la television.

e Prestacion del servicio a domicilio como reparaciones en el sitio y remolque

hacia el taller.



e Promocion del servicio a través de medios impresos (folletos, calendarios,
almanaques y estampados)

e Ofrecimiento de descuentos especiales, concursos y premios por la compra del

servicio.

E. SEGURIDAD Y MEDIO AMBIENTE

La atencidn prestada por parte de los administradores y gerentes de talleres en lo
concerniente a la seguridad del trabajador y los impactos generados sobre el
medio ambiente se considera como insuficiente. Esto sucede, pese a que se han
tomado algunas medidas para proteger la integridad de los operarios a través del
empleo de elementos de proteccion personal. Pero se han olvidado de aspectos
importantes de la seguridad para el trabajador, clientes y visitantes, como son la
demarcacion de las zonas, identificacidn de sustancias peligrosas, condiciones

fisicas adecuadas en el lugar de trabajo, tratamiento de desechos, entre otras.

La falta de una cultura de preservacion y de cumplimiento de las leyes y normas
que existen, en relacion al medio ambiente, ha hecho que este aspecto sea un
tema que las empresas tratan con poco interés, olvidando que por la clase de
insumos que en ellas se manejan se producen desechos peligrosos para el medio
ambiente. Las practicas utilizadas por la generalidad de empresas para proteger la
seguridad del trabajador y la proteccién del medio ambiente se resumen de la

siguiente manera:
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e Empleo de overoles, delantales, guantes y calzado especial para los operarios.

e Existencia de extintores de fuego, distribuidos alrededor del area operativa.

e Empleo de elementos de proteccién auditiva.

e Ubicacién de cestos en las diferentes areas de trabajo para el almacenamiento

de desechos.

4.8.2 Analisis de Precios. Para la determinacién del precio de venta de los

diferentes servicios de mantenimiento ofrecidos por el Proyecto, se establecié un

nivel maximo y minimo. El limite superior fue fijado sobre el precio promedio de

cada servicio en el mercado. En cuanto al limite inferior, el procedimiento para fijar

el precio de venta se sujeta a los resultados que se obtienen de los estudios

técnicos y financieros. Para definir el precio de venta de autopartes, el limite

inferior de precios se determina con base en el costo de comercializaciéon de los

productos.

TABLA 17. Precios de venta de los servicios de mecanica automotriz en

Barranquilla y Soledad (Atlantico)

ik ‘ PROMEDIO DE .

TIPO CARACTERISTICAS PRECIOS
Motor $ 16.000
il Carroceria 12.000
Petrolizado 12.000
g S Cambio de aceite de motor y filtro 18.800
Petrolizado'y lubricacion -5-rFis 3e aceite de caja 27.000
Cambio de aceite de transmisién 22.400
Engrase general 30.000
Balineras 112.000
Bandas 30.000
Rodamiento y sistema de | Chupas 26.000
frenos Retenedores 112.000
Campana 45.000
Llantas 44,000
Frenos 54.000
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PROMEDIO DE

TIPO CARACTERISTICAS PRECIOS

Luces $ 14.000

Mantenimiento de circuitos 20.000

= . Pito 10.000
Mantenimiento eléctrico Bateria 40800
Circuito de arranque 200.000

Circuito de carga 224.600

Amortiguadores 23.200

Muelles 20.000

Resortes 24.000

Radiador 21.600

Bomba de agua 14.800

Mecanica general en Mangueras 9.800
_motor, sistema de Ventilador 26.200
direccion y suspension  "Bomba de inyeccion 76.800
Carburador " 93.600

Daiio mayor de motor 440.000

Crucetas 52.600

Terminales 37.400

Esféricas 43.000

Puertas y ventanas 317.000

Latoneria 566.000

Carroceria Pintura 520.000
Tapiceria 425.000

TABLA 18. Precios de venta de autopartes en Barranquilla y Soledad (Atlantico)

o d S ' Al - PROMEDIO DE .-
TIPO _ _ CARACTERISTIQAS S  PRECIOS
Valvulas de admisiéon ' $ 21.550
Valvulas de escape P-19 37.500
Valvulas de escapa P-15 34.000
Valvulas de caucho 4.310
Valvulas de admisién P-19 37.500
Valvulas Valvulas de admision P-15 34.000
Sellos de valvulas 3.878
Juego de valvulas 172.414
Juego sellos vaivulas 29.310
Guia valvulas P-19 12.000
Guias valvulas P-15 12.000
Gorros de valvulas 8.250
- Silicona ultra 32.000
—— Silicona gris 25.864
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PROMEDIO DE |

TIPO CARACTERISTICAS PRECIOS
Retenedor arbol KB $ 8622
Pistén motor P-19 960.000
Piston motor P.15 330.000
PiAdn cigtienal 77.588
Media luna cigiednal P-19 66.000
Media luna cigtiedal P-15 56.000
Juego de pistones 655.174
Juego de pasadores 82.758
Juego de media luna 48.000
Juego quias 2,2 90.000
Juego gorritos 34.482
Juego de camisas 350.000
Juego de casquete biela 86.208
Juego de casquete bancada 94.828
Juego de bujes bielas 37.930

|_Juego anilios 362.070
Empaquetadura motor P-19 320.000
Repuesto de moto Empaguetadura motor P-15 150.000
Empaque de motor 155.600
Empaque de culatas 63.792
Eje de carvolan 396.550

| Culata 2,2 1.034.482
| Correas de tiempo 45.726
Correa ventilador P-15 60.000
Correa de tiempo P-19 48.000

| Casquete biela 0,75 144.000
| Casquete biela 0.25 80.000
Casquete bancada 0,75 150.000
Casquete bancada 0,25 150.000
Cabezote 1.040.000
Buije biela 90.000
Buje arbol levas 84.000

| Bielas 90.000
Biela 0,75 90.000
Base motor 70.000
Bancada 0,75 110.000
Anillos motor P-19 460.000

| Anillos motor P-15 286.000
Neumaticos 720/835 x 16 J-15 28,000
Neumaticos 650/760 x 15 K-15 30.366
Neumaticos 590 /695 x 14 G-14 30.740
Llanta E-78-14 / 8PR MONTANA TRACC 316.400
Llanta 750/16 T423 12L 407.000

] Llanta 750/15 10L T494 362.068
Llantas y neumaticos  "(janta 700/15 |OL MONT ANA P. S. 385.808
Ltanta 700/15 T423 8L 353.448
Lianta 6,50/6,70 X 14 MONTANA DIR 279.000
Bandas 9.000
Chupas 4.600
Interiores para bombas de frenos g 16.000
Liquido para frenos 7.000
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0 PROMEDI{O DE
TIPO CARACTERISTICAS PRECIOS

Cables aita $ 7.000
Sistema eléctrico Bujias Nek 50.000
Bujias 8.000

Bomba aceite 293.104

S Aceite para motor 16.000
e Aceite para transmision 20.000
Aceite para caja 20.000

Sistema de direccion Base caja 60.000
Balinera 30.000

4.9 PLAN DE MERCADEO

4.9.1 Variables para el Diagndstico Externo. Con el propésito de elaborar una
lista de Oportunidades que podrian beneficiar a la nueva empresa y de Amenazas
que debera eludir, se analizan aquellas variables de mayor impacto que permiten
evaluar su situacion futura y que, de igualo forma, proporcionan mecanismos de
respuesta ofensiva o defensiva a las mismas, formulando asi estrategias para el
aprovechamiento de las oportunidades externas y la reduccion de consecuencias
por las amenazas potenciales. De esta manera, el Diagnéstico Externo involucra la
atencién y el andlisis de fuerzas externas ligadas a variables de tipo econémico,

politico, legal, tributario, social, cultural y tecnolégico.*®

a) Variables econdmicas. Uno de los elementos de mayor relevancia dentro del
analisis externo de un proyecto es el estudio de las variables econdémicas.

Aspectos como el desempleo, la inflacién y el crecimiento de la economia

*¥BUENO CAMPOS, J. (2001). Metodologia para el andlisis DOFA. México: Instituto Politécnico
Nacional, p. 67.
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merecen ser considerados por cualquier empresa que quiera prever su futuro
dentro del sector empresarial. Para marzo del 2014 la tasa nacional del
desempleo bajé al 9,7% frente al 10.2% registrado en igual periodo en el 2013.
Con respecto a la inflacién, en el primer trimestre se constata el 1,9% vy el
Producto Interno Bruto del 4,3%.% Esto revela que la dindmica econémica
aumenta considerablemente, y la actividad productiva de la mayoria de los
sectores ha experimentado una mejoria evidente, como es el caso del
mantenimiento, reparaciéon y venta de repuestos y accesorios para vehiculos,
las cuales para el primer trimestre de 2014 registraron las cifras mas altas de
los Gltimos cuatro arios, obteniéndose para enero un 12,1%, para febrero un
9.3% y para marzo un 11,6%, lo que muestra un panorama favorable para el

desarrollo del Proyecto.*®

b) Variables politicas y legales. Los mayores esfuerzos del gobierno nacional se

dirigen a mejorar la situacion econémica que vive Colombia, y asi lo
demuestran las reformas laborales y tributarias presentadas al Congreso de la
Republica, como también las normas legales que propenden por el apoyo y
fomento del sector empresarial, especialmente en favor del micro, pequefio y
mediano empresario.

Variables tributarias. Los impuestos son obligaciones tributarias contraidas por
todas las empresas con el Estado, y como tal no pueden ser eludidas. Sin
embargo, existen mecanismos para acceder a exenciones y beneficios en el

pago de las mismas.

. > DANE: Informes econémicos, junio 5 de 1994.
¥CORREDOR, Consuelo (2014). El sector automotor. Bogota: Instituto de Desarrolio Urbano, p.

39.
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d)

e)

Variables socio-culturales. Dad0 que el servicio del Proyecto se ofrece de
manera preferencial a los asociados a COOTRACOLSUR, quienes representan
como grupo y como individuos a los inversionistas y clientes cautivos del
Proyecto, se hace necesario analizar caracteristicas de la cultura y entorno
social en que ellos estan inmersos. Como grupo, poseen cualidades que
caracterizan su actuar dentro del entorno empresarial y familiar. Pertenecen al
movimiento cooperativo, practican los principios y valores que lo rigen, tales
como integracién, educacién, participacion, honestidad, ayuda mutua, servicio,
trabajo en equipo, responsabilidad, seriedad, compromiso, entre otros. Sin
embargo, existe una fraccion de asociados que presentan un bajo sentido de
pertenencia frente a la organizacidn que los agrupa. Individualmente, y
atendiendo el comportamiento y actitudes frente a la compra del servicio, se
observa la falta de una cultura de prevencién en cuanto al mantenimiento de
sus vehiculos, lo cual puede tener un efecto negativo sobre el Proyecto si no
se establecen las estrategias necesarias para el cambio de cultura.

Variables geogréficas. La implementacién del Transmetro como proyecto de
transporte masivo de pasajeros que incluye la creaciéon del Portal del Sur en
Soledad como punto de encuentro de los diferentes alimentadores (colectivos)
del sistema, genera un cambio sustancial en el sector transportador. Ademas,
dentro de los aspectos geograficos es importante anotar que la ciudad de
Barranquilla y su Area Metropolitana presenta gravisimos problemas en época
invernal por la gran afluencia de corrientes de agua (arroyos) que deterioran

aceleradamente la malla vial.
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f) Variables tecnoldgicas. La introduccion de nuevas tecnologias a los procesos
productivos es un factor preponderante. para la competitividad de los negocios.
Su utilizacion busca mejorar la calidad de los productos y servicios, con el
principal objetivo de ganar mas segmentos Yy territorios en un mercado global.
Las innovaciones en la organizacion productiva de los centros de servicios son
las transformaciones que han sido mas rapidamente difundidas con la
adopcion de las nuevas tecnologias, lo que les ha permitido alcanzar niveles
de calidad y productividad exigidos por el mercado. Sin embargo, et acceso a
estas tecnologias por parte del micro y pequefio empresario se dificulta debido
a los altos costos de adquisicion. Sin embargo, se estudia el ofrecimiento del
Centro de Desarrollo Productivo de Mantenimiento Automotriz del Atlantico que
intenta satisfacer las necesidades del subsector de mantenimiento automotriz a
través de un portafolio que incluye Sistema de Orientacion Tecnolégica con
acceso a base de datos y estandarizacion de procesos, acceso a catalogos de

partes, servicios de biblioteca e internet, alquiler de equipos, entre otros.

4.9.2 Diagndstico Externo. Se presenta el listado de oportunidades y amenazas

detectadas para la implementacion del Proyecto:
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OPORTUNIDADES

AMENAZAS

Permiso para fa ampliacién del parque automotor | e

de COOTRACOLSUR por parte de la Secretaria
de Transporte del municipio de Soledad (Atlantico)
Creacién de un centro de
alimentacién de pasajeros para las estaciones del

sistema de TRANSMETRO. °

Politica industrial y de comercio para apoyo del
desarrallo micro-empresarial

Existencia de la Asociacion Técnica Automotriz | e

(ATA) en Barranquilla, y la creaciéon del Centro de
Desarrollo Productivo Automotriz (CODP ATA)

Accesibilidad a tecnologias de comunicaciéon e | e

informacion

recepciébn de | o

Oferta insuficiente de recurso
humano capacitado en el mercado
laboral.

Cobro de altas tasas retributivas
medioambientales.

Incremento del cobro de impuestos
sobre insumos y re-puestos para
vehiculos.

Faita de cultura de mantenimiento
preventivo por parte de los asociados
de COOTRACOLSUR.

Falta de mantenimiento de la malla
vial en el municipio de Soledad.

4.9.3 Analisis Interno. Se presenta a continuacion el listado de fortalezas y

debilidades detectadas para la implementacién del Proyecto:

FORTALEZAS

- DEBILIDADES

Existencia de una poblacién cautiva de 74 clientes
que representan 110 vehiculos automotores tipo
colectivo, vinculados a COOTRACOLSUR.

Uso de sistema de informacién (software) que apoya
la prestacién de un servicio eficiente a los clientes.
Establecimiento de un centro de servicio automotriz
organizado operativa y administrativamente,
Instalaciones propias.

Cercanla a los clientes.

Disponibilidad de recurso fisico, humano vy
tecnologico acorde a las necesidades de los clientes.
Apoyo econémico de COOTRACOLSUR.
Comercializacién directa y promocion rapida de la
imagen

e Tendencia por

parte de una
fraccion de los inversionistas a
generar un bajo sentido de
pertenencia frente a la organi-
2aciébn que los agrupa.

e Necesidad de fuentes de finan-

ciacion para el montaje y
operacién de la empresa.
Insuficiencia de recursos

econoémicos para la adquisicién
de equipos con avanzada tecno-
logia.

o Dificultad para conseguir provee-

dores nacionales e internacio-

nales.

4.9.4 Objetivos de Mercadeo. Para el Plan de Mercadeo se fijan los siguientes

objetivos, de acuerdo a los resultados que espera obtener la nueva empresa.
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a) Objetivos de mercadeo:

e Ser reconocidos en el mercado local como un empresa lider en la prestacion
del servicio de mantenimiento automotriz para vehiculos de transporte publico

tipo colectivo.

e Obtener altos ingresos de la venta del servicio.

b) Sub-objetivos de mercadeo:

o Forjar una buena imagen corporativa (objetivo de calidad)

o Cuitivar la fidelidad de los clientes cautivos (objetivo de confianza)

o Reforzar el posicionamiento del servicio en el mercado (objetivo de servicio)

e Producir altos volimenes de venta (objetivo econdémico)

4.9.5 Formulacion de Estrategias. Para preparar el camino que le permita a la
empresa penetrar, desarrollarse y fortalecerse en el mercado, se formulan

estrategias que fundamentan la implementacién efectiva del Proyecto.

a) Caracterizacién de la calidad del servicio. Para promover la calidad del servicio
es necesario contar con el personal suficiente y capacitado para el trabajo, la
maquinaria y equipos suficientes, espacios fisicos adecuados, insumos
confiables, suministro de repuestos, accesorios originales y sistema de control
operativo.

b) Generacién de valor agregado del servicio. Los aspectos que haran distinto al

Proyecto de la competencia son: facilidad de acceso a crédito, prestacion de
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d)

servicio a domicilio, registro y control del mantenimiento de los vehiculos,
horario extendido y atencién personalizada.

Estrategia de precio. La definicion del precio esta en funcion de los costos
internos y del precio promedio del mercado. Se estableceran estrategias de
precios para el lanzamiento del servicio (precio de penetracion) y se definiran
descuentos especiales por la compra del servicio.

Estrategias de distribucion. Se hard venta directa del servicio. La
comercializaciéon del servicio se realizara de forma directa. Igualmente, se
establecera un programa de inventario que permita disminuir los tiempos de
entrega de productos y/o servicios para los clientes.

Estrategia de promocién. Para elio se definirAn campaiias de promocién y
lanzamiento del servicio a través de medios masivos de comunicacién,
distribucion de folletos informativos del servicio, campafas de concientizacion
para la cultura de mantenimiento preventivo de automotores a través de

asesorias comerciales, establecimientos de descuentos y paquetes especiales

por lanzamiento del servicio.
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5. ESTUDIO TECNICO
5.1 OBJETIVOS DEL ESTUDIO TECNICO

5.1.1 Objetivo General. Determinar la factibilidad técnico-operativa del montaje
del Centro de Servicios de Mecanica Automotriz para vehiculos de transporte

colectivo en el municipio de Soledad (Atlantico)
5.1.2 Objetivos Especificos. Se formulan los siguientes:

e Identificar, analizar y describir los procesos que se generardn para la

prestacion de servicios del Proyecto.

e Analizar los diferentes factores locativos relevantes y determinar la localizacién
6ptima del Proyecto.

e Determinar la capacidad operativa del Proyecto, junto con las necesidades de
mano de obra, maquinaria y equipos, insumos y recuréos en general.

e Elaborar un cronograma de actividades en donde se sefialen las diferentes
actividades a realizar durante la fase de ejecucién.

e Identificar las oportunidades y los riesgos que se deriven del uso de

tecnologias en el proceso productjvo.

96



o |dentificar la tecnologia que refuerce con mayor vigor las estrategias

competitivas.

5.2 INGENIERIA DEL PROYECTO

El servicio a prestar consistira en ofrecer asistencia en:

e Mantenimiento preventivo en las actividades de lavado general, petrolizado,
mantenimiento de rodamientos, componentes con uso de aceite, sistema
eléctrico, mantenimiento de bateria, sistema de suspension y sistema de
enfriamiento.

¢ Mantenimiento correctivo, reparaciones de motor, sistema de frenos, sistema
eléctrico, sistema de suspensidn, sistema de direccién, rodamientos y
componentes de la carroceria.

o Suministro de repuestos y accesorios para vehiculos.

Para mostrar graficamente el flujo de los procesos a desarrollar por cada uno de

los servicios del Proyecto, se presentan a continuacion los respectivos

Flujogramas.
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FLUJOGRAMA DEL PROCESO DE MANTENIMIENTO PREVENTIVO

Herramientas, maquinaria, insumos, mano de obra,
repuestos y accesorios

MANTENIMIENTO
PREVENTIVO

A 4
LAVADO —_— Lavado de motor y carroceria
Y :
PETROLIZADO ey - Petrolizado
A4
RODAMIENTO  f——————_3, Engrase general y mantenimiento de balineras, bandas, chupas,
retenedores y campana

L

Revision Reemplazar pieza ==t Compraen almacén
\ 4
LUBRICACION a3 Lubricacion de motor, caja y trasmision
Revisién Reemplazar pieza |=== Compra en almacén
4
SISTEMA > Mantenimiento de luces, circuitos y pitos
ELECTRICO I
— Revision Reemplazar pieza Compra en almacén
I~ ’
BATERIA S Mantenimiento de la bateria
i |
Revision |=== Reemplazar pieza |== Compraen almacén
\ 4 ~
SISTEMA DE 5 Mantenimiento de muelles, amortiguadores y espirales
SUSPENSION - J
Revision Reemplazar pieza |===p Compra en almacén
\ 2
SISTEMA DE 2 Mantenimiento de radiador, mangueras y ventilador
ENFRIAMIENTO |
Revisién h Reemplazar pieza Compra en almacén
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FLUJOGRAMA DEL PROCESO DE MANTENIMIENTO CORRECTIVO

MANTENIMIENTO
CORRECTIVO

FALLA
MECANICA

\}

1

FALLA
ELECTRICA

\

CARROCERIA

\ 4

DIAGNOSTICO
(Jefe de Taller)

\ 4

ORDEN DE
TALLER

v

Revi

Sién ——

Mantenimiento correctivo de motor, sistema de freno,
sistema eléctrico, sistema de suspension, sistemna de
direccién. rodamiento v carroceria

Reemplazar pieza Compra en almacén
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FLUJOGRAMA DEL PROCESO DE VENTA DE REPUESTOS Y ACCESORIOS PARA VEHICULOS

ALMACEN

PROVEEDOR

CLIENTE

Solicitud a autoparte

Recibe solicitud

A 4

Espera

Hay existencia solicitada

k4

Hace pedido a proveedor

Recibe pedido

AavED!I80d 20 OLNLILSNI

A 4

Recibe mercancia

v

Informa al cliente

h 4

Elabora factura

b

Entrega mercancia

l

Compra

Tramita entrega

Recibe mercancia

’

Paga
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5.3 IDENTIFICACION Y DESCRIPCION DE LA MAQUINARIA Y EQUIPOS

Con base en la descripcion del proceso productivo, se procedié a definir los
equipos, la maquinaria y las herramientas necesarias para la prestacién del
servicio. Para su seleccion se tuvo en cuenta aspectos de tipo técnico y
econémico, como son la calidad del producto, vida util, necesidades de
mantenimiento, perspectivas de danos, desgastes, obsolescencias, espacios para
su instalacion y costos de adquisiciéon. Esta informacién se obtuvo con entrevistas
a proveedores locales y contactos con proveedores nacionales e internacionales,

asi como también a través de publicaciones especializadas.

A. AREA ADMINISTRATIVA
Atendiendo los requerimientos de atencion administrativa, se anota a continuacién

la lista de equipos y muebles de oficina que se necesitan para la operacion del

Proyecto:

o Escritorios.

o Sillas de escritorio.

o Sillas de espera.

o Estantes.

¢ \Vitrinas de ferreteria.
e Computadores.

e Aires acondicionados.
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B. AREA OPERATIVA
Con base en el andlisis anteriormente mencionado, se determiné que Ila
maquinaria, equipos y herramientas con los que se trabajara en el taller son los

siguientes:

e Lavado: Aspiradora, bomba de presién y compresor de aire.

e Petrolizado y engrase en general: Bomba de engrase y lubricacion,
comprensor de aire.

e Rodamientos: Comprensor de aire, vulcanizadora, desmonte de llantas, gatos
hidraulicos, lavadora de piezas, llave de crucetas, juego de llaves acodadas.

e Electricidad: Probador de bateria, probador de alternador, laboratorio de
electricidad, tester.

e Reparacion de motores y mecanica en general: Gato hidraulico, lavadora de
piezas, juegos de llaves, llave de expansion, juego de dados y raches, llave de
tubo, martillo, mona.

e Carroceria: Pulidora, equipo de soldadura, talado industrial de baja y de alta ,
velocidad, dobladora, remachadora industrial, gato hidraulico, escofina, juego
de limas, juego de dados y raches, juego de llaves, llave de expansion, llave de
rica, tubo, martillo, mona, pistola spray, lijadora eléctrica, espatula, juego de
destornilladores, cinta métrica, cortador.

e Muebles de taller: Banco mecanico mévil, gabinete clasificador fijo, armario

clasificador de herramientas, panel clasificador.
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5.4 ESTRATEGIAS DE PRESTACION DE SERVICIOS

La directriz que se da a los usuarios a nivel global es la de ofrecer mejores
productos y servicios en una variedad mas amplia, a menor costo y en menor
tiempo. Por lo tanto, se hace necesario disefiar estrategias que permitan facilitar el
logro de estos objetivos de produccién que se plantean a nivel mundial, y para ello
es preciso analiza los seis (6) outputs que provee todo sistema de produccién,
segun Miltenburg (1995),%como son: costos, calidad, rendimiento del producto
entrega, flexibilidad e innovacién. A continuacién se definen y se explica el nivel en

el que se ofreceran a los usuarios del servicio:

e COSTE: Se refiere al costo de materiales e insumos, horas de personal, cargos
indirectos y otros recursos para fabricar un producto o prestar un servicio. Para
el presente Proyecto, éste es uno de los output mas importante, puesto que en
el estudio de mercado los clientes prefirieron la economia como una de las
caracteristicas que debian abanderar el servicio. Como respuesta a ello, el
Proyecto proporciona este output a un nivel elevado con respecto a otros
outputs del Proyecto y a sus competidores, es decir, ofreciendo precios muy
bajos.

o CALIDAD: Es la amplitud con la que los materiales y operaciones estan

conforme con las expectativas de los clientes, y el grado de dificultad y

®MILTENBURG, John (1995). Estrategias de fabricacién. Madrid: Ediciones TPG-HOSHIN, p. 96.
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severidad de especificaciones y expectativas. Apoyandose en la acogida que
los asociados de COOTRACOLSUR han mostrado ante la calidad como
principal caracteristica que debia tener el servicio ofrecido por el Proyecto. Se
establecié que el nivel para dicho output debia ser el mas alto.

RENDIMIENTO DEL PRODUCTO: Se refiere a las caracteristicas del producto
o servicio, y la amplitud con que las caracteristicas o el disefio permiten al
producto o servicio hacer cosas que otros productos o servicios no pueden
hacer. El nivel definido para este output dentro del Proyecto sera de nivel
medio.

ENTREGA: Es el periodo transcurrido entre la recepcién de un pedido y la
entrega a un cliente. Intenta disminuir la frecuencia de los retrasos de los
pedidos y la magnitud de esos retrasos cuando se producen. Para la demanda
este es un factor del Proyecto, este es un factor menos relevante que los
anteriores.

FLEXIBILIDAD: Se refiere a la amplitud con fa que pueden incrementarse o
reducirse los volimenes de prestacidon del servicio para responder con rapidez
a las necesidades de los clientes. Se establece que este output debe ser
ofrecido a un nivel medio.

INNOVACION: Es la habilidad para introducir rapidamente nuevos productos o
servicios, o para hacer cambios de disefio en los ya existentes. Por las

caracteristicas del Proyecto, este output se fija en un nivel medio.
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5.5 LOCALIZACION

El estudio de localizacién tiene como propésito encontrar la ubicacién mas
ventajosa para el Proyecto, es decir, la que cubriendo las exigencias o
requerimientos dos del Proyecto contribuya a minimizar los costos de inversién y
los costos y gastos durante el periodo productivo del Proyecto. El objetivo que se
persigue es lograr una posicion de competencia basada en menores costos de
transporte y en la rapidez del servicio. Esta parte es fundamental y de
consecuencias a largo plazo, ya que una vez instalada la empresa es muy dificil

cambiar de domicilio.

El estudio comprende la definiciéon de criterios y requisitos para ubicar el Proyecto,
la enumeracién de las posibles alternativas de ubicaciéon y la selecciéon de la

opcién mas ventajosa posible para las caracteristicas especificas del mismo.

5.5.1 Macrolocalizacion. Para la macrolocalizacién del Proyecto se tienen en
cuenta variables como localizacion del mercado de consumo, costos y
disponibilidad del terreno, disponibilidad de mano de obra, disponibilidad de
servicios publicos, topografia de suelos y la facilidad de acceso. Con base en el
analisis de estos factores, se decidié situar la nueva empresa en el municipio de

Soledad (Departamento del Atlantico).
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5.5.2 Microlocalizaciéon. Una vez definida la zona donde se desarrollara el
Proyecto, se analizaron los factores determinantes de la microlocalizacién, entre
los cuales se encuentran el tipo de edificacion, area inicial y area para futuras
expansiones, acceso al predio por las diferentes vias de comunicacién (fluvial, vial,
férrea, aérea), disponibilidad de servicios publicos domiciliarios (agua potable,
alcantarillado, gas natural, energia eléctrica, telefonia, aseo publico),

caracteristicas de aguas residuales y seguridad.

5.5.3 Definicion de alternativas. Para la socializacion y seleccion de alternativas
se solicitdé la opinion de ocho (8) asociados representantes de las diferentes
secciones de la Cooperativa, y calificando de 1 a 10 cada uno de los factores

tenidos en cuenta, para medir asi el grado de aceptacion.

ALTERNATIVA 1. Ubicaciéon en la periferia de la Terminal de Transporte de
Barranquilla, en la carrera 14 N° 58-59, barrio Los Cusules en el municipio de
Soledad (Atlantico), en el terreno localizado al interior de las instalaciones
principales de COOTRACOLSUR, que abarca un espacio total de 1.048,88 m?, de
los cuales 136,49 m? poseen edificaciones, 55,9 m?corresponden a bodegas y

89,59 m? son para el area de lavado y engrase.

ALTERNATIVA 2. Terreno ubicado al interior de predios de propiedad de
COOTRACOLSUR en el barrio Los Almendros, en el municipio de Soledad

(Atlantico). Abarca un total de 5.000 m2, y alli funcionard un despacho de la
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Cooperativa. Las especificaciones del Proyecto se ajustaran a las condiciones del

terreno.

Las opiniones de los asociados consultados se presentan en la siguiente matriz:

CUADRO 1. MATRIZ DE LOCALIZACION

PONDE- ALTERNATIVAS
FACTOR RACION ALTERNATIVA 1 ALTERNATIVA 2
Calificacion Calificacion Calificacién Calificacién
ponderada ponderada
o Prox1m|fiad al mercado 0,33 8 2.75 6 2,00
Comerciali- consumidor
zacién Prqx1m|dad a mercado 0,11 6 0,76 5 0,58
de insumos
Disponibilidad de ser- | 5, 8 1,58 4 0,91
vicios piiblicos
Infraestructura !-;diﬁcaciones 0,17 8 1,35 3 0,56
Area mlcu_ll y de futu- 0,04 6 0,22 8 0,32
ras expansiones
Operacionales | Facilidad de elimina- o 7 0,38 6 0,32
cidn de desechos ;
Accesibilidad | Facilidad de transporte 0,07 9 0,69 6 0,45
Seguridad Seguridad del sector 0,02 2 0,16 4 0,09
TOTALES 1 7,89 8.21

Segun los resultados de la Matriz de Localizacién, la Alternativa | ha sido la que
obtuvo la calificacion mas alta (7,89). Por tanto, sera en ésta donde se ubique la

futura instalacién del Proyecto.

5.6 TAMANO

La determinacién del tamafio responde al analisis interrelacionado de las variables

técnicas del Proyecto: demanda, disponibilidad de insumos (recursos humanos,
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materiales y financieros), disponibilidad de maquinaria y disponibilidad fisica de

recursos naturales (terreno).

La importancia del tamano del Proyecto obedece a que es parte fundamental para
la determinacion de las especificaciones técnicas sobre los activos fijos que han
de adquirirse para la operacion de la nueva Empresa, y para determinar los
aspectos econdmicos y financieros sobre los montos de inversién que representa
cada tipo de activo que sera utilizado para el calculos de los costos y gastos, lo
que generara la evaluacién de la rentabilidad del Proyecto. Para ello se utilizan
tres (3) factores que determinan el tamano del Proyecto, como son: area fisica

disponible, demanda y capacidad de financiamiento.

5.6.1 Infraestructura. La disponibilidad de espacio se determina por la definicion
de la Alternativa |, en donde se concluye que la microlocalizacion del Proyecto es
en un area de 1048,88 m?, ubicada dentro de las instalaciones de la oficina

principal de la Cooperativa en el Barrio Los Cusules de Soledad (Atlantico).

5.6.2 Demanda. La demanda actual del servicio es de 2.403 horas mensuales de
mantenimiento preventivo y 750 horas mensuales de mantenimiento correctivo. A
fin de responder a esta demanda, se determinan los puestos de trabajo que
cubran satisfactoriamente las horas de mantenimiento requeridas para cada grupo

de actividades.
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Se establece la jornada laboral para la prestacion del servicio con las siguientes

caracteristicas, a saber:

e Atencién de lunes a domingo.

¢ Horario de 7:.00 AM a 5:00 PM en jornada continua (10 horas diarias y 300

mensuales)

Para establecer los puestos de trabajo se definen las unidades de servicio
clasificando las actividades en diferentes grupos, de acuerdo a la finalidad que
cada una de ellas persiga, la utilizacidon de las maquinarias, equipos, herramientas
y especialidad de los operarios. Se determina la demanda diaria promedio por
cada actividad de mantenimiento y el valor promedio de horas diarias demandas
por unidades de servicio. Se divide el valor promedio total de horas mensuales
demandadas por cada unidad de servicio entre el total de horas que se laboran
mensualmente y se obtiene el nimero de puestos de trabajo que se deben crear

para atender la demanda mensual del servicio, a saber:

CUADRO 2. REQUERIMIENTO DE RECURSO HUMANO

: Cantidad en namero

UNIDAD DE SERVICIO S de operarios '
Lavado 2
Petrolizado y lubricacion 1
Rodamiento y sistema de frenos 1
Mantenimiento eléctrico 1
Mecanica general en motor, sistema de direccién y suspension 2
Carroceria 1
Jefe de taller 1
TOTAL 9
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5.6.3 Capacidad Financiera. Es indispensable analizar la disponibilidad de
recursos financieros frente a la determinacion del tamario especifico del Proyecto.
Las consuitas a los directivos de la Cooperativa permiten establecer que el
Proyecto puede tener una capacidad financiera de aproximadamente doscientos
ochenta millones de pesos ($280.000.000), y por lo menos el 70% (196.000.000)
estan representados por recursos propios, y el 30% ($84.000.000) provienen de

créditos con entidades financieras.
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6. ESTUDIO ORGANIZACIONAL Y ADMINISTRATIVO

6.1 OBJETIVOS DEL ESTUDIO ORGANIZACIONAL Y ADMINISTRATIVO

6.1.1 Objetivo General. Definir la estructura organizacional y la infraestructura

legal necesaria para la operacion del Centro de Servicios.

6.1.2 Objetivos Especificos

¢ I|dentificar los puestos de trabajo necesarios para la operaciéon del Proyecto.

¢ Analizar el flujo de operaciones de la actividad productiva del Proyecto a fin de
establecer procesos de divisidon del trabajo, departamentalizacién, control y
delegacién.

e Especificar las funciones administrativas y operativas a desarrollarse en cada
unidad de trabajo.

e Caracterizar los requerimientos de recurso humano para la prestacion del

servicio del Proyecto.

6.2 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

6.2.1 Definicién de los Puestos de Trabajo. Atendiendo a los requerimientos de

servicio de! Proyecto, se definié el tipo y forma de puestos de trabajo que deben
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ser creados para dar respuesta a las necesidades de la poblaciéon objetivo. El

proceso de prestacidon de servicios estara compuesto por dos areas: administrativa

y operativa, las cuales generaran un total de 18 empleados directos, distribuidos

asi:

CUADRO 3. PUESTOS DE TRABAJO

AREA

CARGO

CANTIDAD

Administrativa

I Gerente-Administrador

' Secretaria General

Auxiliar de Almaceén

: Contador

| Revisor Fiscal

Auxiliar de cafeteria y aseo

Calador

Operativa

Jefe de Taller

Operario de Lavado

Operario de petrolizado y lubricacién

Operario de rodamientos

Operario de sistema eléctrico

Operario de mecanica general

Operario de latoneria

Operario de pintura

Operario de tapizado

Ala Al alalAalalalalaja

TOTAL

-
xR

El recurso humano que se empleara para la Empresa en el Area Administrativa

gozara de un salarioc mensual, acorde con el promedio existente en el mercado

para cada cargo, y de las demas prestaciones exigidas por la Ley. Sin embargo,

para los del Area Operativa la modalidad de pago sera por produccién, no

obstante les seran reconocidas las prestaciones de Ley.

El proceso de seleccion y contratacién del personal estara a cargo del Gerente-

Administrador, quien utilizara como medio de contacto el Centro de Informacién
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para el Empleo, servicio que es suministrado gratuitamente por el Servicio
Nacional de Aprendizaje, SENA Regional Atlantico. Para los cargos de Contralor y
Revisor Fiscal se requerira Outsourcing, y tendran la modalidad de pago por

honorarios.

Sera politica de la Empresa contar en la némina de vinculados a estudiantes

practicantes del SENA.

6.2.2 Personal del Area Administrativa

a) Gerente-Administrador. La Empresa contara con un Gerente-Administrador que
sera el Representante Legal de la misma, y como tal debe ser el ejecutor y
gestor de los negocios y demas asuntos sociales. Estara directamente
subordinado a la Junta Directiva, de quien debera oir y acatar sus conceptos
cuando sea necesario, de conformidad a la Ley y a los Estatutos, y obrar de
acuerdo a ellos.

CARGO: Gerente-Administrador.

DIRIGE A: Auxiliar de almacén, secretaria general, jefe de taller, auxiliar de
cafeteria y aseo, celador.

REPORTA A: Junta Directiva.

UBICACION: Oficina de Gerencia.

113



PERFIL: Profesional en Ingenieria Mecanica, Ingeniero Industrial,
Administrador de Empresas. Debe manejar excelentes relaciones

interpersonales, don de mando, trabajo en equipo y liderazgo.

b) CARGO: Secretaria General

DIRIGE A: Ningun cargo.

REPORTA A: Gerente-Administrador

UBICACION: Oficina de Recepcion.

PERFIL: Estudio técnico en secretariado comercial y auxiliar contable. Debe
tener interés por servir a los demas, don de gente, prudencia y tolerancia,

discrecién, pulcritud y responsabilidad.

c) CARGO: Auxiliar de Almacén

d)

DIRIGE A: Ningln cargo.

REPORTA A: Gerente-Administrador

UBICACION: Almacén de Repuestos.

PERFIL: Estudios técnicos en manejo de inventarios. Debe tener interés por
servir a los demas, capacidad y actitud de aprendizaje, don de gente,

responsabilidad y pulcritud.

CARGO: Auxiliar de Aseo y Cafeteria.
DIRIGE A: Ningun cargo.

REPORTA A: Gerente-Administrador
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UBICACION: Todas las instalaciones.
PERFIL: Estudios minimos de bachillerato. Debe poseer don de gente,
destreza manual, sentido de equilibrio, comprensién de instrucciones,

memoria, pulcritud, puntualidad, tolerancia.

e) CARGO: Celador.
DIRIGE A: Ningun cargo.
REPORTA A: Gerente-Administrador.
UBICACION: Todas las instalaciones.
PERFIL: Curso de control y vigilancia en academia. Debe poseer prudencia,

estabilidad emocional, pulcritud, responsabilidad, audacia y sagacidad.

6.2.3 Personal del Area Operativa. Las actividades propias de los servicios de
mantenimiento preventivo un y correctivo estaran a cargo de la planta operativa de

la Empresa, la cual estd compuesta por los siguientes empleados:

a) CARGO: Jefe de Taller de Mecanica Automotriz.
DIRIGE A: Operarios en las areas de mecanica, electricidad, latoneria, pintura,
tapizado y lavado.
REPORTA A: Gerente-Administrador.

UBICACION: Unidades de servicio.
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b)

c)

d)

PERFIL: Estudio técnico en mecanica automotriz, con amplia experiencia en el
cargo. Debe desarrollar excelentes relaciones personales, don de mando,

trabajo en equipo, liderazgo, pulcritud y responsabilidad.

CARGO: Operario de lavado.

DIRIGE A: Ningun cargo.

REPORTA A: Jefe de Taller.

UBICACION: Locales de Lavado.

PERFIL: Estudios minimos de bachiller. Debe manejar excelentes relaciones

personales, trabajo en equipo, pulcritud y responsabilidad.

CARGO: Operario de petrolizado y lubricacion.

DIRIGE A: Ningun cargo.

REPORTA A: Jefe de Taller.

UBICACION: Area de petrolizado y lubricacion.

PERFIL: Estudio minimo de bachiller. Debe manejar excelentes relaciones

interpersonales, trabajo en equipo, pulcritud y responsabilidad.

CARGO: Operario de rodamientos.
DIRIGE A: Ningun cargo.
REPO9RTA A: Jefe de Taller.

UBICACION: Locales de lavado.
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f)

¢)

PERFIL: Estudio minimo de bachiller. Debe manejar excelentes relaciones

interpersonales, trabajo en equipo, pulcritud y responsabilidad.

CARGO: Operario de electricidad.

DIRIGE A: Ningun cargo.

REPOSRTA A: Jefe de Taller.

UBICACION: Taller de electricidad.

PERFIL: Estudio técnico en mecanica automotriz, con énfasis en el area de
electricidad. Debe manejar excelentes relaciones interpersonales, trabajo

en equipo, pulcritud y responsabilidad.

CARGO: Operario de mecanica.

DIRIGE A: Ningun cargo.

REPO9RTA A: Gerente-Administrador.

UBICACION: Local de mecanica.

PERFIL: Estudio técnico en mecanica automotriz. Debe manejar excelentes

relaciones interpersonales, trabajo en equipo, pulcritud y responsabilidad.

CARGO; Operario latonero.
DIRIGE A: Ningun cargo.
REPOSRTA A: Jefe de Taller.

UBICACION:ITaIIer de latoneria.
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h)

PERFIL: Estudio técnico en latoneria. Debe manejar excelentes relaciones

interpersonales, trabajo en equipo, pulcritud y responsabilidad.

CARGO: Operario de pintura.

DIRIGE A: Ningun cargo.

REPOYRTA A: Jefe de Talier.

UBICACION: Taller de pintura.

PERFIL: Estudio técnico en pintura. Debe manejar excelentes relaciones

interpersonales, trabajo en equipo, pulcritud y responsabilidad.

CARGO: Operario en tapiceria.
DIRIGE A: Ningun cargo.
REPOYRTA A: Jefe de Taller.
UBICACION: Taller de latoneria.
PERFIL: Estudio técnico en tapiceria. Debe manejar excelentes relaciones

interpersonales, trabajo en equipo, pulcritud y responsabilidad.

6.3 ORGANIGRAMA DE LLA EMPRESA

El

Organigrama es la representacion grafica de la estructura interna de la

Empresa. Muestra las relaciones de sus diferentes partes y la funcion de cada una

de ellas, asi como las personas que trabajan en ella, los niveles de autoridad y

jerarquia.
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ASAMBLEA GENERAL DE ACCIONISTAS
]

JUNTA DIRECTIVA
GEREINCM Secretaria General |
Contado} _ Revisor Fiscal
ALMACEN TALLERES SERVICIOS GENERALES

Jefe de Talleres -
Aucxiliar de Almacén — Aux. Aseo y Cafeteria

Operario lavado | “— Celador

Oper petrolizado

Op. rodamiento
Mecanico
Electricista
Latonero

Pintor

Tapicero

6.4 ESTRUCTURA LEGAL

La Estructura Legal de la Empresa es la de una Sociedad Anénima. La
administracion social, 1a direccidon y representacion de la sociedad son ejercidos
por los siguientes érganos principales: la Asamblea General de Accionistas, la
Junta Directiva y el Gerente. La vigilancia, control y fiscalizacion corresponden al
Revisor Fiscal, el cual se apoya en el trabajo realizado por el Contador de la

Sociedad.
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6.4.1 Asamblea General de Accionistas. La constituyen los accionistas inscritos

en el Libro de Registros y Gravamen de Acciones, 0 sus representantes o

mandatarios reunidos en quérum y en las condiciones establecidas por los

Estatutos que regulen la Sociedad. Las funciones de la Asamblea General de

Accionistas son las siguientes:

¢))

h)

Elegir a los miembros de ia Junta Directiva con sus respectivos suplentes, al
Revisor Fiscal y su suplente, sefiatandoles su remuneracion.

Darse su propio Reglamento.

Reformar los Estatutos que rijan a la Sociedad.

Ampliar, restringir o modificar el objeto de la Sociedad.

Resolver sobre la disolucién de la Sociedad antes de vencerse el término de
duracion, o sobre sus prérrogas.

Decidir sobre el cambio de Razén Social, su transformacién en otro tipo de
Sociedad, la fusién con otra u otras sociedades, o sobre las formas que afecten
las bases fundamentales del contrato, o que se aumenten las cargas de los
accionistas.

Reglamentar lo relativo al derecho de preferencia de las acciones que sean
creadas.

Decretar la enajenacién o el gravamen de la totalidad de los bienes de la
Empresa, autorizando para ello al Gerente.

Aprobar o improbar las cuentas, el Balance, el Estado de Ganancias vy

Pérdidas, y la creacién de reservas no previstas en la Ley o en los Estatutos.
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j) Remover libremente a cualquiera de los empleados o funcionarios en la
entidad, cuya designacion le corresponda.

k) Estatuir y resolver sobre los asuntos que le correspondan como suprema
autoridad directiva de la Sociedad, y que no hayan sido atribuidos a ninguna

otra autoridad o persona.

6.4.2 Junta Directiva. Se compone de cinco (5) miembros, elegidos por la
Asamblea General de Accionistas, para periodos de un afio en la forma que se
prevea en los Estatutos de la Sociedad. Los miembros de la Junta Directiva

podran ser o no accionistas de la Sociedad. Son funciones de la Sociedad:

a) Elegir al Gerente de la Sociedad y a sus colaboradores, removerlos y fijarles su
remuneracion.

b) Dictar su propio Reglamento y aprobar el Reglamento Interno de la Empresa.

c) Crear todos los cargos o empleos subaiternos que sean necesarios para |a
cumplida administracién de la Sociedad, sefialarles sus funciones, atribuciones
y remuneraciones respectivas.

d) Autorizar el establecimiento de sucursales o agencias.

e) Autorizar al Gerente para celebrar todos los contratos, cualquiera que sea la
cuantia, relativos a la adquisiciéon y enajenacion o gravamen de bienes raices y
para ejecutar o celebrar todos los actos o contratos cuya cuantia sea o exceda

el valor estipulado por los Estatutos.

121



9)

h)

)
k)

)

Examinar por si mismo o por comisiones de su seno, los libros y cuentas de la
sociedad, comprobar los valores que tenga la Sociedad y examinar los dineros
en Caja.

Establecer las normas que han de regir la contabilidad de la Sociedad,
sefialando las cuotas o porcentajes que se deban apropiar con caracter de
gastos para amparar el patrimonio social o para cubrir las obligaciones a cargo
de la Empresa.

Interpretar las disposiciones de los Estatutos cuando en su aplicacién surgieren
dudas, y someterlas posteriormente a la Asamblea General y cuidar del estricto
cumplimiento de los Estatutos sociales.

Decidir qué acciones judiciales deben iniciarse, y autorizar al Gerente para que
designe a los apode3rados en las controversias tanto judiciales como
extrajudiciales.

Resolver las diferencias de la Sociedad con terceros o someterlas a arbitraje.
Autorizar la celebracion de pactos colectivos de trabajo, fijando previamente las
condiciones entre las cuales deben hacerse, y designar los negociadores que
representen a la Empresa.

Aprobar los Reglamentos de Trabajo e Higiene de la Empresa.

m) Presentar a la Asamblea General de Accionistas, con las Cuentas e

Inventarios, un informe razonable de la situacion financiera de la Compaiiia, y

proponer la distribucién de las utilidades.
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n) En general, desempeiiar todas ias funciones para el cumplido manejo de los
negocios sociales, desde luego sin perjuicio de las atribuciones que

corresponden a la Asamblea General de Accionistas.
6.5 RAZON SOCIAL

La Empresa se identificara con la Razén Social INVERSIONES Y SERVICIOS
DEL SUR S. A. “ISUR S. A" A fin de posicionar a la Empresa en el mercado, se
ha disefiado una marca caracteristica o Logotipo que permita identificarla entre los

clientes y la poblacidén en general.

aveRSIORES Y SERYICIOS DA §uR 5. .

ISUR S A 1
’
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7 ESTUDIO FINANCIERO

7.1 OBJETIVOS DEL ESTUDIO FINANCIERO

7.11 Objetivo General. Medir la rentabilidad que retorna la inversién del

Proyecto.

7.1.2 Objetivos Especificos. Se formulan los siguientes:

e Ordenar y sistematizar la informacién de caracter financiero del Proyecto.

o Establecer el monto de los recursos econémicos necesarios para el montaje y

la operacién del Proyecto.

¢ Estimar los indicadores que serviran de base para la evaluacion financiera del

Proyecto.

7.2 COMPORTAMIENTO FINANCIERO DE LA EMPRESA .

El Proyecto es de crecimiento empresarial. Para su proyeccién financiera se

considera util revisar el comportamiento de los estados financieros de la Empresa

en los cinco (5) afios anteriores.
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CUADRO 4. RESUMEN DE BALANCES GENERALES

ACTIVOS
ITEM 2009 2010 2011 2012 2013
Disponible (Caja, Bancos) 2.788.124,18 34.126.4686.02 16.077.024,49 11.432.281.04 40.405.341,05
inversiones (Metrocaribe, Su Recaudo) 639.844.974,00 | 639.844.974.00 541.307.668.00 | 323.890.113,66 | 323.890.113,66
Deudores (Particulares, Intereses, Anticipo 5.642.208,00 9.317.811,00 4.653.540,00 3.284.044,00 11.240.165,01
impuestos)
Inventarios (Repuestos y accesorios) 946.586,74 999.542,00 920.029,00

Propiedades, Planta y Equipo (Temenos,
Construcciones, Planta Surtidora)

63.432.305.33

$7.718.619,33

§32.697.839,33

388.877.059,33

351.782.099,00

cuentas por pagar, honorarios, impuestos

Diferidos {Gastos pagados por anticipado) 3.431.486,00
TOTAL ACTIVOS 711.607.611.51 | 741.007.670,35 | 1.099.114.144,56 | 728.463.040.03 | 72B.237.747,72
PASIVOS :
ITEM 2009 2010 2011 2012 2013
Pasivos Corrientes (obligaciones financieras, | 372.977.904,13 56.838.219,29 | 339.598.166,00 | 137.539.257,78 6.317.946,00

Pasivos a Largo Plazo (Deudas con 41.144.655,33 | 342.295.962,21 | 424.734.357,78 | 380.688.639,28 | 540.487.285.71
accionistas)
TOTAL PASIVOS, 414.122.559,46 | 399.134.181,50 | 764.332.523,78 | 518.227.897,06 | 546.785.231,71
PATRIMONIO
ITEM 2009 2010 2011 2012 2013

Capital social 270.474.886,00 | 316.571.315,00 | 386.889.077,00 389.957.563,00 397.987.625,00
Superavit de Capital 200.000,00 200.000,00 200.000.00 200.000.00 200.000.00
Reservas 1.335.725,58 1.897.925.58 1.897.925,57 1.897.925.58 1.897.925,58
Reservas Estatutarias 7.330.000,00

Revalorizacién det Patrimonio 4.072.784,00 4.072.784,00 4.072.784,00 4.072.784,00

Resultados del Ejercicio 1.992.666.,51 5.059.807.80 | (77.409.630.07) | (127.614.963.81) (16.308.918,96)
Resultados de ejercicios anteriores 12.078.989,96 14.071.656.47 19.131.464,27 (58.278.165,80) | (202.324.115.81)
TOTAL PATRIMONIO 297.485.052,05 | 341.873.488,85 | 334.781.620,78 210.235.142,37 181.452.516,01

[ TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO

1 711.607.611,51 | 741.007.670,35 | 1.098.114.144,56 | 728.463.040,03 | 728.237.747,72

L

CUADRO 5. RESUMEN DE ESTADOS DE RESULTADOS

P S i ITEM. 2009 - 2010 : 12011 2012 2013

|_Inaresos Operacionales 6.000.000.00 6.000.000.00 | 219.534.500,00 492.922.859.00 378.078.000.00
Costo de Ventas y Prestacion de Servicios 137.996.827,32 214.697.046.02 275.439.794.94
Utilidad Bruta 81.537.672.68 278.225.612,98 102.638.205.08
Gastos de Administracion 19.197.042,00 19.524.732,00 | 165.919.506,00 376.433.884,34 82.334.587,33
Pérdida Operacional (13.197.042,00) | (13.524.732,00) | (84.381.833,32) (98.208.271,36) 20.303.617,73
Mas Otros Ingresos 17.062.929.53 22.470.249.34 8.022.537.25 11.226.769,39 7.814.914,31
Menos Otros Gastos 561.814,02 554.509,54 1.050.334.00 40.633.461,84 42.142.451,00
Utilidad o Pérdida antes de Impuesto 3.304.073,51 8.391.007,80 (14.023.918.96)
Menos Impuesios y Reserva Legal 1.311.407.00 3.331.200,00 2.285.000.00
UTILIDAD O PERDIDA EN EJERCICIO 1.992.666,51 5.059.807,80 | (77.409.630,07) | (127.614.963,81) {16.308.918,96)

El analisis del comportamiento de la Empresa inversiones y Servicios del Sur

(ISUR S. A)) con la evolucion y datos financieros obtenidos en los Gitimos cinco (5)

aios, tiene como objetivo establecer la rentabilidad de la Empresa que posibiliten

su sostenibilidad y competitividad. De igual forma, se prevén futuras desviaciones
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y problemas a largo plazo. Para ello se integran todos los componentes

financieros de la Empresa para determinar su rentabilidad.

Se toman datos del Balance General y del Estado de Resultados porque son los
mas comunes y los que ofrecen una informacion mas amplia que permite una

panoramica financiera de la Empresa en los afnos comprendidos entre 2009 vy

2013.

Los activos y pasivos monetarios no fueron objeto de ajuste, por estar
representados a su valor nominal de cierre. Los ajustes de inflacibn deben
reflejarse en el Estado de Resultados en la cuenta de Correccién Monetaria, y el

saldo de esta cuenta constituye la utilidad o pérdida por exposicion a la inflacién.

El Disponible presenta el punto mas alto en el ario 2013 y en el aio 2010, y se
nota un descenso en el afio 2012. Se observa que el Activo de mayor dedicacion
son inversiones a Metrocaribe, cuyos mayores montos se hicieron en los afios
2009 y 2010. Otro Activo de mucha dedicacién son las Propiedades, Planta y

Equipo, especiaimente en el afio 2011.

El manejo de los Pasivos Corrientes (obligaciones financieras, cuentas por pagar,
honorarios e impuesto) ha sido excelente, pues en cada afo se reduce su monto.
En cambio el Pasivo a Largo Plazo (Deudas con Accionistas) se incrementa cada

ano.
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El incremento de utilidades al comparar los afios 2009 y 2010 en un 253,9%, lo
que se considera optimo. Pero en los tres Gltimos afos la Empresa ahorra
pérdidas. Es alarmante el aumento de las pérdidas al comparar los afios 2011 y
2012, en los cuales las pérdidas tuvieron un incremento exagerado del 164,8%. En
el ailo 2013 se nota recuperacién, pero arroja pérdidas también. Se interpreta que

ha habido un mal costeo de produccion.

El Patrimonio corresponde en el 2009 al 41,8%, en el 2010 al 46,1%, en el 2011 al
30,4%, en el 2012 al 28,8% y en el 2013 al 24,9%, lo que demuestra un descenso

paulatino.

La gran diferencia en cada afio de los Activos Corrientes y los Activos No
Corrientes demuestran que la Empresa no tiene liquidez inmediata para enfrentar

una emergencia econdémica.

Se concluye la urgente necesidad de una re-estructuracién de la Empresa para
garantizar su continuidad, posicionamiento y competitividad, lo cual justifica la

pertinencia del presente Proyecto.
7.3 DETERMINACION DE COSTOS

Durante el periodo de operacién de cualquier proyecto, se pueden identificar tres

clases de costos: los costos ligados directamente a la produccién del bien o a la
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prestacion del servicio, los costos de administracion propios de la organizacién de
la empresa y los costos causados por efecto del impulso de las ventas (Miranda,

1993)*°

7.3.1 Costos de prestacion de servicios. Son los que se vinculan directamente
con la prestacion de servicios por parte del proyecto, como son los siguientes:
costo de insumos para la prestacion del servicio de mantenimiento, costo de
insumos para la comercializacion de repuestos y accesorios, costo de mano de

obra operativa y costo de servicios publicos.

CUADRO 6. COSTO DE MANO DE OBRA OPERATIVA
CANTI- '

CARGO _ DAD COSTO UNITARIO COSTO ANUAL
Jefe de taller 1 $ 1.557.188,64 $ 18.686.263,68
Operario de lavado 2 829.573,71 19.909.769,04
Operario de petrolizado, lubricacion y 1 829.573.71 9.954.884,52
|_engrase
Operario de mantenimiento rodamiento 1 1.126.021,26 13.512.255,12
Operario de sistema eléctrico 1 1.126.021,26 13.512.255,12
Operario de mecanica general 2 1.126.021,26 27.024.510,24
Operario de carrocerla 1 1.126.021,26 13.512.255,12
TOTALES 9 $ 116.112.192,84

NOTA: Estos valores incluyen prestaciones de Ley

CUADRO 7. COSTOS DE SERVICIOS PUBLICOS. AREA OPERATIVA

TIPO UNIDAD Cantidad mensual Costo Unitario Costo Anual
| Agua M’ 181 2.741,17 5.953.821,24
Energia eléctrica Kw-hr 1.138,24 454,57 6.208.917,10
TOTALES $ 12.162.738,34

“ MIRANDA, Juan (1993). Los Proyectos: La unidad operativa del desarrollo. Bogota: Ediciones
Principe, p. 78.
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CUADRO 8. Costo de insumos para la prestacion del servicio de mantenimiento

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5§
. P Costo Costo .| Costo- ~ Costo Costo Costo Costo : Costo | Costo Total
SERVICIO : Qa:;uda Unitare | - Total Caznda Um_lar_io __: Qat;tida \_Jnnario Totat Car‘;nda Unitario Total Carénda Unitario $
| wvenie | ¥ $ wvenic |- ¥ L s gvehie |3 $ gvehic | ¥ | $ # vehic $
Lavado 7.845 4.076 | 31976220 | 8237 4343 | 35773291 | 8.649 4626 | 40935474 | 9.081 4929 | 44.760249 | 9.535 5.252 50.077.820
Petrolizado y 9.788 6381 | 62457228 | 10277 | 6.798 | 69.863.046 | 10.791 7243 | 78.159213 | 11330 | 7.716 | 87.422.280 | 11.897 8222 97817.134
lubricacién )
Sistema de frenos | 3.524 | 16182 | 58643568 | 3.701 | 17.241 | 63.808.941 | 3.886 | 18369 | 71.381.934 | 4.080 | 19.569 [ 79.841.520 | 4284 | 20.850 89.321.400
y rodamiento i
Sistema eléctrico | 3267 | 11210 | 36623.070 | 343t | 11.943 | 40976433 | 3602 | 12725 | 45835450 | 3.782 [ 13.557 [ 51272574 [ 3971 14.444 57.357.124
Mecanica general | 4.068 8.178 | 33268.104 | 4.272 8712 | 37217664 | 4485 9282 | 41.629.770 | 4.710 93890 | 46.581.900 | 4.945 | 10.536 52.100.520
Carroceria 239 132228 | 31.602492 | 251 140876 | 35359.876 | 263 150089 | 39473407 | 276 | 159905 | 44.133.780 | 290 170303 49.305.270
"TOTALES 28.731 [254.570.682 | 30.167 [ 282.999.251 | 31.676 317415.248 | 33.280 354.012.303 | 34.922 396.079.268
CUADRO 9. Costo de insumos para la comercializacion de repuestos y accesorios
ANO 1 ANO 2 i ANO 3 ANO 4 ANO §
. Costo Costo .- | Costo Costo - Costo Costo ] Costo Costo . Costo Costo Total
AUTOPARTES Car:’uda Unitario Total Car:’nda Uniterio Total Caf;ﬂda Unitario | Total Car:inda Unitario Total Cat:’uda Uniterio $
# vehic $ $ # vehic $ $ | #vehic $ $ # vehic $ $ # vehic $
Valvulas 948 12255 | 11.617.740 | 995 13.056 | 12.990.720 | 1.045 | 13.909 | 14535850 | 1.097 | 14.820 | 16257.540 | 1.152 | 15.789 18.188.928
Siliconas 39 13314 519246 | a4l 14.184 581544 | 44 15.112 664972 | 46 16.160 743360 48 17.153 823.344
Repuestos de 1017 | 100394 | 102.100.698 | 1.068 | 106959 | 114232212 | 1.121 | 113955 | 127.743.555 | 1.177 | 121407 | 142.896.039 | 1236 | 12938 | 159.874.128
motor
Llantas y 613 99041 | 60712133 | 644 | 105518 | 67.853.592 | 676 | 112419 | 75995244 | 710 | 119771 | 85037410 | 745 127.604 95.064.980
neumaticos
Sistema eléctrico 326 17627 | 5746402 | 342 18.779 6422418 | 359 20.007 7182513 | 377 21315 8.035.755 | 396 22.709 8.992.764
Lubricacion 780 11.898 | 9.280440 | 819 12.675 | 10.380.825 | 860 13584 | 11614300 | 903 | 14388 | 12.992364 | 948 15.329 14.531.892
Sistema de 553 15284 | 8452052 | 580 16.284 9444720 | 610 17349 | 10.582.890 | 640 18.483 | 11.829.320 | 672 19.680 13.224.960
direccion
TOTALES 4276 198.428.711 | 4.489 221.906.031 | 4.714 248.319.324 | 4.950 277.791.588 | 5.197 310.700.996
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7.3.2 Costos de Administracion. Estos son los costos provenientes de realizar
las funciones de administracidén dentro de la empresa. Este andlisis incluye
sueldos (némina administrativa), gastos de oficina ((tiles de oficina y papeleria),
servicios publicos, comunicaciéon (telefonia, energia eléctrica, dotacién de

uniformes y cuota de sostenimiento ATA.

CUADRO 10. NOMINA DE PERSONAL ADMINISTRATIVO

CARGO Cantidad Costo unitario Costo Anual
Gerente Administrador 1 $ 3.303.272,70 $ 39.639.272,40
Secretaria General 1 1.052.189,04 12.626.268,50
Auxiliar de Almacén 1 1.052.189,04 12.626.268,50
Auxiliar de cafeteria y aseo 1 829.573,71 9.954.884,52
Celador 1 1.618.587,80 12.235.053,60
TOTAL 5 $ 87.081.747,52

NOTA: Estos valores incluyen prestaciones de Ley

CUADRO 11. SERVICIOS PUBLICOS DE AREA ADMINISTRATIVA

DESCRIPCION UNIDAD Cantidad mensual Costo Unitario Costo Anual

| Agua M’ 22 274117 723.688,88
Energia Eléctrica Kw-hr 210,85 454 57 ~1.150.153,01
Telefonia Impulsos 850 112,54 1.147.908,00
TOTALES $ 3.021.749,89

R CUADRO 12. DOTACIONES L :

DESCRIPCION | Cantidad semestral - Costo unitario ' - ~Costo Anual -~
QOverol 22 42.109,93 1.852.836,92
Botas 22 40.751,55 1.793.068,20
TOTAL 44 $ 3.645.905,12

CUADRO 13. OTROS GASTOS ADMINISTRATIVOS

DESCRIPCION Costo Mensual Costo Anual -
_Cuota sostenimiento ATA 71.914,50 862.974,00
Papeleria y utiles de oficina 255.696,00 3.068.352,00
TOTALES $ 3.931.3.26,00

7.3.3 Gastos de Venta. Estos costos estdn representados por los gastos de

comercializacién por concepto de publicidad.
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CUADRO 14. COSTOS DE VENTA

DESCRIPCION Cantidad anual Costo Anual
Cuota sostenimiento ATA 71.814,50 862.974,00
| Papeleria y utiles de oficina 255.696,00 3.068.352,00
TOTALES $ 3.931.3.26,00

7.4 INVERSION TOTAL INICIAL

La inversién inicial comprende la adquisicion de todos los Activos Fijos (tangibles)

y Activos Diferidos (intangibles) necesarios para iniciar las operaciones de la

empresa, con excepcién del Capital de Trabajo.

7.4.1 Inversiones Fijas. El Activo Tangible de! Proyecto esta representado en:

Terrenos.

e Edificio.
e Adecuaciones.
¢ Maquinaria, equipo y herramientas.

¢ Equipo mobiliario.

7.4.2 Inversiones Diferidas. Las Inversiones Diferidas (intangibles) son aquellas
que se realizan sobre la compra de servicios o derechos que son necesarios para

la puesta en marcha del Proyecto. Estan representadas en:

e Gastos de constitucion.
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o Software (Office + Programa de Administracién y programaciéon de los

servicios)

e Imprevistos (5% del total de diferidos)

CUADRO 15. Inversion antes de la puesta en marcha del Proyecto = - -

RUBRO VALOR
TOTAL ACTIVOS FIJOS $ 91.229.109,31
Terreno 32.880.000,00
Edificio 8.708.800,00
Adecuaciones 23.637.828,31
Magquinaria y equipo operativo 21.002.282,00
Herramientas 725.359,00
Muebles y enseres 4.274.840,00
Equipo de oficina 3900.000,00
TOTAL ACTIVOS INTANGIBLES 3.670.413,37
Gastos de constitucion 845.631,78
Software 2.500.000,00
Afiliacién ATA 150.000,00
Imprevistos 174.781,59
CAPITAL DE TRABAJO 54.454.326,70

TOTAL INVERSION

$ 149.353.849,38

7.4.3 Reinversion de Activos Fijos. Teniendo en cuenta que la vida util de
determinados activos es mas corta, se hace necesario realizar una reinversion
sobre los que el periodo de depreciacion sea inferior al horizonte del Proyecto, y
que por efectos de su desgaste requieran ser renovados. Estos activos

corresponden a las herramientas de taller.

CUADRO 16. Reinversion de Activos Fijos. Herramientas de Taller

DESCRIPCION Cantidad Costo Unitario Costo Parcial .~ -
Pistola 1 49.343,53 $ 49.343,53
Espatula 1 5.469,71 5.469,71
Llave de crucetas 1 11.047,06 11.047,06
Juego de llaves acedadas 1 43.039,39 43.039,39
Juego de llaves tipo Allen 3 44.986,38 134.959,13
Juego de llaves de expansion 3 93.241,52 279.724,57
Juego de dados y raches 2 49.460,83 98.921,66 |
Juego de llaves de doble boca 2 36.920,27 73.840,54
Llave de tubo 2 34.415,79 68.831,58
Martillo 2 7.154,29 14.308.57
Mona 2 14.673,78 29.347,56
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DESCRIPCION Cantidad Costo Unitario Costo Parcial
Escofina 1 19.463,86 19.463,86
Lima redonda 1 4.944 87 4,944 87
Lima plana 1 5.365,71 5.365,71
Juego de destomilladores 1 20.195,50 20.195,50
Cinta métrica 1 3.869,80 3.869,80
Cortador 1 14.511,73 14.511,73
TOTAL $ 877.184,77

7.4.4 Depreciaciones y Amortizaciones. EI término Depreciacion tiene
exactamente la misma connotacion que Amortizaciéon, pero la primera sélo se
aplica al Activo Fijo ya que con el uso en el tiempo estos bienes valen menos, es
decir, se deprecian. En cambio, la Amortizacion sélo se aplica a los Activos
Diferidos ya que éstos con el paso del tiempo no se deprecian, por lo que el
término Amortizacién significa el cargo anual que se hace para recuperar esta

inversion (Baca, 1992)*

Los activos a depreciar en el presente Proyecto incluyen la maquinaria y equipos,
los muebles y enseres, los computadores y maquinas de oficina. Para efectos del
calculo se utiliza el método de linea recta, teniendo en cuenta la vida util de cada

clase de activo y los ajustes por inflacién.

CUADRO 17. Calculo de Depreciacion. Maquinarias, equipos y muebles

Precio : Ajuste Depreciacion B Porcentaje
Perjodo valorizado i @pr’eclacién A:umulada i a recuoeriar'
0 20.947.600,00 B 20.947.600,00 100%
1 20.947.600,00 2.094.760,00 0,00 2.094.760,00 18.852.840,00 90%
2 20.947.600,00 | 2.094.760,00 0,00 4.189.520,00 16.758.080,00 80%
3 20.947.600,00 | 2.094.760,00 0,00 6.284.280,00 | 14.663.330,00 70%
4 20.947.600,00 2.094.760,00 0,00 8.379.040,00 12.568.560,00 60%
5 20.947.600,00 2.094.760,00 0,00 10.473.800,00 | 10.473.800,00 50%

' BACA, Gabriel (1992). Evaluacién de Proyectos. Andlisis y administracién del riesgo. México:
McGraw Hill, p. 22,
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CUADRO 18. Calculo de Depreciacion. Equipos de oficina (computador)
. Precio Sy Ajuste Depreciacién . Porcentaje
Petjodo valorizado R Depriciacién Agumulada e el a recuper,ar |
0 3.900.000,00 3.900.000,00 100%
1 3.900.000,00 780.000,00 0,00 780.000.00 | 3.120.000,00 80%
2 3.900.000,00 780.000,00 0,00 1.560.000,00 [ 2.340.000,00 60%
3 3.900.000,00 780.000,00 0,00 2.340.000,00 1.560.000,00 40%
4 3.900.000,00 780.000,00 0,00 3.120.000.00 780.000,00 20%
5 3.900.000,00 780.000,00 0,00 3.800.000,00 0.00 0%

CUADRO 19. Calculo de Depreciacion. Edificaciones y Adecuaciones

Periodo Pre.cio Depreciacién Aj"?"’. Depreciacién Costo Fiscal Porcentaje
valorizado Depreciacién | Acumulada a recuperar
0 32.346.628,31 32.346.628,31 100%
1 32.346.628,31 | 1.617.331.42 0.00 1.617.331,42 | 30.729.296,90 95%
2 32.346.628,31 1.617.331,42 0,00 3.234.662,83 | 29.111.965.48 90%
3 32.346.628,31 | 1.617.33142 0,00 4.851.994.25 | 27.494.634,06 85%
4 32.346.628,31 | 1.617.331,42 0,00 6.469.325,66 | 25.877.302,65 80%
5 32.346.628,31 1.617.331,42 0,00 8.086.657.08 | 24.259.971,23 75%

- CUADRO 20. Calculo de Depreciacion. Maquinarias, equipos herramientas,

muebles y enseres con valor inferior a $750.000

:':'Perio'do. ::..Preclo Depreciacién Ajuste. Depreciacion _Costo Fiscal | Porcentaje
[ valorizado R Depreciacién | Acumulada : a recuperar
0 5.054.881,00 100%

1 5.054.881,00 | 5.054.881,00 0,00 5.054.881,00 0,00 0%

'CUADRO 21. Calculo de Depreciacion. Reinversion de herramlentas de taller:

Periodo | . Preclo I pegraciacien | _ Aluste | Depreciacion | ¢, Fiscal - Porcentaje’.
valorizado . Depreciacién | . Acumulada ‘a recuperar
0 725.359,00 100%
1 725.359,00 725.359,00 | 0,00 725.359,00 0,00 0%
CUADRO 22. Calculo de Amortizacion : 5
Precio . Ajuste Depreciacién Porcentaje
e valorizado kil Depr’eciacién At‘:,umulada i a recuper,ar
0 3.670.413,37 3.670.413,37 100%
1 3.670.413,37 734.082,67 0,00 734.082,67 | 2.936.330,70 80%
2 3.670.413,37 734.082,67 0,00 1.468.165,35 | 2.202.248,02 60%
3 3.670.413,37 734.082.67 0.00 2.202.248,02 1.68.165,35 40%
4 3.670.413,37 734.082,67 0,00 2.936.330,70 734.082,67 20%
5 3.670.413,37 734.082,67 0,00 3.670.413,37 0,00 0%
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7.5 CAPITAL DE TRABAJO

Es el capital adicional (distinto al Fijo y al Diferido) con que hay que contar para
que empiece a funcionar la empresa. Puede estar representado en todos o

algunos de los siguientes factores:

Inventarios de materia prima, productos en proceso, productos terminados y

repuestos.

Cartera, es decir, la financiacion que se brinda a los compradores para el pago

de sus facturas.

Colchon de efectivo. Es el dinero necesario para cubrir los costos y gastos de

operacién durante un periodo de tiempo previamente definido.

Crédito de proveedores. Es la financiacion que brinda los proveedores de

insumos.

Antes de establecer el monto de este capital, el proyecto debe establecer politicas,
generalmente en dias de produccién para cada uno de los aspectos antes
mencionados, con el fin de estimar correctamente las necesidades del capital de

trabajo a lo largo del tiempo. Estas politicas se definen de la siguiente manera:

¢ Inventarios. La politica de inventario es tener siempre 15 dias de insumos.

e (Cartera. El 50% de las ventas totales tendran crédito a 30 dias.
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e Colchdén de Efectivo. Cubrir un mes (30 dias) de gastos en mano de obra,

incluyendo prestaciones,

servicios publicos, area operativa, gastos de

administracién y gastos de ventas,

e Crédito a Proveedores. Se mantendra un crédito de 7 dias con proveedores.

El calculo del capital de trabajo requerido por el Proyecto se aprecia de la

siguiente manera:

CUADRO 23. CAPITAL DE TRABAJO

Afo §

Descripcion Ao 0 Ao 1 Afto 2 Ao 3 Afo 4
Inventario 12.536.214.69 | 14.023.887,29 | 15.688.102,00 | 17.549.809,06 | 19.632.444,90
de insumos
Colchodn de efectivo 12.166.338.62 | 12.962.017,17 | 13.809.733.09 | 14.712.889.63 | 13.675.112,62
Mano de obra 6.450.677,38 6.872.551.68 7.322.016,65 7.800.876,44 8.311.053,76
Servicios publicos 409.441,08 436.218,52 464.747 21 495.141,68 527.523,95
Area operativa
Costos de adminis- 5.306.220,16 5.653.24596 6.022.969,31 6.416.871,51 6.836.534,90
traciéon y ventas
Cartera 25.466.897.85 | 27.132.43297 __28_._906.894,08 30.797.40495 | 32.811.555,24
Crédito proveedores 4.284.875,54 4.565.16,40 4.863.664,36 5.181.748,01 5.520.634,33
Requerimientos de 54.454326,70 | 58.683.443,82 | 63.268.393,53 | 68.241.851,66 | 73.639.747,08
Capital de Trabajo
Inversion en 54.454 326,70 4.229.117,12 4.584.949,70 4.973.458,13 5.397.895,43
Capital de Trabaio
7.6 FINANCIACION

Para la determinacioén del crédito, se suman todos los desemboisos que deben ser

realizados en el Aio 0, lo que representan el total de la inversion inicial del

Proyecto. Como se establecié en el punto 5.6.3 del Estudio Técnico, la capacidad”

financiera de la empresa es de, aproximadamente, doscientos ochenta millones de

pesos ($280.000.000), y por lo menos el 70% (196.000.000) estan representados

por recursos propios, y el 30% ($84.000.000) proviene de créditos con entidades
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financieras. Estos créditos seran pagaderos en 3 cuotas uniformes a capital, con

un interés del 19,46% efectivo anual, pagadero en forma vencida.

CUADRO 24. Crédito

"~ PERIODO , SALDO INTERES ABONO A CAPITAL
0 $ 84.000.000,00
1 56.000.000,00 $ 16.346.400,00 $ 28.000.000,00
2 28.000.000,00 10.897.600,00 28.000.000,00
3 0,00 5.448.800,00 28.000.000,00
7.7 VARIACIONES

Las variaciones se representan por los valores de mercado después de los
impuestos mas las recuperaciones de capital de trabajo menos los pagos finales
de obligaciones financieras. Para este item sblo se tendran en cuenta los dos

primeros conceptos, ya que al final del Proyecto el préstamo estara cancelado.

7.7.1 Valor de mercado después de impuestos. Al final del Proyecto, los Activos
Fijos seran vendidos en un valor determinado por el mercado, denominado Valor

de Mercado.

El Valor de Mercado de la edificacion se estableci® en un 75% de su valor

revalorizado, y para los activos fijos restantes corresponde al 30% del valor
revalorizado de fos mismos en el Aio 5. En el caso del terreno, el Valor de

Mercado al final del Proyecto es igual al valor revalorizado.
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Para calcular el valor de mercado después de impuestos, se debe hacer una
comparacion entre el Valor de Mercado y el Valor del Costo Fiscal de cada activo

fijo, segun los siguientes criterios:

a) SiVMs > CF5, entonces VMDIs = VMs - | * (VM5 - CF5)
b) Si VMs = CF5, entonces VMDIs = VMg

c) SiVMs < CFs, entonces VMDIs= VMs + | * (VM5 - CFs)

Donde: VM = Valor de Mercado
CF = Costo Fiscat
VMDI =Valor de Mercado después de impuesto

r = Tasa de impuesto (38%) (Estatuto Tributario, articulo 24)

CUADRO 25. VALOR DE MERCADO DE LOS ACTIVOS FIJOS
Valor . “Valorde |~ ¥ -

Tenal RUBRO ': Reval?mzado : '!‘Vflercndo : Costo F““I : VD-MI? i
Terreno 45.133.111,09 45.133.111,09 45 133.111,09 45.133.111,09
SUBTOTAL 45.133.111,09 45,133.111,09 45.133.111,09
Edificio + adecuaciones 44.400.972,29 33.300.729,22 33.300.729,22 33.300.729,22
Maquinaria, equipo operativo, 28.753.964,66 8.626.189,40 14.376.982,33 10.811.490,71
muebles y enseres

Magquinaria, equipo operativo, 6.938.640.69 2.081.592,21 0,00 1.290.587,17
muebles y enseres < $750.000

Equipo de oficina 5.353.379.97 1.606.013,99 0.00 995.728,67
Reinversion herramientas 995.672,39 298.701.72 0,00 185.195,07
SUBTOTAL 45.913.226,53 47.677.711,55 44.583.730,84
Total Valor de Mercado después de Impuestos 91.716.841,93

7.7.2 Recuperacion del Capital de Trabajo. Este valor es el total de los Capitales

de Trabajo requeridos durante los 5 afos del Proyecto.
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7.8 PROYECCION DE INGRESOS

CUADRO 26. Proyecclén de Ingresos por la venta de los servicios de mantenimiento

W ANO | -ANO? : ANO 3 ANO 4 ANO §
SERVICIO #Ve- | Precio Yenta #Ve- | Precio | - V_enu # Ve- | Precio Venta # Ve- | Precio Venta #Ve- | Precio Venta
hiculo_| Unit Total hiculo | Unit " ..-'..Tom |- bieulo | Unit Total hiculo | Unit Total hiculo | Unit Total

Lavado 7.845 10.188 | 79.924.860 | 8.237 10.855 89.412.635 | 8.649 11.565 | 100.025.685 __9_08| 12.321 | 11:.887.00t | 9.535 13.126 | 125.156.410
Petrolizado y 9.788 15953 | 15.147.964 | 10.277 | 16.995 | 174.657.615 | 10.791 | 18.106 | 195.381.846 | 11.330 | 19.291 | 218.567.030 | 11.897 720.553 | 244.519.041
lubricacion -
Rodamiento y 3.524 | 40.457 | 142.570.468 | 3.701 43.102 | 159.520.502 | 3.886 | 45.921 | 178.449.006 | 4.080 | 48.924 | 199.609.920 | 4.284 52.123 | 223.294.932
sisterna de
frenos B
Mantenimiento | 3.267 | 28.025 [ 91.557.675 [ 3.431 29.857 | 102.439.367 | 3.602 | 31.810 | 114.579.620 | 3.782 | 33.891 | 128.175.762 | 3.97| 36.108 | 143.384.868
eléctrico
Mecénica 2.068 | 20.445 | 83.170260 | 4.272 | 21.781 | 93.048432 | 4.485 | 23.206 | 104.078.910 | 4.710 | 24.724 | 116.450.040 | 4.945 26.340 | 130.251.300
general )

Carroceria 239 330.570 | 79.006.230 251 | 352.189 88.399.439 263 375222 | 98.683.386 276 399.762 | 110.334.312 290 425905 | 123.512.450
TOTAL 28.731 491.377.457 | 30.167 707.477.990 | 31.676 791.198.453 | 33.260 885.024.065 | 34.922 990.119.021
CUADRO 27. Provecclén de Ingresos por la venta de autopartes

Sl ; ANO | ' ANO 2 ; { ANO 3 ANO 4 ANO 5

SERVICIO # Precio Venta # Precio Venta # . | Precio Venta | # Precio Venta # Precio Venta
L, Partes | Unit Total Partes | Unit "“Total - | Partes | Unit Total Partes | Unit Total Partes | Unit Total

Vilvulas 948 17,506 | 16.595.688 995 18.652 18.558.740 | 1.045 19.872 | 20.766.240 | 1097 21.171 23.224.587 | 1.152 27.555 25.983.360

Siliconas 39 19.020 741.780 41 20.263 830.783 44 21.588 949.872 46 23.001 1.058.046 48 724.504 1.176.192

Repuestosde | 1.017 | 143.419 | 145.857.123 | 1.068 | 152,799 | 163.189.332 | 1.121 | 162.792 | 187.141.1i2 | 1.177 | 173.439 204.137.703 | 1.236 | 184.782 | 228.390.552

motor ___

Llantas y 613 141.486 | 86.730918 644 150.739 | 97.075916 676 160.597 | 108.563.572 710 171.100 | 121.481.000 745 182.290 | 135.806.050

neuméticos

Sistema 326 25.179 8.208.354 342 26.826 9.174.492 359 28.581 10.260.579 377 30.450 11.479.650 396 37.442 12.847.032

eléctrico )

Lubricacién 780 16.996 13.022.880 819 18.108 14.830.452 860 19.293 16.591.980 903 20.554 18.560.262 948 21.898 | 20.759.304.

Sistema de 553 21.834 12.074.202 580 23.262 13.491.960 610 24.784 15.118.240 640 26.404 16.898.560 672 28.131 18.904.032

direccién

TOTAL 4.276 283.230.945 | 4.489 317.151.675 | 4714 359.391.595 | 4.950 396.839.808 | 5.197 443.366..522
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8. CONCLUSIONES

El presente documento presenta una propuesta de crecimiento empresarial. El
ambiente actual de competitividad ejerce una gran presion sobre los empresarios
para aumentar utilidades y sostener un posicionamiento en el mercado. Por ello
deben prepararse para innovar y controlar costos, que es el planteamiento de la

presente propuesta.

Los analisis y referencias aqui presentadas permiten concluir que para establecer
las bases de la innovacion, la empresa necesita visionar lo que desea y a qué
recursos involucra (institucionales, humanos, fisicos, materiales, técnicos,
tecnolégicos, financieros). Esto se logra a través del conocimiento claro de la

organizacién y del mercado.

Se considera que los objetivos formulados se alcanzaron, pues se identificaron las
estrategias adecuadas para un crecimiento empresarial de la Empresa Inversiones
y Servicios del Sur S. A. (ISUR S. A.) en el municipio de Soledad (Attantico). Por

eso,

e Se describié la influencia de los factores internos y externos que determinen la

viabilidad de un crecimiento empresarial a fin de garantizar el posicionamiento
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en el mercado y los niveles de competitividad de la empresa objeto del estudio
de caso.

e Se describié la capacidad operativa, aspectos técnicos, organizacionales y
financieros necesarios para un crecimiento empresarial con criterios de calidad,
eficiencia y oportunidad.

e Se diseé y formulé una propuesta de tipo administrativo e innovador que
permitira el crecimiento de iISUR S. A., a fin de garantizar su mejoramiento

continuo y calidad en su servicio.

El estudio de mercado aqui realizado, la planeacién organizativa, el disefio técnico
y el andlisis financiero, permiten concluir la factibilidad y viabilidad de la propuesta
de innovacién empresarial. El éxito se prevé por las posibilidades de crecimiento,
el refuerzo de las ventajas competitivas, el ajuste de procesos y sistemas

operativos y la gestion de recursos humanos, fisicos, materiales y financieros.

Se comprueba que la empresa busca una posicién estable en el mercado y en sus
utilidades, para lo cual el tiempo y la complejidad de los procesos no son una
limitante pues las posibilidades de implementar las propuestas de la presente
investigacion son realizables y existe la voluntad para un compromiso con criterios

de calidad, oportunidad, efectividad y eficiencia.

Las estrategias de crecimiento empresarial utilizadas son respuestas a la

demanda del mercado, y se resumen en una inversidbn de recursos necesarios
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para el servicio de mantenimiento preventivo y correctivo de automotores, la
capacidad de respuesta y atencién al usuario en el menor tiempo posible, la
manipulaciéon de equipos, herramientas e insumos para un buen servicio, todo lo

cual coloca a la empresa en la vanguardia de sus competidores.

La factibilidad técnica, organizativa, administrativa y financiera de la Propuesta

puede mantenerse, incluso frente a variaciones eventuales y riesgos futuros, lo

que garantiza su posicionamiento en el mercado y sostenibilidad.
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9. RECOMENDACIONES

La primera recomendacién sugerida es la puesta en marcha de la presente
propuesta en el menor tiempo posible, pues contiene la estructura necesaria para

la iniciacién de su ejecucion.

También se recomienda la alianza con proveedores de prestigio y de reconocida
trayectoria, a fin de obtener soporte técnico y asesoramiento eficiente y de calidad

para garantizar un mejor servicio a los usuarios.

El acertado reclutamiento, capacitacién y entrenamiento de funcionarios vy
operarios posibilitara enfrentar el reto de la acelerada evolucién tecnoldgica del
sistema automotriz actual, como también la invasién de nuevas marcas en el

mercado y el crecimiento desmedido del parque vehicular.
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