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1. DEFINICIÓN DEL PROYECTO 

1.1 Resumen ejecutivo  

      Este trabajo tiene como fin la realización de un plan de negocio para evaluar la viabilidad 

de la creación de la empresa AutoChic, es un taller de mantenimiento automotriz dirigido a 

mujeres que tiene como fin empoderarlas en el sector y así mismo generar una comunidad 

que se una para acabar con los estigmas impuestos por la sociedad, donde se afirman que las 

mujeres no saben manejar, no entienden de mecánica, hablan de que es un sector específico 

de hombres, entre otros. Este servicio se hará cargo de todo lo que tiene que ver con el 

mantenimiento preventivo y correctivo de los vehículos, y contará con aliados estratégicos 

para la realización de otros servicios y con ellos suplir todo tipo de necesidad que pueda 

presentar nuestro público objetivo.   

     Este proyecto surge por el análisis de la necesidad de inclusión femenina en el sector 

automotriz. Las mujeres con un automóvil propio son un segmento que está creciendo cada 

vez más y carece de un buen servicio en diferentes aspectos. Este inconveniente y necesidad 

en el mercado se identificó por medio de experiencia personal y profesional, debido a que se 

ha mantenido un acercamiento por medio de una empresa familiar que ha estado en el 

mercado aproximadamente veinte años. 

     Para el desarrollo de esta idea de negocio es necesario realizar una investigación de 

mercados previa sobre demanda potencial de mujeres en Bogotá con licencia de conducir, 

que es aproximadamente de 2.979.372 y la viabilidad económica del proyecto sobre la 

relación costo beneficio mayor a 1 y que es igual al 1,03 según el plan financiero realizado. 

Teniendo en cuenta que en el país no hay una empresa en el sector automotriz dirigida 

específicamente a este target, AutoChic destacará en el mercado brindando una experiencia 

única que se llevará a cabo con el apoyo de personal administrativo, profesionales y técnicos 

en mecánica, que cumplan con los objetivos establecidos para poder brindar un servicio de 

calidad y así posicionarse como marca. 

     De manera que este trabajo está dividido en siete capítulos, que tienen como objetivo 

mostrar la oportunidad de crear una empresa de mantenimiento automotriz dirigida a mujeres 

teniendo como punto de partida que es un servicio único en el mercado y con un amplio 

segmento que busca igualdad y un servicio de calidad.  

     El primer capítulo, da a conocer de forma detallada la idea de negocio y la propuesta de 

valor, sustentada por medio de un diagnóstico de los factores que afectan directa e 
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indirectamente la empresa. Como factor relevante se encuentra la discriminación a la mujer a 

lo largo de los años, además el aporte de la ONU en la igualdad de género, los recursos y 

acciones necesarios para generar un impacto positivo con el servicio ofrecido.   

     El segundo capítulo, se evidencia una investigación a profundidad sobre el mercado, para 

así poder identificar el segmento en la ciudad de Bogotá que es de 1.583.887 mujeres que 

cuentan con licencia para conducir y están dentro del rango de edad de nuestro público 

objetivo. También se establece que no existe una competencia directa en el mercado, por lo 

anterior las estrategias más relevantes que se llevarán a cabo son de producto y precio, para 

poder afrontar los retos e igualmente destacar en sector, utilizando como base el factor 

diferencial.   

     El tercer capítulo, describe cuales son los activos requeridos para poder efectuar de forma 

óptima el proyecto, dentro de los cuales se encuentra un personal capacitado y un espacio 

exclusivo para que las mujeres tengan una experiencia única debido al buen servicio, asesoría 

y buen trato. 

     El cuarto capítulo, describe el funcionamiento de AutoChic y como a través de un buen 

manejo se podrá consolidad una comunidad que se sienta a gusto con el servicio y mitigue la 

exclusión de la mujer en el sector automotriz, para llevar al éxito la empresa e igualmente 

lograr su máxima rentabilidad. 

     El quinto capítulo, da a conocer el impacto social y ambiental que tiene la empresa y la 

responsabilidad al momento de realizar cualquier tipo de acción, ya que especifica cada una 

de las actividades que se realizarán en pro de la conservación del medio ambiente. 

Igualmente se resaltan beneficios a nivel social en cuanto a la igualdad de género que son 

fundamentales y parte de nuestro objetivo. 

     En el sexto capítulo, se realiza un estudio financiero en el cual se puede identificar el gran 

nivel de rentabilidad de AutoChic, cuáles son las fortalezas y aspectos por mejorar, para así 

poder definir los objetivos a mediano y largo plazo que busca la empresa en cuanto a ventas. 

Dentro del mismo, se puede ver el primer periodo positivo del flujo de caja, que es el 

segundo y también se evidencia el retorno de la inversión que argumenta la factibilidad del 

proyecto. 

     En el séptimo y último capítulo se concluye de manera general el proyecto AutoChic por 

medio de un modelo CANVAS que muestra los elementos fundamentales como actividades, 

recursos clave y estructura de costes para el proceso de ejecución, para así cumplir los 

objetivos planteados. 
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1.2 Descripción de idea de negocio  

      AutoChic es un taller de mantenimiento automotriz dirigido a mujeres que tiene como 

objetivo acabar con los estigmas de la sociedad, contribuir al desarrollo socioeconómico del 

país. Con el fin de cubrir la necesidad de la falta de conocimiento por parte de las mujeres 

sobre este tema, la obtención un buen servicio que incluya respeto, honestidad y personal 

capacitado.  

     Se ofrecerá asesoría gratuita, para que la mujer se pueda desenvolver en el mercado 

automotriz, en cuanto al servicio contamos con mantenimiento preventivo y correctivo, 

igualmente se tendrán aliados estratégicos para poder suplir cualquier otro servicio que se 

requiera. 

1.3 Origen de la idea de negocio  

 

     La idea surge de dos estudiantes de Mercadeo y Publicidad que identificaron la ausencia 

de la inclusión femenina en el sector automotriz debido a que al momento de adquirir el 

servicio la mujer es estafada, agredida verbalmente y tachada de ignorante, debido a que la 

industria siempre ha evocado ser específicamente para hombres.  

     Es una oportunidad en el mercado debido a que el empoderamiento femenino ha logrado 

que cada día existan más mujeres con un vehículo propio, pero sin un establecimiento que les 

brinde un óptimo servicio y conocimiento del tema, que les permita mantener el vehículo en 

buenas condiciones, por lo que muchas de ellas han pasado por malas experiencias o 

dependen de alguien para poder realizar los servicios que corresponden. Es por esto que llega 

AutoChic a convertirse en un aliado, donde se atenderán únicamente mujeres y pueden recibir 

un servicio honesto y de calidad. 

1.4 Diagnóstico del sector económico  

 

      El mercado automotriz actualmente según un artículo de Fenalco (2021) “La cadena de 

producción, comercialización, mantenimiento y reparación, el sector automotor aportó 

aproximadamente el 1,7% al PIB en Colombia”, lo que quiere decir que genera un desarrollo 

económico en el país que está en constante crecimiento dado que según un reporte del Runt 

(2021) “del 1 al 15 de octubre se matricularon 10.467 vehículos nuevos, presentando un 

crecimiento del 27,3% frente a la primera quincena del mes de octubre del 2019 y un 
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crecimiento del 66,5% respecto a la primera quincena de octubre del 2020”, principalmente 

dado por la reactivación económica posterior a la crisis sanitaría del COVID-19 y denota el 

crecimiento que puede darse en la demanda del servicio.  

     Actualmente el sector económico en su mayoría lo conforman talleres que brindan el 

servicio preventivo y correctivo, sin enfocarse en un público objetivo, no cuentan una 

experiencia agradable, ni correcto asesoramiento del cliente, en nuestra idea de negocio nos 

enfocaremos en un target de mujeres, el cual representa una gran oportunidad debido al 

creciente empoderamiento femenino y a romper prejuicios, según datos del Runt (2021) 

“aproximadamente 13 millones de ciudadanos tiene licencia de conducción vigente, de las 

cuales 3.574.389 son mujeres. El número de licencias de conducción activas expedidas para 

conductoras mujeres se incrementó un 8,6 % (263.768) en 2019. Esto significa que hay 3,3 

millones de mujeres con permiso para conducir en Colombia” (pag1).  

 

     Por medio de la asesoría y el servicio que brindamos se puede incrementar el número de 

mujeres en el gremio con el fin de contribuir al desarrollo social, económico y aumentar la 

demanda. Debido a que muchas mujeres no sienten la confianza de tener un automóvil propio 

o no se sienten con la capacidad de hacerse cargo de él, esto dado a su poco conocimiento en 

temas como: tiempos para realizar los mantenimientos, precios de mano de obra y obtención 

de repuestos, así que al tener un servicio que les brinde seguridad y apoyo incondicional se 

van a sentir atraídas a formar parte de la comunidad y con esto el propósito es lograr fidelizar 

a cada mujer con la empresa. 

1.5 Factores clave del éxito  

 

     Brindar un servicio que muestre empatía por la posición que tienen las mujeres en el 

sector automotriz, contribuir al empoderamiento en el mismo y generar igualdad de género 

independientemente del contexto,  lo anterior ligado a una experiencia que evoque interés por 

las mujeres, por medio de una asesoría que explique de forma clara y sencilla lo que deben 

conocer, esto de forma física y por medios digitales como redes sociales, habrá contenido de 

valor que ayude y facilite a entender la información dada, así mismo estar al tanto de la 

comunicación directa con cada cliente para ayudar si presentan algún inconveniente fuera del 

taller y poder dar solución al mismo. Lograr un servicio honesto y de calidad contando con 

personal certificado y ser parte de su capacitación enfocada a un ambiente seguro y 
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equitativo, para garantizar un servicio óptimo, esto apoyado de espacios exclusivos donde las 

mujeres pueden pasar el tiempo trabajando o descansando mientras realizan cualquier tipo de 

mantenimiento a su vehículo. 

1.6 Factores clave del mercado 

     El análisis PESTEL para AutoChic, es una herramienta que nos permite realizar un 

estudio a profundidad de aspectos que tienen que ver a nivel macro del proyecto a realizar, 

con el fin de estudiar variables, determinar oportunidades y aspectos que pueden ser 

utilizados como estrategias al momento de realizar el proyecto (tabla 1). 

 

Tabla 1. Análisis PESTEL  

POLÍTICO Autochic busca contribuir y ser promotor del empoderamiento 

femenino, que lleva a las mujeres a un crecimiento en diferentes 

aspectos de su vida, ONU Mujeres promueve la adopción de nuevas 

leyes y la introducción de reformas constitucionales para garantizar 

un acceso equitativo de las mujeres en distintos ámbitos. Promueve 

el trabajo del sistema de las Naciones Unidas en pro de la igualdad 

de género, en todos los debates y acuerdos relativos a la Agenda 

2030. Lo que puede generar un aumento en la capacidad adquisitiva 

de ellas y así mismo lograr obtención de bienes que les brinden 

comodidades. 

SOCIAL  Desde hace décadas se ha vivido la lucha de las mujeres por la 

equidad de género, específicamente han sido excluidas del sector 

automotriz, también se han tenido que someter a un mal servicio y 

malos tratos por el machismo que se vive en el mercado. Por lo que 

Autochic quiere generar una comunidad que contribuya a la igualdad 

en el sector automotriz y empiece a tener a las mujeres en cuenta 

como un target interesante. Según un artículo de las Naciones 

Unidas CEPAL (2015) “En Bogotá y Ciudad de México 6 de cada 

10 mujeres ha vivido alguna agresión sexual en el transporte 

público”, por lo que un vehículo propio hace que se sientan más 
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seguras y pueden evitar todo este tipo de agresiones. 

ECONÓMICO El sector de la industria automotriz es un factor determinante en el 

desarrollo y generación de empleos,  según el Ministerio del trabajo 

(2019) “En el marco del 1er Congreso de Seguridad y Salud en el 

Trabajo de la Pequeña y Mediana Empresa (MiPymes), la ministra 

del Trabajo, Alicia Arango Olmos, recordó la importancia que tienen 

las MiPymes en el país, debido a que, según cifras del DANE, éstas 

representan más de 90% del sector productivo nacional y generan el 

35% del PIB y el 80% del empleo de toda Colombia.” 

Específicamente en el mercado aporta en gran manera al PIB 

(producto interno bruto) con un 4%, en general abarca la fabricación, 

comercialización y venta, pero si bien es cierto, específicamente en 

el aumento y participación de las mujeres en la industria cada vez es 

mayor en empresas de marcas reconocidas en cargos 

administrativos. 

TECNOLÓGICO  Los factores tecnológicos son fundamentales para el desarrollo del 

plan de negocio, pues requerimos de ellos para muchos 

mantenimientos. La maquinaria moderna como el elevador, pistola 

neumática, máquina de lavar inyectores, entre otros, aumentan la 

productividad, de los servicios puede llegar a ser más eficiente, 

además estar al tanto de las nuevas tecnologías que funcionen en pro 

de mejorar cada vez la calidad y brindar un servicio óptimo, sin 

embargo, a raíz de la pandemia la digitalización es una buena opción 

para darse a conocer por las diferentes redes sociales, se pueden 

efectuar bases de datos con nuestras clientes y tener una fidelidad y 

cercanía. 

LEGAL Es necesario tener al día la empresa en cuanto a trámites legales, 

principalmente sobre su registro en cámara de comercio y la 

contratación de los empleados que harán parte del proyecto, según 

Cámara de Comercio de Bogotá (2016) “El decreto 1072 de 

2015 regula el sistema de gestión de seguridad y salud en el trabajo. 
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La implementación del SG-SST es de obligatorio cumplimiento. Las 

empresas, sin importar su naturaleza o tamaño, deben implementar 

un Sistema de Gestión de la Seguridad y Salud en el Trabajo”. 

AMBIENTAL Autochic realizará un plan de reciclaje y clasificación adecuada de 

materiales, que contribuya a mitigar las amenazas al medio ambiente 

que se han dado a lo largo de los años por malas prácticas al 

momento de desechar residuos. 

Según un informe realizado por Sectorial (2021) “el sector 

automotriz, se enfrenta a un proceso de transformación irreversible 

donde se busca que la energía encargada de la movilidad de los 

vehículos pase de ser derivada de combustibles fósiles a energías 

limpias. La evolución que ha tenido la tecnología ha permitido 

acciones más amigables con el medio ambiente y así darle mayor 

prioridad a su relación con el entorno”.  El taller debe cumplir la 

normativa ambiental que le sea de aplicación, así como contar con 

un plan de residuos y solicitar la licencia ambiental correspondiente 

Elaboración: propia  

 

      La contaminación por vehículos es mayor si no se encuentran en buenas condiciones 

mecánicas, por otro lado, se están incorporando al mercado carros que funcionan de forma 

eléctrica, pero en muchos casos no es rentable porque Bogotá aún no tiene la adaptación para 

poder realizar las recargas respectivas y el mantenimiento.  

1.7 Factores diferenciadores y propuesta de valor  

     Autochic es un taller exclusivo para atender mujeres, en donde ellas harán parte de una 

comunidad que busca igualdad de género y quiere específicamente empoderarse 

principalmente en el sector automotriz, por lo que brindaremos una asesoría tanto física como 

por medio de redes sociales sobre temas de interés en cuanto al mantenimiento de sus 

vehículos, para desenvolverse de la mejor manera al momento de solicitar cualquier servicio.   

    Habrá un acompañamiento que permita a las mujeres resolver imprevistos que puedan 

existir fuera del establecimiento como fallas en el funcionamiento del vehículo, servicios de 

despinche, aditivos que ofrecen en estaciones de servicios, entre otros. Este acompañamiento 
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incluye un seguimiento y control sobre tiempos para realizar revisiones. Igualmente 

contribuir a nivel social en la mitigación de la exclusión femenina en el sector. Finalmente, 

un espacio dentro del establecimiento que permita aprovechar el tiempo en temas de trabajo o 

esparcimiento para poder esperar a que su vehículo esté listo.  

 

Servicio exclusivo para mujeres 

 

     Es primordial dirigirse a mujeres que tengan interés de hacer parte de la comunidad 

Autochic y estén dentro de nuestro target, generar sentido de pertenencia y recibir apoyo sin 

necesidad de depender de alguien más para mantener su vehículo en buen estado, igualmente 

tendrán prioridad en los diferentes servicios que se lleven a cabo, con el fin de contribuir al 

desarrollo socioeconómico y participación de la mujer en el sector automotriz.  

 

Asesoría gratuita  

      Las mujeres recibirán un apoyo, sobre todos los temas relacionados con su vehículo como 

mantenimiento preventivo, servicio de despinche, aditivos en las estaciones de servicio, entre 

otros…, se dará una asesoría sobre diferentes temas de forma general y si se necesita habrá 

un servicio más personalizado donde tendrán la posibilidad de comunicarse con alguien que 

pueda resolver sus dudas y colaborar a la solución de los inconvenientes.  

 

Seguimiento y control  

     Todas las mujeres tendrán control sobre los servicios que necesita su vehículo, recibirán 

un aviso sobre los mantenimientos preventivos que deben realizar para poder evitar daños.  

1.8 Socios claves 

     Aliados estratégicos que nos permiten prestar un buen servicio, ampliar el portafolio y 

reforzar nuestra propuesta de valor, con el fin de que los clientes sientan respaldo por una 

misma marca sin tener que desplazarse a otros lugares. Esto contribuirá a un posicionamiento 

de marca y crecer dentro del mercado (Tabla 2). 

Tabla 2. Socios claves  

     Cada uno de los socios estratégicos presta servicios con los que no contamos en el taller, 

pero al ser una recomendación hay una ganancia económica positiva para nosotros, pues en 
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cada establecimiento habrá una recomendación del servicio que prestamos y un acuerdo 

económico por llevar un cliente nuevo al taller. 

 

Distribuidor de repuestos Para cada una de las reparaciones es bueno tener 

proveedores que consigan todo tipo de repuestos, tanto para 

servicios preventivos como correctivos, pues ellos 

recomiendan así mismos talleres y generan una ganancia 

económica. Almacenes como:  

 HB repuestos 

 Parmotor  

 Nissan Peugeot  

Latonería y pintura Los choques se pueden presentar y es bueno una asesoría de 

confianza sobre el tema. El lugar queda muy cerca a la 

ubicación y el encargado es Rafael Gómez propietario del 

taller Latonería Boyacá. 

Revisión tecno mecánica  Es un servicio que se requiere cada año y está en constante 

movimiento al ser un requisito para transitar. La revisión 

tecnomecánica AV. Boyacá es un establecimiento que nos 

brinda un beneficio económico por cada cliente que va de 

parte nuestra o por cada carro que llevamos directamente. 

Fuente: Autoría propia  

2 ESTUDIO DE MERCADO  

2.1 Estudio de mercados  

     Este capítulo tiene como finalidad analizar el mercado que permite llevar a cabo la 

empresa AutoChic al mercado de los servicios automotrices, brindando el servicio de 

mantenimiento mecánico preventivo y correctivo teniendo en cuenta aspectos tanto internos 

como externos para así prever dificultades que se puedan presentar y tomar decisiones 

acertadas al momento de llevarlo a cabo. 
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2.2 Análisis de competencia  

    En la actualidad, nacional como internacionalmente son escasos los talleres automotrices 

dirigidos a mujeres, es por esto que el análisis de la competencia abarca el mercado de 

talleres en general, en la ciudad de Bogotá, específicamente en la localidad de Engativá. 

 

   Teniendo en cuenta la emergencia sanitaria por el covid-19, la mayoría los talleres pasaron 

por una considerable disminución en ventas en un 60%, algunos recurrieron a realizar 

servicios personalizados, cursos, capacitaciones de mantenimiento o reparación de sus autos 

en línea. En el presente año 2021, ya se reactivó en gran manera el sector, y continúan con el 

desarrollo productivo.  

 

      Existen alrededor de 10 talleres con las mejores calificaciones por mujeres en la ciudad de 

Bogotá, donde principalmente se destaca la confianza, calidad y adecuada gestión de servicio, 

generando satisfacción a las expectativas y estándares de los clientes.  

2.2.1 Competencia directa 

     ''Los competidores de una empresa no son únicamente los que se ven a simple vista, sino 

que se trata de una lista muy amplia que debe incluir empresas que cumplan con las 

siguientes consideraciones: empresas enfocadas al mismo mercado que el nuestro, que 

ofrezcan un producto o servicio similar, que utilicen tecnología similar'' Wilson E (1994). P8 

Autolab  

        Es un taller automotriz con diferentes sedes en las ciudades de Bogotá, Barranquilla, 

Cali y Medellín, Bucaramanga, Envigado, entre otras.  

    Dentro de sus servicios se encuentran mecánica básica, mecánica especializada, revisiones 

y estética automotriz, adicional manejan un aplicativo móvil, dónde envían reportes y fotos 

digitales en tiempo real para mantener informados y actualizados a los clientes sobre el 

estado de su vehículo, ofrecen garantías extensas de cada servicio, y también servicio a 

domicilio, como recoger el auto y llevarlo al taller, como repararlo en casa sin ningún costo 

adicional. En su página web, se caracterizan a sí mismos como la plataforma digital de 

mecánica más grande de Colombia, donde cuentan con más de 40.000 clientes, desde un 

inicio facilitan la experiencia del servicio, ya que se puede agendar la cita, y cotizar el valor 

que varía dependiendo la marca de auto, modelo, año, cilindraje. 
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    Autolab está posicionado como un taller confianza ya que maneja servicios pre y post 

venta, su página web responde a todas las dudas que se puedan tener lo que brinda seguridad 

para que los clientes tomen el servicio, pero no resulta ser una amenaza ya que el público 

objetivo de Autochic es netamente las mujeres. 

2.2.2 Competencia indirecta 

       Según un informe realizado por la Cámara de Comercio de Bogotá (2007)” En la 

localidad de Engativá hay una alta presencia de microempresarios. Del total de empresas, 

19.206 son microempresas que representaron el 93% de la localidad de Engativá y el 9,6% de 

Bogotá.” El sector económico en los que se encuentra el mayor número de empresas de la 

localidad de Engativá es el de servicios: comercio y reparación de vehículos en un 40%.  

      Lo que quiere decir que en esta localidad hay aproximadamente 7.144 talleres de 

mantenimiento automotriz, los cuales son competencia indirecta para nosotros, pueden tener 

gran experiencia en el mercado, sin embargo, la propuesta de valor es diferente y se enfocan 

en otro tipo de segmento. 

    Los talleres más cercanos al lugar en donde estará ubicado el taller son José Mecánico, 

Reparación vehículos y Donde Tano, a continuación, se darán a conocer los precios que 

manejan los talleres mencionados en los servicios que brindará el taller, para así mismo tener 

en cuenta los precios que manejará AutoChic y las estrategias a utilizar (tabla 3). 

 

Análisis competencia indirecta Tabla 3 

 Sincronización  Cambio de aceite  Alineación  

José Mecánico $130.000 $100.000 N/A 

Reparación de 

vehículos  

$130.000 $90.000 $25.000 

Donde Tano  $120.000 $110.000 $22.000 

AUTOCHIC $140.000 $130.000 $25.000 

Fuente (autoría propia) 

2.3 Análisis de la demanda 

      En el análisis de la demanda identificamos las oportunidades que pueden existir en el 

mercado, teniendo en cuenta el factor diferencial, para así considerar si es atractivo para el 

target al cual nos queremos dirigir y evaluar si la idea de negocio genera rentabilidad. 
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     Al realizar el estudio de mercado, se evidenció que nuestra demanda inicialmente se ubica 

en la localidad de Engativá que cuenta con 814.100 habitantes, de los cuales el 22.77% son 

mujeres que equivale a 185.401, posteriormente en toda la ciudad de Bogotá, nuestra 

demanda inicial es 2.108.271 teniendo en cuenta el rango de edad de nuestro interés que es de 

30 a 60 años, que equivale al 27% de la población total. Personas que harán uso de los 

servicios por lo menos 3 veces al año.  

    Así mismo, por medio de la realización de encuestas que se analizarán más adelante, 

identificamos diferentes aspectos importantes como edad, si tienen vehículo propio o si están 

a cargo de conducir el vehículo de algún familia, uso de redes sociales, percepciones, 

experiencias con talleres e interés por el servicio a ofrecer, con esto logramos identificar 

posibles mujeres interesadas en el servicio y conocer si es llamativo para ellas tener más 

conocimiento sobre el sector automotriz, estos servicios o mantenimiento se realiza entre tres 

a seis meses, es decir que frecuentarían el lugar cada que su auto requiera nuevamente del 

mantenimiento periódico, por ende aproximadamente el 85% de las mujeres que entraron en 

nuestro estudio sí estarían a pagar dispuestas a pagar aproximadamente 7,1% más, por un 

taller donde sientan seguridad y confianza, porque ponen como prioridad su calidad de vida.  

(Figura 1). 

 

Figura  1. Arquetipo 

 

 

Fuente: Autoría propia   
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2.3.1. Demanda potencial 

     El resultado de la investigación fue positivo debido a que el número de mujeres con 

licencia para conducir es alto, según datos del Runt (2021) “aproximadamente 12.761.354 de 

ciudadanos tiene licencia de conducción vigente, de las cuales 3.464.382 son mujeres”.  

Por lo anterior podemos deducir que la posible demanda de Autochic es alta, y puede llegar a 

aumentar a lo largo de los años por los movimientos de empoderamiento femenino. Debido a 

que en Bogotá hay aproximadamente 979.238 que corresponden a la edad de nuestro target.   

 

     En cuanto a un target específico podemos hablar de vehículos particulares generalmente 

de modelos de auto (Chevrolet, Ford, Honda, KIA, Mazda, Renault, BMW, Nissan, Toyota, 

Peugeot, Volkswagen, entre otros.) que se ubiquen en la localidad de Engativá ya que es 

nuestra demanda efectiva las mujeres con auto en la localidad son de aproximadamente 

184.401. 

 

     Son mujeres independientes, que necesitan un mantenimiento periódico y están en busca 

de calidad en el servicio a diferencia de otros segmentos donde posiblemente solo es de 

importancia el factor dinero cuando se dirigen a un taller, y no tienen preferencia por un lugar 

que muestre los beneficios o seguridad de los servicios que adquieren. 

 

 

2.2.2. Demanda efectiva 

      

     El primer punto, es conocer cuántas mujeres pueden pertenecer al target por el hecho de 

contar con un automóvil, según datos Salud Data (2021) “en la localidad de Engativá hay 

aproximadamente 814.100 personas de las cuales 427.725 son mujeres”, que en un 

comparativo con las cifras del Runt sobre las mujeres que tienen licencia para conducir  un 

amplio segmento, al cual nos podemos dirigir para brindar un servicio de calidad y confiable 

con el fin contribuir con el empoderamiento que se está incorporando a medida del tiempo. 

 

     Conocemos la exclusión de las mujeres en sector automotriz debido a que según el 

Ministerio de educación (2020) “El número de mujeres que hacen parte de la industria no es 

alto pues solo 9% de quienes estudian Ingeniería Mecánica son mujeres”, esto evidencia el 
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miedo o el estigma que existe por hacer parte de este gremio y el impacto que podríamos 

llegar a tener si se muestran las capacidades de ambas partes al tener conocimiento sobre el 

mantenimiento del vehículo, educación automotriz  y el apoyo a las mujeres que han estado 

pasando por una situación poco agradable, debido a que los hombres tienen más respeto en el 

mercado lo que lleva a un mejor servicio, por lo que al capacitar a las mujeres mitigamos ese 

mal servicio que en muchos casos se presenta por ignorancia frente al tema y contribuimos a 

ese empoderamiento.  

     Según la de las Naciones Unidas CEPAL (2015) “6 de cada 10 mujeres han sido víctimas 

de alguna agresión sexual en el transporte público y 9 de cada 10 mujeres entre 18 y 29 años 

han sido víctimas de acoso callejero, esto refleja el poco respeto que existe hacía la mujer y 

en un mercado machista aún más”, por lo que podemos notar que muchas mujeres prefieren 

desplazarse en un automóvil propio antes de recurrir a este servicio y se genera más demanda 

del servicio, aun así no tengan un lugar de confianza para llevar su vehículo o la confianza 

para solicitar el servicio, por lo que es de gran interés para AutoChic.  

 

2.2.3. Características de la demanda  

     Para la cuantificación de la demanda decidimos realizar 96 encuestas a mujeres de 30-60 

años, de estrato entre 3-4-5 con ingresos de 2 a 5 SLMLV, trabajadoras o independientes que 

cuentan con vehículo propio o se hacen cargo del vehículo familiar, para así identificar la 

experiencia de ellas al momento de llevar su vehículo a cualquier tipo de mantenimiento, 

todas pertenecientes a la localidad de Engativá. 

2.2.4 Muestra 

     De acuerdo a la desegregación de los datos se estima que en Bogotá hay 2.108.271 

mujeres que hacen parte del rango de edad al que nos dirigimos que es entre 30-60 años de 

las cuales 979.238 se encuentran en los estratos 3-5. A partir de la estimación de la OCDE, se 

obtuvo que el tamaño de la población sería aproximadamente de  

 

Gráfico  1 Muestra de mujeres en Bogotá 
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     Con la información de la población acotada, se procede a calcular el tamaño muestral a 

través de la siguiente ecuación:  

 

𝒏 =
𝒁𝟐 ∗ 𝑺𝟐 ∗ 𝐍

𝒁𝟐 ∗ 𝑺𝟐 + 𝒆𝟐 ∗ 𝐍
 

     Se definió que el valor de Z sería de una distribución normal con un nivel de confianza del 

95%, la varianza sería de 0,5 y el error estándar de 0,96. Según esto, el tamaño muestral es 

de:  

 

𝟏, 𝟗𝟔𝟐 ∗ 𝟎, 𝟓𝟐 ∗ 𝟏𝟖𝟒𝟒𝟎𝟏

𝟏, 𝟗𝟔𝟐 ∗ 𝟎, 𝟓𝟐 + 𝟎, 𝟏𝟐 ∗ 𝟏𝟖𝟒𝟒𝟎𝟏
= 𝟗𝟔 

 

 

     Un 84% de las mujeres respondió que sí ha tenido una mala experiencia en el servicio, y 

en cuanto a la razón de ello hubo un promedio entre el aspecto del lugar, incomodidad por las 

personas que atendían, un mal servicio y que el precio no era acorde (Gráfico 2).    

 

Gráfico  2. Tipo de experiencia frente al servicio 
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Fuente: Autoría propia  

 

     Tuvimos en cuenta factores específicos de la evaluación negativa a estos talleres, para 

identificar qué aspectos son fundamentales al momento de estructurar el servicio. Dentro de 

este análisis podemos encontrar que la mayor parte de establecimientos tienen un mal 

aspecto, por otro lado, el servicio no es bueno debido a que no se realiza el mantenimiento 

pertinente y el costo no es acorde a lo realizado, finalmente un porcentaje importante también 

menciono incomodidad en el lugar, pues el acoso se presenta a menudo en estos lugares, lo 

que genera inseguridad (Grafico 3). 

Gráfico  3. Especificaciones de la mala experiencia del cliente 

 

 

Fuente: Autoría propia  
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2.3. Segmentación del mercado  

     La segmentación de mercados es el procedimiento de dividir un mercado en distintos 

subconjuntos que tienen necesidades características comunes y de seleccionar uno o varios de 

esos segmentos como tantos objetivos por alcanzar por medio de una mezcla de marketing 

(Schiffman y Kanuk, 2012, p.38). En nuestro caso comenzamos identificando mujeres con 

licencia de conducción en Colombia, seguido de esto, hicimos una aproximación a nivel 

Bogotá y localidad de Engativá. 

 

     Según un estudio de Women at the Wheel (2020), hoy en día, “la mujer representa el 40% 

de la industria automotriz, pero está en evolución, existen distintos factores que siguen 

frenando la participación de mujeres en el mercado, como la falta de diversidad, equidad e 

inclusión en un 64%, falta de balance entre su vida y el trabajo con 53% y adicional que 

tienen un horario poco flexible 43%.” 

 

    En la industria existen varios segmentos, dependiendo la marca de autos, gustos, 

necesidad, en este caso aplican segmentos populares que son autos con mayor 

comercialización en el mercado y segmentos con autos de gama media-alta. Así mismo 

aplica, sus hábitos de consumo y las tendencias que cambian de percepción. Según 

Asociación Nacional de Movilidad Sostenible (2021) “Las marcas más vendidas durante el 

2020 y 2021 son Mazada, Kia, Renault y Toyota”, que nos generan una visión de enfoque 

para tener en cuenta al momento de capacitaciones y actualización en cuanto a la demanda. 

 

       Según Meta for Business (2017) “Los anuncios que desafían los estereotipos de género y 

empoderamiento a las mujeres no solo son buenos para la sociedad, también son buenos para 

las empresas”, esto genera una ventaja dentro del mercado debido a que según las encuestas 

realizadas por Facebook IQ (2017) “ 51% de las mujeres prefiere comprarle a una marca con 

Femvertising” y así logramos una fidelización de marca y preferencia por un lugar que se 

enfoca en un servicio dirigido a mujeres y promoviendo el empoderamiento femenino. 
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2.3.2. Segmentación geográfica  

     Los servicios prestados por la empresa AutoChic serán principalmente en la localidad de 

Engativá con el fin de expandirnos a nivel Bogotá y sus alrededores, es decir, municipios 

aledaños como Funza, Madrid y Mosquera.  

     Se buscará un punto central como lo es el barrio Villa luz para llevar a cabo el servicio y 

mantenerse alejados de sectores en los que prestan este servicio con el fin de evitar 

situaciones incómodas que las mujeres daban a conocer en esos sectores como el 7 de agosto 

y Av.Rojas con calle 66.  

     Según Salud Data (2021) en la localidad de Engativá hay un total de 427.725 mujeres de 

las cuales 184.401 tienen la edad que seleccionamos para nuestro público objetivo. 

2.3.3. Segmentación demográfica  

     Mujeres de 30-60 años, de estrato socioeconómico entre 3-4-5 con ingresos de 2 a 5 

SLMLV, trabajadoras, independientes, quienes disfrutan de tiempo para ellas mismas, sin 

descuidar sus labores diarias, y tiempo en familia. 

      El servicio tiene un valor por encima de lo que pueden ofrecer otros talleres, pero esto 

varía dependiendo el vehículo y el mantenimiento que se deba realizar, por lo que se ajustará 

a las mujeres que lo adquieran, un aproximado del porcentaje mayor a comparación con otros 

talleres es de 7,1%. 

2.4. Análisis comparativo del producto y su ventaja competitiva  

     El taller cuenta con los servicios de mantenimiento preventivo y correctivo para los 

vehículos, teniendo en cuenta que son mujeres que pueden requerir los diferentes servicios 

adicionales, se establecerán alianzas estratégicas que permitan expandir el portafolio de 

servicios y puede que genere expansión de la marca bajo una comunidad.  

 

     Se brindará a las mujeres asesoría frente a todo el tema automotriz, no deben ser expertas, 

pero si pueden obtener un conocimiento básico que les permita desenvolverse en este campo 

de la forma correcta, conocerán sobre precios, servicios, tiempo de reparación, entre otros. 

También contarán un servicio exclusivo que incluye prioridad en casos urgentes de 

reparación, seguimiento para llevar un control sobre futuros mantenimientos y finalmente 

descuentos por pertenecer a AutoChic. 
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2.5. Estrategia de mercado 

     En general, el concepto de estrategia de marketing se asocia a los elementos del marketing 

mix que incluyen producto, precio, distribución y promoción, Stanton, Etzel y Walker (2007). 

 

    Se llevará a cabo la estrategia de mercado concentrada, que consiste en enfocarse en un 

solo segmento, estrategias de posicionamiento, con el fin de que los usuarios identifiquen 

Autochic como un servicio único. Así mismo, estrategia funcional, que incluye variables que 

deberán tener un hilo conductor, en el servicio, precio, distribución y comunicación.   

 

       Finalmente, basado principalmente en el voz a voz, ya que al ser un servicio que requiere 

de confianza en los consumidores suele ser dado a conocer de esta forma, esto conlleva que al 

momento de recibir el precio se dé a conocer que las personas que trabajan allí son 

profesionales, el servicio debe ser cordial y el lugar debe tener un aspecto agradable, para así 

evitar esos puntos negativos que fueron recopilados dentro de las encuestas.  

 

     La segunda estrategia se implementará para lograr un reconocimiento mayor, por medio 

tácticas como contenido por medio de redes sociales que muestre experiencias positivas por 

medio de storytelling, igualmente el uso de email marketing para ganar la confianza en el 

cliente, aumentar la base de datos y mejorar la captación de nuevos usuarios, esto será útil 

para poder captar clientas que se sientan identificadas y pregunten por los beneficios que el 

taller ofrecerá. Por medio de las encuestas se conoció el uso frecuente de algunas redes 

sociales, así que se creará un ecosistema digital que permita el posicionamiento de marca y 

comunicar la propuesta de valor. 

2.5.1. Estrategias de producto  

 

   Al identificar aspectos relacionados con la investigación de mercado, conocer 

oportunidades y analizar mejor nuestro target, se plantean objetivos que son guía de 

desarrollo para posicionar el servicio. Cada una de las mujeres que haga parte de la 

comunidad tendrá la posibilidad de estar registrada en la base de datos, con esto se logrará 

llevar un control sobre lo que puede necesitar el vehículo en cuanto a mantenimientos 

preventivos periódicos y así tener la posibilidad de dar aviso con anterioridad y agendar citas.  
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     Por medio de un grupo en redes sociales se brindará asesoría sobre todos los temas que 

tengan que ver con mecánica, esto incluye, precios, repuestos y tiempo, se hará de forma 

sencilla y dinámica para poder lograr el interés de las mujeres y garantizar que entiendan la 

información, igualmente el espacio estará abierto a preguntas y consultas a parte sobre temas 

específicos. Se realizarán descuentos especiales a las mujeres que estén fidelizadas, esto varía 

dependiendo la frecuencia con la que tome el servicio y si trae clientes por recomendación, se 

llevará a cabo por medio de cupones que dan beneficios en diferentes servicios. 

 

     Igualmente, se tendrá en cuenta las tendencias actuales, percepciones y motivaciones, más 

allá de ofrecer un servicio, lograr un vínculo emocional, con el cual las mujeres tengan 

sentido de pertenencia.  

 

2.5.2. Estrategias del precio 

       Una estrategia de precios es un marco de fijación de precios básico a largo plazo que 

establece el precio inicial para un producto y la dirección propuesta para los movimientos de 

precios a lo largo del ciclo de vida del producto. Lamb, Hair y McDaniel (1998.) 

 

       Llevaremos a cabo dos estrategias de precio la primera es orientada a la competencia, nos 

fijamos principalmente en el rango de precios que ofrecen talleres que tenga una imagen y 

reconocimiento frente a la competencia, es necesario que las personas que reciban el servicio 

tengan un punto de comparación pero a la vez tendremos en cuenta la estrategia de prestigio, 

pues el servicio que se dará es exclusivo y por lo tanto conlleva un gasto mayor que trae 

consigo beneficios que no encontrarán en la competencia, partiendo del trabajo con personas 

profesionales y con experiencia, así como servicios priorizados para cada vehículo y una 

imagen diferente.  

 

2.5.3. Estrategias de distribución  

    La distribución es un conjunto de organizaciones que dependen entre sí y que participan en 

el proceso de poner un producto o servicio a la disposición del consumidor o del usuario 

industrial. Philip Kotler y Gary Armstrong (2003). 
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      Con lo anterior es importante resaltar que las estrategias de distribución son factores clave 

para diferenciarse en el mercado, en este caso, aplican específicamente dos, estrategia de 

distribución directa y selectiva, la primera tiene como objetivo tener contacto directamente 

con el consumidor final, sin intermediarios y la selectiva proporciona un servicio exclusivo 

generando una experiencia óptima, poniendo como prioridad la satisfacción del cliente, y 

brindando un servicio postventa, que aumenta el nivel de fidelización.  

  

 

2.5.4. Estrategias de promoción  

        Según el autor del libro "El Poder de la Promoción", enfoca el concepto de promoción 

como "los distintos métodos que utilizan las compañías para promover sus productos o 

servicios. Jeffrey Sussman (1998) 

 

     Inicialmente se realiza una estrategia de atracción con el fin de dar incentivos al cliente 

por traer al taller su automóvil o traer clientes referidos se darán cupones con incentivos 

económicos que pueden ser redimidos en servicios específicos, así mismo por medio de un 

marketing directo, se brindará la asesoría totalmente gratuita por medio de WhatsApp,  para 

así tener una mayor cercanía con el cliente y de igual forma puede resolver cualquier tipo de 

inquietud específica del vehículo que tenga. 

 

2.5.5. Estrategias de comunicación  

         Según un artículo de software y mercadeo digital 4topiso, La industria necesita 

reinventarse y hacer frente a todos estos retos, además de mejorar su reputación ante la 

percepción de la sociedad de que se trata de un sector poco sostenible. El marketing y la 

comunicación juegan aquí un papel fundamental. (2020) 

 

      Nuestra estrategia de comunicación se hará mediante un ecosistema digital que tiene 

como centro la página web, el contenido que se dará por este medio estará orientado a dar 

diferentes tips de mecánica, referencias positivas de nuestros clientes y muestras del servicio 

que brinda la empresa. También se crearán espacios de opinión para las mujeres con el fin de 
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que de conocer su experiencia para poder mejorar el servicio y crear referencias positivas de 

AutoChic.  

 

     Al ser el empoderamiento femenino uno de los objetivos de la empresa queremos la 

participación de las mujeres dando un testimonio sobre posibles situaciones que venían 

viviendo y que gracias a AutoChic dejaron atrás y las superaron, así lograr un voz voz que 

genere empatía y a la vez su difusión por medio de redes sociales 

 

2.6. Conclusión 

     Para finalizar por medio de este estudio se evidencio la alta competencia que existe en el 

sector automotriz en talleres en general, sin embargo, no hay talleres dirigidos a mujeres que 

sean una competencia fuerte o directa para Autochic, así mismo se identificó la oportunidad 

que se tiene el mercado por las diferentes falencias que pueden tener estos competidores en 

cuanto al servicio y principalmente a la experiencia que le dan al cliente.  

 

     Se debe estar al tanto de los cambios que han existido por las tendencias a raíz de la 

pandemia en los hábitos del consumidor, para así implementar estrategias acordes y 

conservar un posicionamiento de marca. Igualmente, la evolución de la mujer en pro de la 

participación e inclusión en distintos factores es una oportunidad de generar sentido de 

pertenencia, ya que el aumento de participación de mujeres contribuye al desarrollo 

económico, social y personal de la sociedad. 

3 ESTUDIO TÉCNICO  

3.1 Localización.    

     Los factores que se tuvieron en cuenta para la decisión sobre la localización la cual será al 

Noroccidente de Bogotá en la localidad de Engativá, específicamente en el barrio Villa luz se 

describen a continuación aspectos basados en las necesidades específicas de la empresa: 

a) Medios y costos de transporte. Son muy importantes para nuestra empresa porque definen 

el costo del producto final, tanto en el traslado para la adquisición de repuestos como 

servicios que presta la empresa por medio de alianzas. 
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b) Disponibilidad y costo de mano de obra. Para el proyecto se tuvo en cuenta la 

disponibilidad de mano de obra y traslado del mismo al centro de servicios. 

c) Localización y disponibilidad de las fuentes de abastecimiento (materias primas). Es un 

lugar donde su ubicación es oportuna por la cercanía de los proveedores de los diferentes 

insumos que se necesitan al momento de realizar los mantenimientos. 

d) Cercanía del mercado. Para la ubicación de la empresa se debe considerar la distancia de que 

recorren nuestros clientes potenciales hasta el lugar en donde se presta el servicio, para así 

estar en un lugar central que no incremente costos para los clientes y se disminuyan las 

utilidades del proyecto. 

e)   Factores ambientales. El clima en la ciudad de Bogotá es un factor que no afecta la 

ejecución, desempeño del personal y la prestación del servicio, este factor es relevante en 

lugares con climas extremos que impidan la realización del mismo. 

f) Eliminación de desechos. Los reglamentos gubernamentales limitan y regulan la forma de 

eliminar desechos que son nocivos para la salud y el entorno, pues un mal procedimiento 

afecta de forma directa al medio ambiente, por esto es necesario tener una ruta sanitaria 

correcta en el momento de ejecutar esta acción. 

g) Costo, disponibilidad y topografía de terrenos. Es necesario tener en cuenta las necesidades 

de la empresa, el espacio que requiere y las proyecciones que tienen a futuro en cuanto al 

crecimiento y así prever problemas en cuanto al lugar de trabajo. El costo de este lugar 

dependerá del poder adquisitivo de la empresa basados en el proyecto a realizar. 

 

h) Estructura impositiva y legal.  Algunos países o ciudades imponen políticas para 

instalaciones industriales determinadas zonas, en este caso es necesario conocer las 

restricciones oportunidades de la ubicación de la prestación de servicio 

i) Disponibilidad de agua, energía eléctrica y otros suministros. La disponibilidad de estos 

servicios es necesaria para la localización del lugar y el buen funcionamiento de todos los 

equipos y para la realización de cada mantenimiento, pues en estos procesos es de suma 

importancia contar con equipos modernos que cumplen con funciones específicas y ellos 

dependen de energía eléctrica principalmente. 
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j) Comunicaciones. Los medios de comunicación son fundamentales para el intercambio de 

información entre proveedores y clientes, así mismo es de importancia para la optimización 

de tiempo de trabajo y organización de la empresa en cuanto a la agenda de trabajo. 

k) Condiciones sociales y culturales (condiciones de vida). Para esto se tienen en cuenta 

variables demográficas como el tamaño, distribución y la edad, para tener un mayor enfoque 

al target y lograr una comunicación asertiva, pues en la actualidad hay diferentes cambios 

culturales que pueden influir de forma positiva, pero a la vez hay un contexto que requiere de 

confiabilidad, calidad y disponibilidad.  

I) Disponibilidad y confiabilidad de los sistemas de apoyo. Es de suma importancia contar con 

facilidad de acceso y movilidad en cuanto a vías públicas, seguridad, servicios médicos, entre 

otros, pues es necesario dar una buena imagen, en percepción de ubicación y confiabilidad 

del cliente interno. 

 

3.1.1 Macrolocalización 

     La macrolocalización nos permite seleccionar una región o territorio donde se ubicará el 

proyecto. Para la evaluar esto se tuvieron en cuenta factores como:  

 Localización del mercado de consumo  

 Fuentes de materias primas 

 Disponibilidad de mano de obra  

 Vías de comunicación  

 Facilidad de transporte  

 Infraestructura pública  

 Fuentes de suministro de agua  

 Disponibilidad de energía eléctrica y combustible  

 Disposiciones legales o de política económica  

 Servicios públicos diversos  

 Condiciones climáticas  
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3.1.2 Microlocalización 

     El estudio y los factores de la microlocalización da a conocer cuál es la alternativa más 

viable para la instalación del servicio dentro de la ciudad elegida, en este caso Bogotá 

Colombia, se tienen en cuenta las siguientes variables: 

 

Factores determinantes: 

 Área  

 Instalaciones de equipos y maquinaria  

 Servicios (agua, electricidad) 

 Residuos  

 Contaminantes 

 Evaluación de terrenos 

 

3.1.3  Método de evaluación y características de la localización  

     Por análisis subjetivo se ha decidido que la mejor ubicación para el taller automotriz debe 

estar ubicado exactamente en noroccidente de Bogotá en la localidad de Engativá, es una 

ubicación central, ya que es cercana a la avenida Boyacá. Avenida Cali, con el fin de que sea 

una distancia considerable y quienes se dirijan y soliciten el servicio obtengan una gestión 

eficaz (Gráfico 2).  

 

Figura  2.  Localización de la idea de negocio 
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Fuente: Herramienta Google Maps 

Figura  3. Localización de la idea de negocio  

 

 

Fuente: Herramienta Google Maps 
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     Las instalaciones del taller visualmente serán atractivas, con una ambientación dirigida 

especialmente a las mujeres, personal brandeado, entorno organizado y limpio, ya que se 

espera brindar una primera percepción que cumpla las expectativas y sorprenda.  

  

3.2 Tamaño del proyecto 

     El tamaño del proyecto se basará en tres servicios de mantenimiento preventivo en el 

taller, son servicios que se realizan periódicamente, por lo cual tendrán utilidades mes a mes, 

así mismo se tuvo en cuenta la variable tiempo, rentabilidad de cada uno de ellos, teniendo en 

cuenta la capacidad instalada, se realizará por un periodo de tiempo de un mes, con los 

siguientes servicios:  

 

 Cambio de aceite: 16 unidades por día - 30 minutos 

 Alineación: 19 unidades por día - 25 minutos  

 Sincronización: 4 unidades por día - 120 minutos 

  

     De acuerdo con la segmentación de mercado, el tamaño que se adecua más al proyecto es 

en el cual tengamos la posibilidad de prestar los tres servicios a la vez, trabajar de manera 

cómoda y eficiente, en este caso un espacio aproximado en el que puedan estar ubicados 6 

automóviles en el establecimiento.   

 

3.2.1 Variables del tamaño del proyecto  

     Los factores determinantes que contribuyen a la correcta realización del servicio son: el 

conocimiento previo, maquinaria, herramientas, materia prima, proveedores, tecnologías y 

demás recursos humanos y tecnológicos, que se relacionan entre sí para brindar un servicio 

óptimo. 

 

3.2.2 Dimensiones del mercado 

     Al momento de determinar el segmento de mujeres que es de 116.247 en Engativa, y la 

capacidad instalada que tiene AutoChic en cada uno de los servicios, se obtiene un panorama 

de la demanda y la proyección de ventas por medio de captación de clientes que puede 
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expandirse a nivel Bogotá (tabla 4). Para ello se tuvo en cuenta la demanda proyectada y una 

visión de tiempos y movimientos a partir de cada servicio prestado:  

 

Tabla 4. Capacidad instalada 

Número de trabajos Diarios  Mensual 

Cambio de aceite 16 480 

Alineación  19 576 

Sincronización  4 120 

Fuente: Autoría propia  

     En la tabla anterior podemos evidenciar el número de trabajos que la empresa puede 

realizar a diario y mensual dependiendo cada servicio teniendo en cuenta el tiempo que 

requiere cada uno de ellos y la mano de obra con la que cuenta el taller.  

 

Tabla 5. Proyección crecimiento de ventas 

 

     En la tabla anterior se refleja cada servicio con la proyección de ventas mes a mes del año, 

para tener un crecimiento en el flujo de caja de manera exponencial y así lograr conseguir 

ingresos mayores a los costos y gastos de la empresa. 

 

Fuente: Autoría propia   

3.2.3 Capacidad de financiamiento 

     La financiación de este proyecto se llevará a cabo por medio de recursos propios. Sin 

embargo, se establecerá un flujo de fondos con créditos, esto con el fin de no tener un alto 

endeudamiento y tener más próximo el flujo de caja positivo en la empresa, y un retorno de 

inversión, igualmente el tipo de servicios permite que no se deba realizar una inversión tan 

Producto - Servicio1

Periodo Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 TOTAL VENTA AÑO

Cantidad 10 10 10 27 27 27 40 40 40 40 40 40

Precio $ 344.618 $ 344.618 $ 344.618 $ 344.618 $ 344.618 $ 344.618 $ 344.618 $ 344.618 $ 344.618 $ 344.618 $ 344.618 $ 344.618

Subtotal Venta $ 3.446.175 $ 3.446.175 $ 3.446.175 $ 9.304.673 $ 9.304.673 $ 9.304.673 $ 13.784.700 $ 13.784.700 $ 13.784.700 $ 13.784.700 $ 13.784.700 $ 13.784.700 $ 120.960.743

Producto - Servicio2

Periodo Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 TOTAL VENTA AÑO

Cantidad 45 45 45 130 130 130 130 130 130 130 130 130

Precio $ 60.305 $ 60.305 $ 60.305 $ 60.305 $ 60.305 $ 60.305 $ 60.305 $ 60.305 $ 60.305 $ 60.305 $ 60.305 $ 60.305

Subtotal Venta $ 2.713.725 $ 2.713.725 $ 2.713.725 $ 7.839.650 $ 7.839.650 $ 7.839.650 $ 7.839.650 $ 7.839.650 $ 7.839.650 $ 7.839.650 $ 7.839.650 $ 7.839.650 $ 78.698.025

Producto - Servicio3

Periodo Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 TOTAL VENTA AÑO

Cantidad 5 5 5 15 15 15 22 22 22 35 35 35

Precio $ 606.720 $ 606.720 $ 606.720 $ 606.720 $ 606.720 $ 606.720 $ 606.720 $ 606.720 $ 606.720 $ 606.720 $ 606.720 $ 606.720

Subtotal Venta $ 3.033.600 $ 3.033.600 $ 3.033.600 $ 9.100.800 $ 9.100.800 $ 9.100.800 $ 13.347.840 $ 13.347.840 $ 13.347.840 $ 21.235.200 $ 21.235.200 $ 21.235.200 $ 140.152.320
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alta en insumos ya que la herramienta que se adquiere es funcional para llevar a cabo 

cualquiera de ellos. 

 

3.2.4 Tecnología utilizada  

     Los recursos tecnológicos que contribuyen a las operaciones son las herramientas y 

maquinarias para ejecutar cada uno de los tres servicios, y un volumen de la usabilidad para 

los procesos, así mismo, activos de dispositivos tecnológicos para llevar una base de datos de 

la contabilidad e información de los clientes facturados.   

 

3.2.5 Disponibilidad de insumos  

     Los insumos que se necesitan para llevar a cabo el proyecto están disponibles dentro del 

sector, es fácil acceder a ellos e igualmente prestan un servicio de domicilio para poder 

facilitar la adquisición de cada repuesto o elemento que se necesite. Dentro de la 

disponibilidad podemos encontrar más de un distribuidor, lo que asegura y facilita que se 

encuentren los recursos necesarios al momento de ejecutar cualquier servicio. 

 

3.2.6 Distribución geográfica del mercado 

     Para la distribución geográfica se tuvo en cuenta un lugar central en el noroccidente de 

Bogotá, debido a la variabilidad de lugares en donde se encuentran nuestros clientes, pues no 

hay una tendencia de personas que se acerquen al lugar por ubicación, es un servicio que se 

da por voz a voz y requiere de confianza por lo que en la mayoría de los casos no es un factor 

determinante al momento de dirigirse al lugar. 

 

3.2.7 Variables estacionales 

     El comportamiento de la demanda no se ve altamente afectada en términos de clima como 

periodos de lluvia, ya que el servicio se obtiene en un establecimiento cerrado, igualmente es 

un servicio al que se recurre periódicamente. En temporadas altas como lo es los meses de 

junio y diciembre existe un aumento exponencial de la demanda ya que los usuarios salen de 

viaje y preparan sus autos antes de los recorridos.  
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3.3 Activos fijos 

     El tratamiento contable de los activos fijos tangibles en una empresa de servicios - según 

NIC 16 (2017) tiene como objetivo describir cómo es el tratamiento contable de los activos 

fijos tangibles en una empresa de servicios de limpieza, con la cual se ha formulado la 

estructura directriz del estudio. 

  

     Los activos fijos con los que contará AutoChic, maquinaria y herramientas, muebles y 

enseres y recursos tecnológicos, para llevar a cabo los procesos administrativos y servicios 

brindados. 

 

3.4 Especificaciones técnicas 

     Dentro de las especificaciones técnicas tenemos en cuenta cada uno de los recursos 

necesarios para llevar a cabo el proyecto, como la adecuación del lugar, mano de obra, 

insumos y herramienta necesaria para poder cumplir a cabalidad con cada uno de los 

servicios.  

Tabla 6. Especificaciones técnicas  
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TABLA DE COSTOS

ITEM Descripción Costo por Variabilidad Valor Total /Unidad
Subtotal 

(Valores Ajustados  por 
Incrementos)

Recursos Humanos Indirectos ADMINISTRADOR Fijo $ 3.100.000 $ 4.863.900,00

Recursos Humanos Indirectos CONTADOR Fijo $ 1.400.000 $ 2.196.600,00

Recursos Humanos Indirectos ASEO GENERAL Fijo $ 1.000.000 $ 1.569.000,00

Recursos Humanos Directos INGENIERO MECANICO Fijo $ 2.000.000 $ 3.138.000,00

Mercadeo y Ventas Producto 1 TECNICO EN MECANICA (ACEITE) Variable $ 15.000 $ 15.000,00

Mercadeo y Ventas Producto 2 TECNICO EN MECANICA (ALINEACIÓN) Variable $ 12.500 $ 12.500,00

Mercadeo y Ventas Producto 3 TECNICO EN MECANICA (SINCRONIZACIÓN) Variable $ 60.000 $ 60.000,00

Materia Prima Producto o Servicio 1 GALON DE ACEITE Variable $ 81.000 $ 97.200,00

Materia Prima Producto o Servicio 1 FILTRO DE ACEITE Variable $ 11.700 $ 11.700,00

Materia Prima Producto o Servicio 3 BUJIAS Variable $ 31.500 $ 31.500,00

Materia Prima Producto o Servicio 3 FILTRO DE GASOLIINA Variable $ 18.000 $ 18.000,00

Materia Prima Producto o Servicio 3 FILTRO DEL AIRE Variable $ 19.800 $ 19.800,00

Materia Prima Producto o Servicio 3 LAVADOR DE INYECTORES Variable $ 40.500 $ 40.500,00

Materia Prima Producto o Servicio 3 LIMPIADOR DE CUERPO DE ACELERACIÓN Variable $ 17.100 $ 17.100,00

Maquinaria GATO HIDRAULICO Fijo $ 99.900 $ 2.081,25

Maquinaria EMBUDO Fijo $ 70.000 $ 1.458,33

Maquinaria TORRE Fijo $ 150.000 $ 3.125,00

Maquinaria LLAVES MIXTAS Fijo $ 125.000 $ 2.604,17

Maquinaria EXTENSOR CORTO DE MEDIA Fijo $ 160.000 $ 3.333,33

Maquinaria VOLVEDOR DE MEDIA Fijo $ 40.600 $ 845,83

Maquinaria LLAVES PARA SOLTAR FILTROS DE ACEITE Fijo $ 170.000 $ 3.541,67

Maquinaria ELEVADOR Fijo $ 6.300.000 $ 131.250,00

Maquinaria EQUIPO DE ALINEACIÓN Fijo $ 10.000.000 $ 208.333,33

Maquinaria JUEGO DE LLAVES MIXTAS 8-22 Fijo $ 99.900 $ 2.081,25

Maquinaria PISTOLA NEUMATICA Fijo $ 274.900 $ 5.727,08

Maquinaria VOLVEDOR DE MEDIA Fijo $ 20.300 $ 422,92

Maquinaria COPAS DE MEDIA 14-21 Fijo $ 35.000 $ 729,17

Maquinaria MAQUINA DE LAVAR INYECTORES Fijo $ 1.500.000 $ 31.250,00

Maquinaria JUEGO DE LLAVES MIXTAS 7-19 Fijo $ 29.900 $ 622,92

Maquinaria DOS COPAS DE BUJIAS Fijo $ 25.900 $ 539,58

Maquinaria RACHE DE MEDIA Fijo $ 56.000 $ 1.166,67

Maquinaria EXTENSOR LARGO Fijo $ 70.000 $ 1.458,33

Maquinaria RACHE DE 3/8 Fijo $ 25.900 $ 539,58

Maquinaria EXTENSOR DE MEDIA Fijo $ 75.000 $ 1.562,50

Maquinaria EXTENSOR 3/8 Fijo $ 29.600 $ 616,67

Maquinaria COPAS DE 3/8 Fijo $ 35.700 $ 743,75

Administrativos y Operación PAGO ARRIENDO Fijo $ 6.000.000 $ 6.000.000,00

Administrativos y Operación SERCICIO DE AGUA Fijo $ 470.000 $ 470.000,00

Administrativos y Operación SERCICIO DE LUZ Fijo $ 700.000 $ 700.000,00

Administrativos y Operación SERVICIO DE GAS Fijo $ 65.000 $ 65.000,00

Muebles y Enseres SILLA POLTRONA NEGRA Fijo $ 395.900 $ 65.983,33

Muebles y Enseres ESCRITORIO PORTATIL Fijo $ 129.900 $ 16.237,50

Muebles y Enseres TV 32' Fijo $ 749.000 $ 31.208,33

Muebles y Enseres SERVICIO INTERNET 300 MEGAS Fijo $ 259.900 $ 10.829,17

Muebles y Enseres APOYA PIES Fijo $ 68.900 $ 11.483,33

Muebles y Enseres RELOJ 3D PARED Fijo $ 34.900 $ 1.454,17

Muebles y Enseres PUFF PERA Fijo $ 99.900 $ 8.325,00

Muebles y Enseres TOMA DOBLE POLO A TIERRA Fijo $ 4.200 $ 875,00

Muebles y Enseres CANECA DE BASURA PEDAL Fijo $ 50.000 $ 2.083,33

Muebles y Enseres BALDOSAS 2,13m^2 Fijo $ 89.997 $ 7.499,75

Administrativos y Operación Azucare x 200 sobres Fijo $ 4.690 $ 9.380,00

Administrativos y Operación Mezcladores de caje x100 madera Fijo $ 28.000 $ 56.000,00

Administrativos y Operación Mugs x 4 para café Fijo $ 29.900 $ 29.900,00

Administrativos y Operación CAFETERA OSTER Fijo $ 125.900 $ 125.900,00

Administrativos y Operación DISPENSADOR DE AGUA MABE Fijo $ 299.900 $ 299.900,00

Otros Adecuación del lugar Fijo $ 0,00

Otros $ 0,00

TOTAL INVERSION 20.406.892$                  
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Fuente: Autoría propia  

4. ESTUDIO ADMINISTRATIVO  

     El estudio administrativo determina distintos aspectos que integran los procesos 

organizacionales y recursos con los que dispondrá la empresa, según Lyndall Urwick (2006) 

“el proceso administrativo se define como las funciones del administrador, con 7 elementos, 

investigación, planeación, coordinación, control, previsión, organización, comando’’ lo 

anterior se basa en llevar a cabo una planeación estratégica, tácticas y las acciones para 

alcanzar objetivos trazados de la empresa. Así mismo incluyen los aspectos legales, fiscales y 

laborales de suma importancia que se deben tener en cuenta para ejecutar las acciones.   

4.1 Descripción general de la estructura de la empresa  

     La estructura organizacional de Autochic es funcional, ya que permite aprovechar todos 

los recursos humanos como recursos de herramientas para ejecutar los servicios, así mismo 

todas las áreas están al tanto, lo cual favorece la comunicación, el ambiente laboral, la 

eficiencia y productividad organizacional, ya que de cierta manera, la presión no cae solo en 

un departamento, todos tienen sus funciones y las ejecutan en pro de cumplimiento de los 

objetivos, buen funcionamiento de la empresa, con el propósito de generar un servicio de 

calidad, generar buenas experiencias, y resultados óptimos para avanzar.  

4.1.1 Organigrama 

      Esta será la organización de la empresa Autochic al iniciar las actividades comerciales. 

Figura  4. Organigrama ejecutivo comercial  
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Fuente: Autoría propia  

4.1.3 Misión   

     Autochic quiere brindar servicio automotriz de calidad y que destaque frente a la 

competencia, generar empoderamiento femenino por medio de asesoría a las mujeres en 

todos los aspectos que tienen que ver con su vehículo y logrando fidelización de marca. 

4.1.4 Visión  

     Para el 2025 Autochic tendrá una comunidad de mujeres que están capacitadas en el sector 

automotriz en temas sobre mantenimiento preventivo, así mismo podrán contar con un 

servicio exclusivo y de calidad que se ajusta a las necesidades que tienen. Estará entre los 5 

mejores talleres de Bogotá y será destacado como una de las empresas más influyentes dentro 

del empoderamiento femenino. 

4.1.5 Objetivos y valores  

General  

     Brindar un servicio automotriz de alta calidad a mujeres y buscar que se empoderen en 

este sector, contribuyendo al desarrollo tanto social como económico nacional e 

internacional, 
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Específicos  

 Brindar asesorías sobre cualquier tipo de mantenimiento automotriz. 

 Tener servicio exclusivo y beneficios para las mujeres que hacen parte del proyecto.  

 Crear una comunidad de mujeres que reciban apoyo de nosotros y entre sí mismas. 

4.1.6 Socios estratégicos  

     Los socios estratégicos que se nombran a continuación son empresas que agregan un valor 

adicional a la marca debido a que prestan servicios con los que no cuenta el taller, insumos y 

repuestos que necesita el taller para poder llevar a cabo cada uno de los servicios, cada uno de 

estos aliados brinda calidad y garantía en su labor. Estas características aumentan la 

confianza de los clientes y son una estrategia de mercado fundamental para poder destacarse 

frente a la competencia. 

Rectificadora de motores 

     Se encargan de rectificar los motores específicamente ajustar tolerancias en el cigüeñal, 

bloque y culata, con el fin de cumplir con los estándares para el buen funcionamiento del 

motor. 

Revisión tecno mecánica Av. Boyacá  

    Ofrece cercanía en el servicio y comisión por carros llevados.  

Latonería y pintura  

     Servicio adicional para cualquier tipo de rayón o golpe que puedan tener los vehículos, 

igualmente hay mujeres que pueden buscar realizar un cambio o mejora a su vehículo. 

Eléctricos 

      Reparación de arranques y alternadores, para que cambien piezas que por uso tienen 

desgaste y evitan el buen funcionamiento del motor.  

Direcciones hidráulicas  

     Reparación de direcciones hidráulicas.  

4.2 Políticas generales  

     Las políticas orientan a la toma de decisiones, procedimientos organizacionales, en 

conjunto con el objetivo que sean las directrices la guía del camino a seguir y desarrollo de 

actividades operativas y estrategias.  

 

Las políticas son las siguientes: 
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 Brindar a los colaboradores un entorno laboral ameno.  

 Aportar a las necesidades de los clientes y brindar una experiencia agradable. 

 Valorar la ley del bienestar común. 

 Demostrar la ética y profesionalismo en la compañía. 

 Orientar con capacitaciones y formaciones al personal nuevo. 

 Establecer estándares de calidad de los servicios ofrecidos por Autochic. 

 Contribuir al cuidado del medio ambiente y al desarrollo sostenible. 

 Fomentar un desarrollo social de la participación de mujeres en el mercado 

automotriz. 

 

4.2.1 Proveedores  

     Los proveedores de Autchic son almacenes de repuestos e insumos para la ejecución de 

los servicios descritos. 

 

HB repuestos, Parmotor y Car eléctricos 

      

     Brindan todo tipo de repuestos e insumos para los servicios que tiene el taller, cuenta con 

servicio a domicilio lo que contribuye a agilizar el trabajo y también realizan ventas al por 

mayor para así tener una base de repuestos e insumos que se necesitan de forma regular. 

 

4.2.2 Clientes  

     El target al cual nos vamos a dirigir son mujeres con vehículo propio o que cuentan con 

licencia para conducir, puede que no tengan el conocimiento sobre mecánica y por esto 

dependen de un hombre para realizar cualquier tipo de mantenimiento o han tenido malas 

experiencias con el servicio en diferentes lugares.  

4.2.3 Ventas  

Venta directa  
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     Nace principalmente del voz a voz debido a que es un servicio que requiere confianza, los 

clientes se acercan directamente al taller para poder recibir el servicio por medio de una cita 

telefónica o agendada por redes sociales, en la que obtienen más información. 

4.3 Conclusiones  

     Para AutoChic la estructura administrativa es la adecuada conforme a lo mencionado en el 

capítulo, sustentado en una estructura que permite que todos los miembros de la organización 

cumplan con sus tareas de la mejor forma posible.  

     Es fundamental tener en cuenta las alianzas estratégicas con las que contamos para así 

lograr un servicio completo y que cumpla con las expectativas.  

     La orientación al cliente, responsabilidad social, calidad, honestidad, equidad y sentido de 

pertenencia son valores y principios que queremos reflejar por medio de este proyecto, es 

fundamental para el desarrollo y enfoque de la empresa, ya que debe estar reflejado en cada 

uno de los integrantes y así transmitirlo de la mejor forma posible a los clientes que vivirán la 

experiencia.5. ESTUDIO ECONÓMICO Y SOCIAL  

5.1. Impacto social 

     En AutoChic tenemos como intención contribuir a la igualdad y capacitar a un segmento 

que ha sido vulnerable a lo largo del tiempo. Esto lo hicimos teniendo en cuenta Objetivos de 

Desarrollo Sostenible, el primero de ellos es el número 5 igualdad de género por medio de 

empoderar a las mujeres y contribuir con la equidad en el mercado, impartiendo el respeto 

por el consumidor independientemente de su género y el otro objetivo es el número 13 acción 

por el clima, ya que reconocemos la importancia de contribuir con el medio ambiente y el 

desarrollo sostenible del país, es por esto que dentro del plan de negocios implementaremos 

campañas de reciclaje en elementos como llantas, neumáticos, tarros de aceite entre otros con 

el fin de mitigar y aportar con el medio ambiente. 

5.1.1 Beneficios directos del proyecto  

      Las personas directamente beneficiadas del proyecto AutoChic son mujeres ya que 

estarán más vinculadas en la industria, igualmente suplir la necesidad de un servicio 

automotriz de calidad, que les brinde principalmente seguridad y una asesoría para poder 
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desenvolverse de la mejor forma, la mayoría de ellas (427.725) que se encuentran en la 

localidad de Engativá no tienen confianza al realizar cualquier tipo de servicio automotriz o 

dependen de un hombre para poder tener su automóvil al día. 

5.1.2 Beneficios indirectos del proyecto  

     Los beneficios indirectos de la empresa son las familias de las mujeres que tienen la 

oportunidad de utilizar un vehículo y transportarse en buenas condiciones, en segundo lugar, 

el medio ambiente, debido a que hay contribución por el cuidado del mismo ya que el buen 

funcionamiento de un vehículo evita la contaminación, igualmente al contribuir al 

empoderamiento femenino se promueve y se educa sobre este tema para que sea más tenido 

en cuenta por otras marcas y finalmente los concesionarios debido a que más mujeres estarían 

interesadas en la obtención de un vehículo. 

5.1.3. Aporte al desarrollo local o regional 

     El desarrollo local y ambiental se llevará a cabo en la ciudad de Bogotá, teniendo en 

cuenta que en Congreso Nacional Mipyme “Colombia, las pequeñas y medianas empresas 

actualmente representan el 90 % del sector productivo y adicional generan el 40 % 

del producto interno bruto” (2019). Este proyecto tendrá un aporte de forma ambiental y 

social, lo anterior debido al buen funcionamiento de los vehículos que contribuye con el 

cuidado que se debe tener en cuanto a la contaminación que es producida por los mismos si 

no están en buen estado. La generación de empleo y la inclusión femenina llevan a un cambio 

en diferentes sectores y a tener más en cuenta el aporte que realizan a la sociedad. 

5.1.4 Coherencia con el plan de desarrollo nacional  

     Autochic es coherente con el plan de desarrollo, la empresa asocia sus servicios a procesos 

de inclusión basados en emprendimiento y legalidad.       

Según el gobierno de Colombia, “el Plan Nacional de Desarrollo 2018-2022 es un pacto por 

la Equidad. Este plan busca alcanzar la inclusión social y productiva, a través del 

Emprendimiento y la Legalidad.” (2018) Por lo que se realizó un mapa dando a conocer los 

propósitos y logros en Bogotá dados a raíz de la puesta en práctica del proyecto y contribuir 

al desarrollo nacional. 

 

Figura  5. Propósitos y logros en el plan de desarrollo  
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5.2 Impacto ambiental 

     Es de gran importancia mencionar el impacto ambiental como un factor de prioridad 

dentro de proyecto que se va a llevar a cabo. Esto debido a que dentro de las acciones 

realizadas en el Autochic se deben tener en cuenta temas como el correcto desecho de 

residuos de los carros y los repuestos e insumos que se deben cambiar al momento de hacer 

un mantenimiento.  

     Por lo que Autochic estará en contacto con una empresa de servicio de reciclaje totalmente 

gratuito en donde tiene la posibilidad de dar a ellos los repuesto e insumos que ya no son 

útiles para la empresa y pueden contribuir con una correcta forma de reciclaje.  

     Dentro de esta empresa también hay personas que se hacen cargo de la recolección de 

residuos de vehículos tales como aceite y valvulina. Pues al realizar esta acción y promoverla 

podemos realizar un cambio significativo en ríos y mares que es el lugar donde terminan este 

tipo de desechos. 

5.2.1 Matriz de riesgos ambientales  

     Para tener en cuenta los riesgos ambientales se realizó una matriz con el fin de tener en 

cuenta las consecuencias ambientales de cada acción realizada dentro del taller y así mismo 

estar al tanto de cómo se pueden evitar. 

 

Tabla 7. Matriz de riesgos ambientales  

Inclusión social 

• Inclusión 
femenina en el 
sector 
automotriz, así 
como el 
empoderamiento 
de mujeres en 
este mercado, con 
el fin de evitar 
malas 
experiencias 
presentadas.

Inclusión social 

• Creación de un 
ambiente seguro 
en donde las 
mujeres puedan 
tener sentido de 
pertenencia y se 
sienta seguras y 
respaldadas por 
la comunidad.

Cuidado ambiental 

• Servicio que 
contribuye en 
gran medida al 
cuidado 
ambiental 
principalmente 
por el buen 
mantenimiento 
de vehículos y así 
mismo del 
manejo de 
residuos. 
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Fuente: Autoría propia   

     En la anterior tabla se evidencian las amenazas, causas y consecuencias de posibles 

incidentes o accidentes que puedan ocurrir dentro del establecimiento, es importante tener 

esto en el radar ya que de alguna manera se está al tanto. Podemos analizar que los riesgos 

ambientales se pueden prever principalmente con una buena organización y control al 

momento de poner en práctica las acciones del taller, pues eso contribuye a disminuir el gasto 

energético y correcto desecho de materiales. 

5.2.2 Plan de mitigación de impacto ambiental  

     Para el impacto ambiental que se puede llevar acabo, se realizará un plan de reciclaje y 

clasificación, que contribuya a reducir los inconvenientes que se han dado a lo largo de los 

años por malas prácticas al momento de desechar residuos e igualmente pueden promoverse 

dentro de otros establecimientos similares al nuestros.  

     Por esto se realizará una clasificación y almacenaje adecuada de estos servicios y se 

contactarán empresas que realizan la recolección de cada uno de ellos de forma correcta y con 

el propósito de mitigar la contaminación. 

5.3 Conclusiones  

     Los impactos sociales y ambientales mencionados en el numeral 5.2 son de suma 

importancia para Autochic, ya que quiere ser parte fundamental del cambio y generar 

conciencia sobre el medio ambiente y el impacto positivo se logra llevando a cabo procesos 

correctos y fáciles de poner en práctica.  
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     Así mismo la contribución en cuanto a la inclusión femenina y el promover la igualdad 

principalmente en sector automotriz, pero con el fin de que exista en cualquier contexto y 

pueda ser de gran ayuda para el progreso y avance como sociedad. 

6. PLAN FINANCIERO  

    Se realizó un plan financiero con el objetivo de estudiar y analizar los datos para 

determinar la viabilidad de la idea de negocio, así mismo argumentar la rentabilidad por 

medio de la realización del mismo y teniendo en cuenta los datos recopilados anteriormente 

sobre nuestra demanda, igualmente con este estudio se pueden realizar mejoras para generar 

una mayor utilidad y tener en cuenta puntos débiles del proyecto. Con el fin de buscar el 

mayor beneficio para la marca y resaltar el valor diferencial. 

 

6.1 Proyecciones  

     Para poder cumplir con los con la estrategia planteada en los puntos anteriores, se requiere 

establecer proyecciones en torno a la empresa para establecer metas al futuro y así 

alcanzarlas, como primer punto se plantea la inversión inicial, para poder establecer 

proyecciones, seguido de esto se tendrá en cuenta el punto de equilibrio y por último se 

concluye con los indicadores de evaluación, que tienen valores referentes a la situación actual 

del 2021. 

6.1.1 Proyección de ventas  

     La meta que tiene AutoChic es tener un margen alto de rentabilidad para poder tener una 

empresa próspera y útil. Vemos en primer lugar una proyección de cinco años, para así 

establecer el punto de equilibrio de cada uno de los servicios de forma correcta. Esta 

proyección se realizó a cinco años debido a que el promedio de vida de una empresa en 

Colombia Según el presidente de Confecámaras, Julián Domínguez Rivera, “la vida 

promedio de una empresa en Colombia es de cinco años” (2017). 

 

     El objetivo de esta proyección es fijar un supuesto al final de cada año teniendo en cuenta 

la demanda y el aumento de la misma en cada periodo. Lo cual será un punto para poder 

evaluar las ventas de la empresa y si se cumplieron los objetivos o no, con esta información 
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tener en cuenta las variables dentro del proyecto que están afectando de forma negativa para 

poder mejorar las operaciones. 

 

Tabla 8. Proyección de ventas  

 

Fuente: Autoría propia  

6.1.2 Proyección de egresos  

     Los costos y gastos de la empresa son valores que debemos tener en cuenta para así poder 

fijar metas en cuanto lo que se debe producir para suplir cada uno de ellos y obtener un 

retorno de la inversión realizada inicial, y finalmente, conforme esto lograr que los ingresos 

superen los egresos.   

Tabla 9. Egresos  

 

 

 

Producto - Servicio1

Periodo Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 TOTAL VENTA AÑO

Cantidad 10 10 10 27 27 27 40 40 40 40 40 40

Precio $ 344.618 $ 344.618 $ 344.618 $ 344.618 $ 344.618 $ 344.618 $ 344.618 $ 344.618 $ 344.618 $ 344.618 $ 344.618 $ 344.618

Subtotal Venta $ 3.446.175 $ 3.446.175 $ 3.446.175 $ 9.304.673 $ 9.304.673 $ 9.304.673 $ 13.784.700 $ 13.784.700 $ 13.784.700 $ 13.784.700 $ 13.784.700 $ 13.784.700 $ 120.960.743

Producto - Servicio2

Periodo Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 TOTAL VENTA AÑO

Cantidad 45 45 45 130 130 130 130 130 130 130 130 130

Precio $ 60.305 $ 60.305 $ 60.305 $ 60.305 $ 60.305 $ 60.305 $ 60.305 $ 60.305 $ 60.305 $ 60.305 $ 60.305 $ 60.305

Subtotal Venta $ 2.713.725 $ 2.713.725 $ 2.713.725 $ 7.839.650 $ 7.839.650 $ 7.839.650 $ 7.839.650 $ 7.839.650 $ 7.839.650 $ 7.839.650 $ 7.839.650 $ 7.839.650 $ 78.698.025

Producto - Servicio3

Periodo Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 TOTAL VENTA AÑO

Cantidad 5 5 5 15 15 15 22 22 22 35 35 35

Precio $ 606.720 $ 606.720 $ 606.720 $ 606.720 $ 606.720 $ 606.720 $ 606.720 $ 606.720 $ 606.720 $ 606.720 $ 606.720 $ 606.720

Subtotal Venta $ 3.033.600 $ 3.033.600 $ 3.033.600 $ 9.100.800 $ 9.100.800 $ 9.100.800 $ 13.347.840 $ 13.347.840 $ 13.347.840 $ 21.235.200 $ 21.235.200 $ 21.235.200 $ 140.152.320

Ítem Variable Fijo Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 TOTAL AÑO 
Administrativos y Operación $ 0 $ 7.756.080 $ 7.756.080 $ 7.756.080 $ 7.756.080 $ 7.756.080 $ 7.756.080 $ 7.756.080 $ 7.756.080 $ 7.756.080 $ 7.756.080 $ 7.756.080 $ 7.756.080 $ 7.756.080 $ 93.072.960

Distribución y Logística Producto 1 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0
Distribución y Logística Producto 2 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0
Distribución y Logística Producto 3 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0
Distribución y Logística Producto 4 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0
Equipos  (Eléctricos y Electrónicos) $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0

Maquinaria $ 0 $ 404.033 $ 19.393.600 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 19.393.600
Materia Prima Producto o Servicio 1 $ 108.900 $ 0 $ 1.089.000 $ 1.089.000 $ 1.089.000 $ 2.940.300 $ 2.940.300 $ 2.940.300 $ 4.356.000 $ 4.356.000 $ 4.356.000 $ 4.356.000 $ 4.356.000 $ 4.356.000 $ 38.223.900
Materia Prima Producto o Servicio 2 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0
Materia Prima Producto o Servicio 3 $ 126.900 $ 0 $ 634.500 $ 634.500 $ 634.500 $ 1.903.500 $ 1.903.500 $ 1.903.500 $ 2.791.800 $ 2.791.800 $ 2.791.800 $ 4.441.500 $ 4.441.500 $ 4.441.500 $ 29.313.900
Materia Prima Producto o Servicio 4 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0

Mercadeo y Ventas Producto 1 $ 15.000 $ 0 $ 150.000 $ 150.000 $ 150.000 $ 405.000 $ 405.000 $ 405.000 $ 600.000 $ 600.000 $ 600.000 $ 600.000 $ 600.000 $ 600.000 $ 5.265.000
Mercadeo y Ventas Producto 2 $ 12.500 $ 0 $ 562.500 $ 562.500 $ 562.500 $ 1.625.000 $ 1.625.000 $ 1.625.000 $ 1.625.000 $ 1.625.000 $ 1.625.000 $ 1.625.000 $ 1.625.000 $ 1.625.000 $ 16.312.500
Mercadeo y Ventas Producto 3 $ 60.000 $ 0 $ 300.000 $ 300.000 $ 300.000 $ 900.000 $ 900.000 $ 900.000 $ 1.320.000 $ 1.320.000 $ 1.320.000 $ 2.100.000 $ 2.100.000 $ 2.100.000 $ 13.860.000
Mercadeo y Ventas Producto 4 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0

Muebles y Enseres $ 0 $ 155.979 $ 3.743.494 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 3.743.494
Recursos Humanos Directos $ 0 $ 3.138.000 $ 3.138.000 $ 3.138.000 $ 3.138.000 $ 3.138.000 $ 3.138.000 $ 3.138.000 $ 3.138.000 $ 3.138.000 $ 3.138.000 $ 3.138.000 $ 3.138.000 $ 3.138.000 $ 37.656.000

Recursos Humanos Indirectos $ 0 $ 8.629.500 $ 8.629.500 $ 8.629.500 $ 8.629.500 $ 8.629.500 $ 8.629.500 $ 8.629.500 $ 8.629.500 $ 8.629.500 $ 8.629.500 $ 8.629.500 $ 8.629.500 $ 8.629.500 $ 103.554.000
Otros $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0

TOTALES $ 323.300 $ 20.083.592 $ 45.396.674,0 $ 22.259.580,0 $ 22.259.580,0 $ 27.297.380,0 $ 27.297.380,0 $ 27.297.380,0 $ 30.216.380,0 $ 30.216.380,0 $ 30.216.380,0 $ 32.646.080,0 $ 32.646.080,0 $ 32.646.080,0 $ 360.395.354,0
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Fuente: Autoría propia  

     Decidimos dividir la tabla de egresos con el fin de que se apreciara mejor cada valor en 

ella.  Dentro de la tabla encontramos una síntesis de los costos y gastos de la empresa y el 

aumento del valor de egresos mes a mes, esto sucede debido a que los insumos y la mano de 

obra varían dependiendo la cantidad de trabajos realizados en cada periodo, por lo que los 

costos fijos son el arriendo, servicios del establecimiento, adecuación del lugar y pagos a la 

parte administrativa, estos items se pueden encontrar de forma desglosada dentro del 

presupuesto inicial (tabla 10). 

6.1.3 Proyección de inversión inicial   

     Teniendo en cuenta los costos y gastos de la empresa para el primer año se evidenciará la 

inversión inicial que requiere la empresa para empezar sus operaciones de forma óptima.  Los 

costos fijos son aquellos que se deben pagar independientemente de las ventas del negocio, 

como se evidencia en la siguiente tabla, arriendo, mano de obra de la parte administrativa, 

entre otros. Los costos variables están sujetos a cambios pueden aumentar o disminuir 

dependiendo el volumen de ventas, por ejemplo, la materia prima, la energía y mano de obra 

que se cobra por cada mantenimiento realizado. 

 

Tabla 10. Costos fijos y variables   

Ítem Variable Fijo Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 TOTAL AÑO 
Administrativos y Operación $ 0 $ 7.756.080 $ 7.756.080 $ 7.756.080 $ 7.756.080 $ 7.756.080 $ 7.756.080 $ 7.756.080 $ 7.756.080 $ 7.756.080 $ 7.756.080 $ 7.756.080 $ 7.756.080 $ 7.756.080 $ 93.072.960

Distribución y Logística Producto 1 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0
Distribución y Logística Producto 2 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0
Distribución y Logística Producto 3 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0
Distribución y Logística Producto 4 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0
Equipos  (Eléctricos y Electrónicos) $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0

Maquinaria $ 0 $ 404.033 $ 19.393.600 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 19.393.600
Materia Prima Producto o Servicio 1 $ 108.900 $ 0 $ 1.089.000 $ 1.089.000 $ 1.089.000 $ 2.940.300 $ 2.940.300 $ 2.940.300 $ 4.356.000 $ 4.356.000 $ 4.356.000 $ 4.356.000 $ 4.356.000 $ 4.356.000 $ 38.223.900
Materia Prima Producto o Servicio 2 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0
Materia Prima Producto o Servicio 3 $ 126.900 $ 0 $ 634.500 $ 634.500 $ 634.500 $ 1.903.500 $ 1.903.500 $ 1.903.500 $ 2.791.800 $ 2.791.800 $ 2.791.800 $ 4.441.500 $ 4.441.500 $ 4.441.500 $ 29.313.900
Materia Prima Producto o Servicio 4 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0

Mercadeo y Ventas Producto 1 $ 15.000 $ 0 $ 150.000 $ 150.000 $ 150.000 $ 405.000 $ 405.000 $ 405.000 $ 600.000 $ 600.000 $ 600.000 $ 600.000 $ 600.000 $ 600.000 $ 5.265.000
Mercadeo y Ventas Producto 2 $ 12.500 $ 0 $ 562.500 $ 562.500 $ 562.500 $ 1.625.000 $ 1.625.000 $ 1.625.000 $ 1.625.000 $ 1.625.000 $ 1.625.000 $ 1.625.000 $ 1.625.000 $ 1.625.000 $ 16.312.500
Mercadeo y Ventas Producto 3 $ 60.000 $ 0 $ 300.000 $ 300.000 $ 300.000 $ 900.000 $ 900.000 $ 900.000 $ 1.320.000 $ 1.320.000 $ 1.320.000 $ 2.100.000 $ 2.100.000 $ 2.100.000 $ 13.860.000
Mercadeo y Ventas Producto 4 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0

Muebles y Enseres $ 0 $ 155.979 $ 3.743.494 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 3.743.494
Recursos Humanos Directos $ 0 $ 3.138.000 $ 3.138.000 $ 3.138.000 $ 3.138.000 $ 3.138.000 $ 3.138.000 $ 3.138.000 $ 3.138.000 $ 3.138.000 $ 3.138.000 $ 3.138.000 $ 3.138.000 $ 3.138.000 $ 37.656.000

Recursos Humanos Indirectos $ 0 $ 8.629.500 $ 8.629.500 $ 8.629.500 $ 8.629.500 $ 8.629.500 $ 8.629.500 $ 8.629.500 $ 8.629.500 $ 8.629.500 $ 8.629.500 $ 8.629.500 $ 8.629.500 $ 8.629.500 $ 103.554.000
Otros $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0

TOTALES $ 323.300 $ 20.083.592 $ 45.396.674,0 $ 22.259.580,0 $ 22.259.580,0 $ 27.297.380,0 $ 27.297.380,0 $ 27.297.380,0 $ 30.216.380,0 $ 30.216.380,0 $ 30.216.380,0 $ 32.646.080,0 $ 32.646.080,0 $ 32.646.080,0 $ 360.395.354,0
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TABLA DE COSTOS

ITEM Descripción Costo por Variabilidad Valor Total /Unidad

Subtotal 

(Valores Ajustados  por 

Incrementos)

Recursos Humanos Indirectos ADMINISTRADOR Fijo $ 3.100.000 $ 4.863.900,00

Recursos Humanos Indirectos CONTADOR Fijo $ 1.400.000 $ 2.196.600,00

Recursos Humanos Indirectos ASEO GENERAL Fijo $ 1.000.000 $ 1.569.000,00

Recursos Humanos Directos INGENIERO MECANICO Fijo $ 2.000.000 $ 3.138.000,00

Mercadeo y Ventas Producto 1 TECNICO EN MECANICA (ACEITE) Variable $ 15.000 $ 15.000,00

Mercadeo y Ventas Producto 2 TECNICO EN MECANICA (ALINEACIÓN) Variable $ 12.500 $ 12.500,00

Mercadeo y Ventas Producto 3 TECNICO EN MECANICA (SINCRONIZACIÓN) Variable $ 60.000 $ 60.000,00

Materia Prima Producto o Servicio 1 GALON DE ACEITE Variable $ 81.000 $ 97.200,00

Materia Prima Producto o Servicio 1 FILTRO DE ACEITE Variable $ 11.700 $ 11.700,00

Materia Prima Producto o Servicio 3 BUJIAS Variable $ 31.500 $ 31.500,00

Materia Prima Producto o Servicio 3 FILTRO DE GASOLIINA Variable $ 18.000 $ 18.000,00

Materia Prima Producto o Servicio 3 FILTRO DEL AIRE Variable $ 19.800 $ 19.800,00

Materia Prima Producto o Servicio 3 LAVADOR DE INYECTORES Variable $ 40.500 $ 40.500,00

Materia Prima Producto o Servicio 3 LIMPIADOR DE CUERPO DE ACELERACIÓN Variable $ 17.100 $ 17.100,00

Maquinaria GATO HIDRAULICO Fijo $ 99.900 $ 2.081,25

Maquinaria EMBUDO Fijo $ 70.000 $ 1.458,33

Maquinaria TORRE Fijo $ 150.000 $ 3.125,00

Maquinaria LLAVES MIXTAS Fijo $ 125.000 $ 2.604,17

Maquinaria EXTENSOR CORTO DE MEDIA Fijo $ 160.000 $ 3.333,33

Maquinaria VOLVEDOR DE MEDIA Fijo $ 40.600 $ 845,83

Maquinaria LLAVES PARA SOLTAR FILTROS DE ACEITE Fijo $ 170.000 $ 3.541,67

Maquinaria ELEVADOR Fijo $ 6.300.000 $ 131.250,00

Maquinaria EQUIPO DE ALINEACIÓN Fijo $ 10.000.000 $ 208.333,33

Maquinaria JUEGO DE LLAVES MIXTAS 8-22 Fijo $ 99.900 $ 2.081,25

Maquinaria PISTOLA NEUMATICA Fijo $ 274.900 $ 5.727,08

Maquinaria VOLVEDOR DE MEDIA Fijo $ 20.300 $ 422,92

Maquinaria COPAS DE MEDIA 14-21 Fijo $ 35.000 $ 729,17

Maquinaria MAQUINA DE LAVAR INYECTORES Fijo $ 1.500.000 $ 31.250,00

Maquinaria JUEGO DE LLAVES MIXTAS 7-19 Fijo $ 29.900 $ 622,92

Maquinaria DOS COPAS DE BUJIAS Fijo $ 25.900 $ 539,58

Maquinaria RACHE DE MEDIA Fijo $ 56.000 $ 1.166,67

Maquinaria EXTENSOR LARGO Fijo $ 70.000 $ 1.458,33

Maquinaria RACHE DE 3/8 Fijo $ 25.900 $ 539,58

Maquinaria EXTENSOR DE MEDIA Fijo $ 75.000 $ 1.562,50

Maquinaria EXTENSOR 3/8 Fijo $ 29.600 $ 616,67

Maquinaria COPAS DE 3/8 Fijo $ 35.700 $ 743,75

Administrativos y Operación PAGO ARRIENDO Fijo $ 6.000.000 $ 6.000.000,00

Administrativos y Operación SERCICIO DE AGUA Fijo $ 470.000 $ 470.000,00

Administrativos y Operación SERCICIO DE LUZ Fijo $ 700.000 $ 700.000,00

Administrativos y Operación SERVICIO DE GAS Fijo $ 65.000 $ 65.000,00

Muebles y Enseres SILLA POLTRONA NEGRA Fijo $ 395.900 $ 65.983,33

Muebles y Enseres ESCRITORIO PORTATIL Fijo $ 129.900 $ 16.237,50

Muebles y Enseres TV 32' Fijo $ 749.000 $ 31.208,33

Muebles y Enseres SERVICIO INTERNET 300 MEGAS Fijo $ 259.900 $ 10.829,17

Muebles y Enseres APOYA PIES Fijo $ 68.900 $ 11.483,33

Muebles y Enseres RELOJ 3D PARED Fijo $ 34.900 $ 1.454,17

Muebles y Enseres PUFF PERA Fijo $ 99.900 $ 8.325,00

Muebles y Enseres TOMA DOBLE POLO A TIERRA Fijo $ 4.200 $ 875,00

Muebles y Enseres CANECA DE BASURA PEDAL Fijo $ 50.000 $ 2.083,33

Muebles y Enseres BALDOSAS 2,13m^2 Fijo $ 89.997 $ 7.499,75

Administrativos y Operación Azucare x 200 sobres Fijo $ 4.690 $ 9.380,00

Administrativos y Operación Mezcladores de caje x100 madera Fijo $ 28.000 $ 56.000,00

Administrativos y Operación Mugs x 4 para café Fijo $ 29.900 $ 29.900,00

Administrativos y Operación CAFETERA OSTER Fijo $ 125.900 $ 125.900,00

Administrativos y Operación DISPENSADOR DE AGUA MABE Fijo $ 299.900 $ 299.900,00

Otros Adecuación del lugar Fijo $ 0,00

Otros $ 0,00

TOTAL INVERSION 20.406.892$                  
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Fuente: Autoría propia  

      En la tabla anterior se evidencian los elementos descritos en la inversión inicial, que son 

necesarios para poder acaparar la demanda del mercado sin dificultades, e igualmente se 

tienen en cuenta los costos fijos y variables que se requieren para la ejecución del proyecto. 

 

6.1.4 Proyección de costos y gastos  

         Aquí podemos evidenciar los costos fijos y variables que tiene la empresa al año con el 

fin de evaluar cómo podemos realizar una depreciación de la maquinaria y otros recursos 

invertidos, así como insumos y mano de obra. Con esto podemos tener presente la cantidad 

de dinero que requiere la empresa mes a mes. Se debe tener en cuenta que los costos son 

aquellos que están vinculados netamente con la ejecución del servicio y los gastos son 

servicios adicionales para el funcionamiento de la empresa, pero no son indispensables para 

la ejecución de cada servicio prestado (ver tabla 10). Para mayor visibilidad se decidió dividir 

la tabla en dos partes.  

Tabla 11. Costos y gastos  

 

 

 

 

Ítem Variable Fijo Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 TOTAL AÑO 
Administrativos y Operación $ 0 $ 7.756.080 $ 7.756.080 $ 7.756.080 $ 7.756.080 $ 7.756.080 $ 7.756.080 $ 7.756.080 $ 7.756.080 $ 7.756.080 $ 7.756.080 $ 7.756.080 $ 7.756.080 $ 7.756.080 $ 93.072.960

Distribución y Logística Producto 1 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0
Distribución y Logística Producto 2 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0
Distribución y Logística Producto 3 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0
Distribución y Logística Producto 4 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0
Equipos  (Eléctricos y Electrónicos) $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0

Maquinaria $ 0 $ 404.033 $ 19.393.600 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 19.393.600
Materia Prima Producto o Servicio 1 $ 108.900 $ 0 $ 1.089.000 $ 1.089.000 $ 1.089.000 $ 2.940.300 $ 2.940.300 $ 2.940.300 $ 4.356.000 $ 4.356.000 $ 4.356.000 $ 4.356.000 $ 4.356.000 $ 4.356.000 $ 38.223.900
Materia Prima Producto o Servicio 2 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0
Materia Prima Producto o Servicio 3 $ 126.900 $ 0 $ 634.500 $ 634.500 $ 634.500 $ 1.903.500 $ 1.903.500 $ 1.903.500 $ 2.791.800 $ 2.791.800 $ 2.791.800 $ 4.441.500 $ 4.441.500 $ 4.441.500 $ 29.313.900
Materia Prima Producto o Servicio 4 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0

Mercadeo y Ventas Producto 1 $ 15.000 $ 0 $ 150.000 $ 150.000 $ 150.000 $ 405.000 $ 405.000 $ 405.000 $ 600.000 $ 600.000 $ 600.000 $ 600.000 $ 600.000 $ 600.000 $ 5.265.000
Mercadeo y Ventas Producto 2 $ 12.500 $ 0 $ 562.500 $ 562.500 $ 562.500 $ 1.625.000 $ 1.625.000 $ 1.625.000 $ 1.625.000 $ 1.625.000 $ 1.625.000 $ 1.625.000 $ 1.625.000 $ 1.625.000 $ 16.312.500
Mercadeo y Ventas Producto 3 $ 60.000 $ 0 $ 300.000 $ 300.000 $ 300.000 $ 900.000 $ 900.000 $ 900.000 $ 1.320.000 $ 1.320.000 $ 1.320.000 $ 2.100.000 $ 2.100.000 $ 2.100.000 $ 13.860.000
Mercadeo y Ventas Producto 4 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0

Muebles y Enseres $ 0 $ 155.979 $ 3.743.494 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 3.743.494
Recursos Humanos Directos $ 0 $ 3.138.000 $ 3.138.000 $ 3.138.000 $ 3.138.000 $ 3.138.000 $ 3.138.000 $ 3.138.000 $ 3.138.000 $ 3.138.000 $ 3.138.000 $ 3.138.000 $ 3.138.000 $ 3.138.000 $ 37.656.000

Recursos Humanos Indirectos $ 0 $ 8.629.500 $ 8.629.500 $ 8.629.500 $ 8.629.500 $ 8.629.500 $ 8.629.500 $ 8.629.500 $ 8.629.500 $ 8.629.500 $ 8.629.500 $ 8.629.500 $ 8.629.500 $ 8.629.500 $ 103.554.000
Otros $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0

TOTALES $ 323.300 $ 20.083.592 $ 45.396.674,0 $ 22.259.580,0 $ 22.259.580,0 $ 27.297.380,0 $ 27.297.380,0 $ 27.297.380,0 $ 30.216.380,0 $ 30.216.380,0 $ 30.216.380,0 $ 32.646.080,0 $ 32.646.080,0 $ 32.646.080,0 $ 360.395.354,0
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Fuente: Autoría propia  

6.2 Financiación y fuentes de financiación  

     Para efectos de claridad al lector se ha decidido establecer dos flujos de fondos uno con 

financiación y otro sin financiación. Para llevar a cabo el proyecto AutoChic se requiere una 

inversión de $ 22.156.892 para poder manejar el flujo de caja y tener una estabilidad, este 

dinero se recauda por medio de un préstamo del Banco Davivienda con una tasa de 25,34% 

anual con una cuota de $8.296.471 a cinco años efectivo anual. 

 

6.2.1 Flujo de fondos con financiación  

     Para esta fuente de financiación que es dada por un banco utilizamos una tabla de 

amortización que nos permite conocer el valor previo a pagar anualmente al periodo de 

tiempo establecido con la cantidad necesaria que requiere la empresa.  

 

     Se solicita un crédito por un valor de $22.156.892 a una tasa de interés anual de 

$8.296.471, en un periodo de cinco años para establecer una cuota de pago anual de capital + 

interés de 25,34% (tabla 9) 

Ítem Variable Fijo Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 TOTAL AÑO 
Administrativos y Operación $ 0 $ 7.756.080 $ 7.756.080 $ 7.756.080 $ 7.756.080 $ 7.756.080 $ 7.756.080 $ 7.756.080 $ 7.756.080 $ 7.756.080 $ 7.756.080 $ 7.756.080 $ 7.756.080 $ 7.756.080 $ 93.072.960

Distribución y Logística Producto 1 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0
Distribución y Logística Producto 2 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0
Distribución y Logística Producto 3 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0
Distribución y Logística Producto 4 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0
Equipos  (Eléctricos y Electrónicos) $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0

Maquinaria $ 0 $ 404.033 $ 19.393.600 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 19.393.600
Materia Prima Producto o Servicio 1 $ 108.900 $ 0 $ 1.089.000 $ 1.089.000 $ 1.089.000 $ 2.940.300 $ 2.940.300 $ 2.940.300 $ 4.356.000 $ 4.356.000 $ 4.356.000 $ 4.356.000 $ 4.356.000 $ 4.356.000 $ 38.223.900
Materia Prima Producto o Servicio 2 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0
Materia Prima Producto o Servicio 3 $ 126.900 $ 0 $ 634.500 $ 634.500 $ 634.500 $ 1.903.500 $ 1.903.500 $ 1.903.500 $ 2.791.800 $ 2.791.800 $ 2.791.800 $ 4.441.500 $ 4.441.500 $ 4.441.500 $ 29.313.900
Materia Prima Producto o Servicio 4 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0

Mercadeo y Ventas Producto 1 $ 15.000 $ 0 $ 150.000 $ 150.000 $ 150.000 $ 405.000 $ 405.000 $ 405.000 $ 600.000 $ 600.000 $ 600.000 $ 600.000 $ 600.000 $ 600.000 $ 5.265.000
Mercadeo y Ventas Producto 2 $ 12.500 $ 0 $ 562.500 $ 562.500 $ 562.500 $ 1.625.000 $ 1.625.000 $ 1.625.000 $ 1.625.000 $ 1.625.000 $ 1.625.000 $ 1.625.000 $ 1.625.000 $ 1.625.000 $ 16.312.500
Mercadeo y Ventas Producto 3 $ 60.000 $ 0 $ 300.000 $ 300.000 $ 300.000 $ 900.000 $ 900.000 $ 900.000 $ 1.320.000 $ 1.320.000 $ 1.320.000 $ 2.100.000 $ 2.100.000 $ 2.100.000 $ 13.860.000
Mercadeo y Ventas Producto 4 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0

Muebles y Enseres $ 0 $ 155.979 $ 3.743.494 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 3.743.494
Recursos Humanos Directos $ 0 $ 3.138.000 $ 3.138.000 $ 3.138.000 $ 3.138.000 $ 3.138.000 $ 3.138.000 $ 3.138.000 $ 3.138.000 $ 3.138.000 $ 3.138.000 $ 3.138.000 $ 3.138.000 $ 3.138.000 $ 37.656.000

Recursos Humanos Indirectos $ 0 $ 8.629.500 $ 8.629.500 $ 8.629.500 $ 8.629.500 $ 8.629.500 $ 8.629.500 $ 8.629.500 $ 8.629.500 $ 8.629.500 $ 8.629.500 $ 8.629.500 $ 8.629.500 $ 8.629.500 $ 103.554.000
Otros $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0

TOTALES $ 323.300 $ 20.083.592 $ 45.396.674,0 $ 22.259.580,0 $ 22.259.580,0 $ 27.297.380,0 $ 27.297.380,0 $ 27.297.380,0 $ 30.216.380,0 $ 30.216.380,0 $ 30.216.380,0 $ 32.646.080,0 $ 32.646.080,0 $ 32.646.080,0 $ 360.395.354,0
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Tabla 12. Amortización de préstamo 

 

Fuente: Autoría propia  

Tabla 13. Flujo de caja financiado 

 

Fuente: Autoría propia  

PROGRAMACIÓN DE LA AMORTIZACIÓN DEL PRÉSTAMO

ESCRIBA LOS VALORES RESUMEN DEL PRÉSTAMO

22.156.892,00$     8.296.471,08$              

25,34% 5

5 1

1 400,00$                        

1/12/2021 19.325.137,23$            

100,00$                     NOMBRE DE LA ENTIDAD DE CRÉDITO

Nº. DE 

PAGO

FECHA DE 

PAGO
SALDO INICIAL

PAGO 

PROGRAMADO

PAGO 

EXTRA
IMPORTE TOTAL DEL PAGO PRINCIPAL INTERÉS SALDO FINAL

INTERÉS 

ACUMULADO

1 1/12/2021 22.156.892$       8.296.471$          100,00$         8.296.571$                                 2.682.015$           5.614.556$             19.474.877$         5.614.556$             

2 1/01/2022 19.474.877$       8.296.471$          100,00$         8.296.571$                                 3.361.637$           4.934.934$             16.113.240$         10.549.490$           

3 1/02/2022 16.113.240$       8.296.471$          100,00$         8.296.571$                                 4.213.476$           4.083.095$             11.899.764$         14.632.585$           

4 1/03/2022 11.899.764$       8.296.471$          100,00$         8.296.571$                                 5.281.171$           3.015.400$             6.618.593$           17.647.986$           

5 1/04/2022 6.618.593$         8.296.471$          -$               6.618.593$                                 4.941.442$           1.677.152$             -$                      19.325.137$           

Pagos extra opcionales

Pago programado

Número de pagos programados

Número real de pagos

Importe total de pagos anticipados

Importe total de intereses

Banco Davivienda 

Importe del préstamo

Tasa de interés anual

Periodo del préstamo en años

Número de pagos por año

Fecha de inicio del préstamo

Ingresos AÑO 0 AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5

Importe de prestamo 22.156.892,00$           

Producto - Servicio1 $ 120.960.742,5 $ 137.300.990,5 $ 158.933.997,3 $ 183.975.479,0 $ 212.962.471,4 $ 246.516.625,5
Producto - Servicio2 $ 78.698.025,0 $ 89.329.120,8 $ 103.403.727,8 $ 119.695.915,7 $ 138.555.084,5 $ 160.385.685,1

Producto - Servicio3 $ 140.152.320,0 $ 159.085.104,5 $ 184.150.394,5 $ 213.164.946,5 $ 246.751.002,3 $ 285.628.843,4
Producto - Servicio4 $ 12.000.000,0 $ 13.621.046,4 $ 15.767.164,8 $ 18.251.423,6 $ 21.127.099,6 $ 24.455.864,3

TOTAL INGRESO $ 373.967.979,5 $ 399.336.262,2 $ 462.255.284,4 $ 535.087.764,7 $ 619.395.657,9 $ 716.987.018,3

Egresos AÑO 0 AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5

Cuota crédito 8.296.471,00$           8.296.471,00$               8.296.471,00$                8.296.471,00$              8.296.471,00$                 
Administrativos y Operación $ 93.072.960 $ 103.590.204,5 $ 115.295.897,6 $ 128.324.334,0 $ 142.824.983,8 $ 158.964.206,9

Distribución y Logística Producto 1 $ 0 $ 0,0 $ 0,0 $ 0,0 $ 0,0 $ 0,0
Distribución y Logística Producto 2 $ 0 $ 0,0 $ 0,0 $ 0,0 $ 0,0 $ 0,0

Distribución y Logística Producto 3 $ 0 $ 0,0 $ 0,0 $ 0,0 $ 0,0 $ 0,0
Distribución y Logística Producto 4 $ 0 $ 0,0 $ 0,0 $ 0,0 $ 0,0 $ 0,0

Equipos  (Eléctricos y Electrónicos) $ 0 $ 0,0 $ 0,0 $ 0,0 $ 0,0 $ 0,0
Maquinaria $ 19.393.600 $ 21.585.076,8 $ 24.024.190,5 $ 26.738.924,0 $ 29.760.422,4 $ 33.123.350,1

Materia Prima Producto o Servicio 1 $ 38.223.900 $ 42.543.200,7 $ 47.350.582,4 $ 52.701.198,2 $ 58.656.433,6 $ 65.284.610,6

Materia Prima Producto o Servicio 2 $ 0 $ 0,0 $ 0,0 $ 0,0 $ 0,0 $ 0,0
Materia Prima Producto o Servicio 3 $ 29.313.900 $ 32.626.370,7 $ 36.313.150,6 $ 40.416.536,6 $ 44.983.605,2 $ 50.066.752,6

Materia Prima Producto o Servicio 4 $ 0 $ 0,0 $ 0,0 $ 0,0 $ 0,0 $ 0,0
Mercadeo y Ventas Producto 1 $ 5.265.000 $ 5.859.945,0 $ 6.522.118,8 $ 7.259.118,2 $ 8.079.398,6 $ 8.992.370,6

Mercadeo y Ventas Producto 2 $ 16.312.500 $ 18.155.812,5 $ 20.207.419,3 $ 22.490.857,7 $ 25.032.324,6 $ 27.860.977,3
Mercadeo y Ventas Producto 3 $ 13.860.000 $ 15.426.180,0 $ 17.169.338,3 $ 19.109.473,6 $ 21.268.844,1 $ 23.672.223,5

Mercadeo y Ventas Producto 4 $ 0 $ 0,0 $ 0,0 $ 0,0 $ 0,0 $ 0,0
Muebles y Enseres $ 3.743.494 $ 4.166.508,8 $ 4.637.324,3 $ 5.161.342,0 $ 5.744.573,6 $ 6.393.710,4

Recursos Humanos Directos $ 37.656.000 $ 41.911.128,0 $ 46.647.085,5 $ 51.918.206,1 $ 57.784.963,4 $ 64.314.664,3

Recursos Humanos Indirectos $ 103.554.000 $ 115.255.602,0 $ 128.279.485,0 $ 142.775.066,8 $ 158.908.649,4 $ 176.865.326,8
Otros $ 0 $ 0,0 $ 0,0 $ 0,0 $ 0,0 $ 0,0

Subtotal Egresos $ 360.395.354 $ 409.416.500 $ 454.743.063 $ 505.191.528 $ 561.340.670 $ 623.834.664
Impuestos (32) $ 4.343.240 -$ 3.225.676 $ 2.403.911 $ 9.566.796 $ 18.577.596 $ 29.808.753

TOTAL EGRESOS $ 364.738.594 $ 409.416.500 $ 457.146.974 $ 514.758.324 $ 579.918.266 $ 653.643.417

Flujo -$ 9.229.385 -$ 10.080.238 $ 5.108.310 $ 20.329.441 $ 39.477.392 $ 63.343.601

Flujo Acumulado -$ 9.229.385 -$ 19.309.623 -$ 14.201.313 $ 6.128.128 $ 45.605.520 $ 108.949.121
Periodo 0 1 2 3 4 5
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Tabla 14. Indicadores del proyecto sin financiación   

 

 

Fuente: Autoría propia  

 

 

6.2.2 Flujo de fondos sin financiación 

     En la siguiente tabla podemos evidenciar la proyección en cuanto a ingresos y egresos sin 

la financiación crediticia y el proceso de flujo de caja que se llevará a cabo en los próximos 

cinco años, teniendo a favor un flujo positivo desde el año 2. 

Tabla 15. Flujo de caja proyecto 
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Fuente: Autoría propia   

6.3 Punto de equilibrio  

     Determinando los costos y ventas se estableció un punto de equilibrio para cada uno de los 

servicios, para esto se utilizó el método de promedio ponderado para así identificar el punto 

de equilibrio que debe alcanzar la empresa. Los servicios que se van a brindar son los 

siguientes: 

Servicio 1: Cambio de aceite.  

Servicio 2: Alineación.  

Servicio 3: Sincronización.  

Tabla 16. Punto de equilibrio  

Variable Servicio 1 Servicio 2 Servicio 3 

Capacidad Instalada 10 14 3 

Punto de equilibrio 31 141 16 

 

Fuente: Autoría propia  

Ingresos AÑO 0 AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5
Producto - Servicio1 $ 120.960.742,5 $ 137.300.990,5 $ 158.933.997,3 $ 183.975.479,0 $ 212.962.471,4 $ 246.516.625,5

Producto - Servicio2 $ 78.698.025,0 $ 89.329.120,8 $ 103.403.727,8 $ 119.695.915,7 $ 138.555.084,5 $ 160.385.685,1

Producto - Servicio3 $ 140.152.320,0 $ 159.085.104,5 $ 184.150.394,5 $ 213.164.946,5 $ 246.751.002,3 $ 285.628.843,4

Producto - Servicio4 $ 12.000.000,0 $ 13.621.046,4 $ 15.767.164,8 $ 18.251.423,6 $ 21.127.099,6 $ 24.455.864,3

TOTAL INGRESO $ 351.811.087,5 $ 399.336.262,2 $ 462.255.284,4 $ 535.087.764,7 $ 619.395.657,9 $ 716.987.018,3

Egresos AÑO 0 AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5

Administrativos y Operación $ 93.072.960 $ 103.590.204,5 $ 115.295.897,6 $ 128.324.334,0 $ 142.824.983,8 $ 158.964.206,9

Distribución y Logística Producto 1 $ 0 $ 0,0 $ 0,0 $ 0,0 $ 0,0 $ 0,0

Distribución y Logística Producto 2 $ 0 $ 0,0 $ 0,0 $ 0,0 $ 0,0 $ 0,0

Distribución y Logística Producto 3 $ 0 $ 0,0 $ 0,0 $ 0,0 $ 0,0 $ 0,0

Distribución y Logística Producto 4 $ 0 $ 0,0 $ 0,0 $ 0,0 $ 0,0 $ 0,0

Equipos  (Eléctricos y Electrónicos) $ 0 $ 0,0 $ 0,0 $ 0,0 $ 0,0 $ 0,0

Maquinaria $ 19.393.600 $ 21.585.076,8 $ 24.024.190,5 $ 26.738.924,0 $ 29.760.422,4 $ 33.123.350,1

Materia Prima Producto o Servicio 1 $ 38.223.900 $ 42.543.200,7 $ 47.350.582,4 $ 52.701.198,2 $ 58.656.433,6 $ 65.284.610,6

Materia Prima Producto o Servicio 2 $ 0 $ 0,0 $ 0,0 $ 0,0 $ 0,0 $ 0,0

Materia Prima Producto o Servicio 3 $ 29.313.900 $ 32.626.370,7 $ 36.313.150,6 $ 40.416.536,6 $ 44.983.605,2 $ 50.066.752,6

Materia Prima Producto o Servicio 4 $ 0 $ 0,0 $ 0,0 $ 0,0 $ 0,0 $ 0,0

Mercadeo y Ventas Producto 1 $ 5.265.000 $ 5.859.945,0 $ 6.522.118,8 $ 7.259.118,2 $ 8.079.398,6 $ 8.992.370,6

Mercadeo y Ventas Producto 2 $ 16.312.500 $ 18.155.812,5 $ 20.207.419,3 $ 22.490.857,7 $ 25.032.324,6 $ 27.860.977,3

Mercadeo y Ventas Producto 3 $ 13.860.000 $ 15.426.180,0 $ 17.169.338,3 $ 19.109.473,6 $ 21.268.844,1 $ 23.672.223,5

Mercadeo y Ventas Producto 4 $ 0 $ 0,0 $ 0,0 $ 0,0 $ 0,0 $ 0,0

Muebles y Enseres $ 3.743.494 $ 4.166.508,8 $ 4.637.324,3 $ 5.161.342,0 $ 5.744.573,6 $ 6.393.710,4

Recursos Humanos Directos $ 37.656.000 $ 41.911.128,0 $ 46.647.085,5 $ 51.918.206,1 $ 57.784.963,4 $ 64.314.664,3

Recursos Humanos Indirectos $ 103.554.000 $ 115.255.602,0 $ 128.279.485,0 $ 142.775.066,8 $ 158.908.649,4 $ 176.865.326,8

Otros $ 0 $ 0,0 $ 0,0 $ 0,0 $ 0,0 $ 0,0

Subtotal Egresos $ 360.395.354 $ 401.120.029 $ 446.446.592 $ 496.895.057 $ 553.044.199 $ 615.538.193

Impuestos (32) -$ 2.746.965 -$ 570.805 $ 5.058.781 $ 12.221.666 $ 21.232.467 $ 32.463.624

TOTAL EGRESOS $ 360.395.354 $ 401.120.029 $ 451.505.374 $ 509.116.724 $ 574.276.666 $ 648.001.817

Flujo -$ 8.584.267 -$ 1.783.767 $ 10.749.911 $ 25.971.041 $ 45.118.992 $ 68.985.201

Flujo Acumulado -$ 8.584.267 -$ 10.368.033 $ 381.877 $ 26.352.918 $ 71.471.911 $ 140.457.112

Periodo 0 1 2 3 4 5



63 
 

 

6.7 Indicadores de evaluación del proyecto  

 

     Finalmente, para realizar una evaluación y conocer si el proyecto tiene viabilidad o no, se 

establecen los indicadores más importantes teniendo en cuenta los factores internos y 

externos del proyecto que pueden afectar y dar una evaluación verídica.  

     En conclusión, se puede identificar que las ecuaciones anteriores son coherentes y reflejan 

indicadores positivos que reflejan la viabilidad en el tiempo del taller de mantenimiento 

automotriz Autochic.   

     La tasa interna de oportunidad de este proyecto tuvo en cuenta factores como inflación 

5.6%, la tasa de riesgo para la inversión en Colombia 15.22% y el valor de la DTF 3.85%, la 

sumatoria de estos factores es igual a 24.57%. 

 

Tabla 17. Indicadores financieros del proyecto sin financiación  

 

Fuente: Autoría propia  

     Se tomó la decisión de dar a conocer ambas formas de financiación para sustentar la 

elección que se hizo basada en datos y así dar a conocer lo favorable que puede llegar a ser 

para la empresa. Tuvimos en cuenta los datos arrojados por los flujos de caja y tomamos la 

decisión de no tomar la financiación del banco debido a que sin ella desde el periodo dos el 

flujo de caja es positivo y en adelante la ganancia es mayor en un 22% al finalizar los 5 

periodos. En cuanto a la relación costo beneficio es mayor a 1 lo que quiere decir que es 

rentable y finalmente la tasa interna de retorno tiene un porcentaje positivo de lo que se 

recaudara periódicamente después de haber realizado la inversión. 
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6.8 Conclusiones y recomendaciones del estudio financiero  

     La realización del plan de financiero fue fundamental para determinar la viabilidad del 

proyecto que se llevará a cabo, este resultado fue favorable debido a que la relación beneficio 

costo (R:C/B) está por encima de uno, lo que quiere decir que los ingresos de la empresa son 

mayores a los costos que se deben asumir. Así mismo la tasa interna de retorno (TIR) 

corresponde a 109% lo cual es mayor a la tasa interna de oportunidad (TIO) que corresponde 

al 24,57% lo que muestra un índice favorable. 

 

     Finalmente, en cuanto a las proyecciones encontramos que el ultimo flujo cada de 

proyectado negativo es el segundo por lo que en adelante Autochic empezará a obtener 

ganancias significativas que van aumentando cada año. 

 

7. CONCLUSIONES GENERALES  

 

     La creación de este plan de negocio es fundamental para tener una guía al momento de la 

creación del taller mantenimiento automotriz dirigido a mujeres. Por medio de la realización 

de encuestas, investigación de mercado y la evaluación de un plan financiero para el 

proyecto, se deduce el crecimiento año a año que tendrá AutoChic en el mercado, pues se 

enfoca en la inclusión de mujeres que ha sido un target al que nadie ha dirigido en Bogotá en 

ese sector, igualmente se tuvo en cuenta la demanda dependiendo la ubicación del 

establecimiento para así conocer un aproximado de cuáles pueden ser las ventas en cada 

periodo de tiempo. 

 

     Para que tenga viabilidad la idea de negocio, tuvimos en cuenta factores económicos como 

la adecuación del lugar, localización, mano de obra, materia prima y el proceso de 

financiación para la ejecución del mismo. Seguido de esto tuvimos en cuenta variables que 

pueden afectar de forma positiva en el crecimiento de la demanda como la captación de 

nuevos clientes por medio del impacto social, voz a voz, acercamiento por redes sociales, 

alianzas con otros servicios, ofrecer un servicio más completo al cliente y brindar una 

experiencia más agradable para lograr una fidelización de marca.  

 

     Dentro del modelo de negocio se planteó una estructura administrativa para poder 

conseguir el funcionamiento adecuado de la empresa y la eficacia en cada acción realizada en 
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la que cada uno de los integrantes, por medio de la delegación de tareas específicas a cada 

miembro y la supervisión de los mismos, manteniendo los valores de la empresa AutoChic 

para poder garantizar un buen ambiente laboral e igualmente fomentar el principio de la 

empresa sobre la inclusión femenina.  

      

      Teniendo en cuenta los factores ambientales ligado a los objetivos de desarrollo 

sostenible y la situación actual del planeta queremos hacer parte de las acciones que 

contribuyen de diferentes formas a generar el impacto positivo, como el desecho correcto de 

residuos que provienen de los vehículos y reciclaje de repuestos que requieren cambio. 

      

     En el último punto tuvimos en cuenta el plan financiero, para garantizar la rentabilidad de 

la empresa y a partir de esto tomar las decisiones adecuadas en cuanto a la financiación del 

proyecto, que en este caso es de financiación por medios propios que es más rentable en un 

22%. Así mismo se realizó una proyección a cinco años con el fin de plantear desde que 

periodo empiezan las ganancias y se consigue el retorno de la inversión para la empresa y el 

número de servicios que llevarán a cabo para conseguirlo, teniendo en cuenta la demanda de 

la localidad en la que nos ubicamos y en un periodo de tiempo a nivel Bogotá. Por lo anterior 

se concluyó que es un proyecto viable y que generará un gran impacto en el sector automotriz 

y crecerá de forma exponencial año a año. 

7.1 Presentación del proyecto en modelo CANVAS  

     A continuación, se presentará el modelo CANVAS después haber trabajado este proyecto 

de creación de empresa, el cual resume los puntos expuestos previamente por Autochic.  

 

Figura  6. Modelo CANVAS  
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Fuente: Autoría propia  

7.2 Recomendaciones generales  

     Para poder llevar a cabo el proyecto AutoChic se debe tener constancia en el proceso de 

creación, debido a que es un servicio nuevo en el mercado y requiere de un alto grado de 

confianza por parte del target al cual nos queremos dirigir, de igual forma es necesario contar 

con personal capacitado para poder llevar a cabo cada uno de los servicios que ofrece la 

empresa. Teniendo como base fundamental la idea de promover la inclusión femenina en el 

sector automotriz y así crear un ambiente cómodo y seguro.  

     Es muy importante para conseguir el éxito de la empresa tener presente la experiencia de 

las mujeres al momento de recibir el servicio, en un lugar agradable para la espera de su 

vehículo, brindar asesoría sobre el mantenimiento realizado, seguimiento y servicio 

postventa, ya que eso marca la diferencia con cualquier otro tipo de servicio mecánico. Esta 

experiencia se debe generar no solo de forma presencial, también virtual, es fundamental dar 

a conocer la marca e impulsarla en redes sociales, para conseguir reconocimiento y poder 

captar más clientes, esto por medio contenido de interés, interacción con los clientes, para 

lograr que se sientan identificadas y conseguir la fidelización de marca.  
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Listado de anexos  

Anexo A. Plan financiero (documento Excel) 
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