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1. ANTECEDENTES

Dicho en la pagina oficial de la férmulal (www.FOR) Desde los afios 60 surgio la necesidad
de hacer los vehiculos mas aerodinamicos, com elefidisminuir la resistencia que estos hacian
al aire proveniente de la velocidad generada paoehe, no obstante los pioneros en incluir
alerones en los vehiculos fueron los ingenieroslaleormula 1, luego estos alerones
evolucionaron y se adaptaron para cada tipo de etmgia, tal como, carreras de rally, dragrace
y competencias de turismos en circuito.

Con el transcurrir de los afios y como sucede cdastdas tecnologias automotrices, los
elementos tecnologicos probados en carreras poofdss son adaptados al mercado automotriz,
Con el fin de ofrecer diferenciacion, de la compei® no obstante el consumidor siempre
quiere mas y mejores tecnologias para su vehiaddegofrezcan un buen rendimiento y es por
ello que en los afios ochenta, nacié el tuning.

Tuning en el mundo del automovil, es sindbnimo dedesonalizacién de un vehiculo motorizado
a través de diferentes modificaciones de la meadaca mayor rendimiento, y también aplicado
popularmente a cambios exteriores de la carroeeinaluso interiores de la cabina aunque esto
ultimo en realidad no seria "Tuning" sino "Custon$e identifica asi a los automoviles
personalizados y se pretende lograr una origindldi vehiculo, apartdndose de su apariencia
de serie y orientandolo al gusto propio.

El origen del tuning es impreciso. Algunos lo atgien a Europa, concretamente en Alemania
entre 1960 y 1970. Otros indican que tendenciasnddificacion del automovil como los
"LowRider" se comenzaron a popularizar en Estadudgads durante los afios cincuenta. Se citan
a los Hot Rods y al movimiento surgido en Califarhiego de la Gran Depresion de1929.

Existen diversas tendencias, pero los estilos botde mas influyentes son los de Estados
Unidos y Japon, gracias a un gran desarrollo deaderde autopartes y accesorios.

Este fendmeno se ha expandido enormemente, espental entre los jovenes. Hoy en dia se
realizan gran cantidad de concentraciones de tasatexiste prensa especializada en el tema,
tiendas de accesorios y eventos que grandes camspeddlizan con el fin de promocionar el
mercado. Los medios, especialmente la television imdluido considerablemente en la
aceptacion del concepto tuning como moda y estlwida. El cine también motivé a muchas
personas, especialmente a jévenes, a partir ¢gelasilas "TheFast and theFurious”.

En Colombia el tuning no se ha quedado atras, lpsrbarreras arancelarias y la falta de tiendas
de accesorios, hacen que conseguir las partesioaat#it sea mas dificil y sobre todo costoso.
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La fabricacion de partes aerodindmicas en Colorabienuy artesanal y no existe una empresa
dedicada a ello con una marca propia que geneffeaopa y sobre todo identidad al producto,
los Unicos dedicados a esta labor, son fibreros wmakajan de manera individual sin
especificaciones de disefio y con métodos que ntosanejores para garantizar una muy buena
calidad.
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2. PLANTEAMIENTO Y FORMULACION DEL PROBLEMA
2.1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Segun el fondo de prevencion vial, diariamente eloi@bia se presentan 450 accidentes de
transito, lo cual daria una totalidad de 164.25fdentes de transito al afio, cabe recordar
gue esta cifra puede ser aun mayor, ya que estafeates son los que son reportados por
las autoridades de transito del pais, ya que hrayipb de accidentes menos graves, que son
solucionados por los propietarios de los vehiculesanterior nos permite intuir, que la
demanda en Colombia es grande y dada las condscemmnomicas y culturales de nuestro
pais, no todos los duefios de automotores podréargeas partes originales e importadas de
vehiculos y es alli donde nuestra empresa naciemglezaria a jugar un papel muy
importante.

En Colombia desde el punto de vista de la ofeitia egrcado lo podemos categorizar en 2
partes:

Mercado industrial: Son las fabricas de automoviles que se encueradicadas en el pais,
como Colmotores fabricante de vehiculos Chevrol&ofasa, fabricante de automoviles
Renault y Toyota, este mercado solo se dedica strcnautopartes originales para sus
vehiculos, ellos no centran su atencion en me@iiamas el coeficiente aerodinamico de
sus productos y por ser partes originales son ratps@ara el consumidor.

Mercado artesanalEs el mercado minoritario de este tipo de produgtesta dominado
por pequefios talleres y fibreros que trabajan deemaaindividual, con procedimientos que
no son losméas adecuados para el proceso de fabricacon un marketing mix ineficiente.
Su mayor problema radica en la baja calidad depsaductos y en la falta de garantias al
consumidor.

Por lo anterior podemos deducir que en Colombia felta una empresa que se dedique a la
fabricacion de partes aerodinamicas de alto remditnj con estdndares de calidad
aceptables un manejo de marca y de distribuciguratuctos que le generen al consumidor
confianza y facilidad de compra y sobre todo priecmmpetitivos.

2.2. FORMULACION DEL PROBLEMA

¢ Es factible crear una empresa manufacturera tessgerodinamicas de alto rendimiento
para vehiculos en Colombia?
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3. OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION

3.1. OBJETIVO GENERAL

Realizar un estudio de factibilidad para la implataeion productora mediante un plan de
negocio que permita de manera sistematica losqalarientos para este tipo de empresas.

3.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS

Identificar el mercado potencial mediante un estagi mercado que identifique el nicho al
cual se dirigir4 la idea de negocio, identificardgroducto a ofrecer, niveles de precio,
potencial de demanda y mecanismos de promocionpgadan conllevar a la correcta
realizacion de la proyeccion de los flujos de gagmalizar la viabilidad del negocio.

Hacer un analisis de la tecnologia a utilizar eergresa mediante un estudio técnico,
haciendo observaciones de empresas dedicadas mbrsisctor en otros paises, de tal
manera que se pueda deducir lo necesario paradaién de la empresa.

Disefiar la estructura organizacional del proyet¢éojendo en cuenta el personal que
interviene en la operacién de este.

Desarrollar el marco legal requerido para la im@etacion del proyecto, incluyendo toda
la normatividad frente a los aspectos politicosegales a la hora de modificar los
automoviles, lo anterior con ayuda de un abogagdergonal del departamento de transito
guienes permitiran, establecer la empresa dentla legalidad.

Desarrollar un modelo financiero que incorpore @sgs, costos y gastos del proyecto,
analisis de riesgos, inversiones requeridas y metale toda la inversion, mediante la
realizacion del flujo de caja de la empresa y debyppuesto inicial de la inversion, esto
con el fin de ver y comparar, el gasto real querdérria la empresa vs. el presupuestado.

Realizar los andlisis y conclusiones especificas mgrmitan intuir si es viable o no, la
implementacion de la idea de negocio.
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4. JUSTIFICACION

Gracias al mundo actualmente globalizado, los aoidares del mundo automotor exigen

mas productos para sus vehiculos, pero en ocasiasesedidas arancelarias de un pais,
hacen que la importacion de ciertos productos seg ¢ostosa y para la mayoria de los
consumidores, los productos del exterior son mgyosos. Esto lo pudimos evidenciar en el
SicexTradelnteligenceSystem, un sistema que sawa iealizar inteligencias de mercado de
paises, sectores, empresas, etc., donde se ivésdigartidas arancelarias 8708100000 y
8708299000, las cuales son las que se utilizanipgartar el tipo de productos que vamos a
manejar en la idea de negocio, donde demostré sf@ectase de productos tienen como
arancel el 10% del valor total de la mercancia nag@, haciendo que se incremente
significativamente el precio de estos productos.

Con un mercado de muy pocas importaciones, se hacesario que en Colombia se

establezca una empresa productora de partes a@mudas para automoviles, con una
mision y vision claras, con unos objetivos bienirddbs y con estandares y procesos que
sean lideres del sector, que permitan a la empmgarez ya establecida, generar empleo
tanto a personal técnico como profesional, perrtatiexportacion y el reconocimiento de

productos colombianos en varios paises y sobre sadisfacer una necesidad que se
encuentra insatisfecha desde hace mucho tiempolem@ia y Latinoamérica.

5. ALCANCE Y LIMITACIONES

5.1. ALCANCE

Para obtener informacion mas precisa del sectet erercado colombiano, los datos seran
recolectados en las ciudades con mas vision enegtatilo como; Cartagena, Bogota y
Barranquilla.

5.2. LIMITACIONES

Para poder ser mas precisos en la informacién @umeos a recolectar, especialmente
tendremos en cuenta las ciudades de CartagenaogédBog

En estas ciudades primero que todo obtendremosriafaon por un método muy especial

como es la Observacion, ya que al observar enrlasigales calles de nuestra ciudad

autos con las caracteristicas de nuestros prodectivariamos a indagar cuales son sus
proveedores y se realizaran encuestas, entrevistagstigaciones y anadlisis de la

informacién recopilada.
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6. MARCO DE REFERENCIA
6.1. MARCO TEORICO

Al momento de crear una empresa, mucho antes dgitoine y establecerla, se deben
realizar estudios preliminares que nos permitariaverabilidad del negocio, ya que en el
sector econémico, no se pueden tomar riesgos $&% &dmaberlos analizado, es por ello
gue todo negocio por muy pequeio que sea, neckesiteanera voluntaria o involuntaria,
un plan de negocio.

Segun Jack Fleitman un plan de negocio se defimeocan instrumento clave y
fundamental para el éxito, el cual consiste enaamnge de actividades relacionadas entre
si para el comienzo o desarrollo de una empresacémo una guia que facilita la
creacion o el crecimiento de esta.

Nuestra idea de negocio al ser una empresa inaalacen el sector de autopartes
colombiano, necesita un plan que determine cugtadente los pasos a seguir.

En Colombia el mercado de autopartes se encuaentarstante crecimiento, puesto que
a diferencia de afios anteriores, hoy en dia sdragea mas autos a nivel nacional y la
importacién de modelos extranjeros como los BMWKk$wagen y Audi han ayudado a
la diversificacion del mercado, dandoles a las gg&as muchas opciones. Segun la
ACOLFA (asociacion colombiana de fabricante de parties) solo en el marcado
nacional, la produccién de automéviles aumento r®©8% esto combinado con las
bajas tasas de interés a principios de afio del, 2§Llaron a aumentar las ventas de los
concesionarios en el pais, dichas ventas ayudaergiado de postventa automotor, pues
todos los carros necesitan mantenimiento prevegtoarectivo.

En Cartagena el mercado de autopartes crece cteratante, tanto en el mercado de
partes originales, como en el mercado tuning, estpuede apreciar, viendo la cantidad
de tiendas de lujos y accesorios para vehiculohiquee encuentran, sin dejar a un lado
la positiva de la ciudad con respecto al deportéomo/a que en esta se realizan
anualmente, carreras de karts, piques % de miilta g mar Km. 32) y este afio se
realizara la final del rally nacam, evento autortisiico mas importante a nivel
latinoamericano, estos eventos generan mas adefdoaticos al automovilismo, lo cual
es positivo para nuestro negocio.
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6.2. MARCO CONCEPTUAL

Alerén: El alerén es un elemento para la aerodinamicautel anejora su adherencia al
pavimento y ayuda a la estabilidad cuando se dablas curvas a velocidad.

Tuning:En el mundo del automévil, sindbnimo de la persaaaibon de un vehiculo a
través de diferentes modificaciones de la mecapaa mayor rendimiento, cambios
exteriores de la carroceria e incluso interioremadmbina.

Custom:El nombre deriva de la costumbre de sus duefioed®malizarlas con pintura
Aero grafiada y diferentes accesorios (cuero, 8gescapes, retrovisores, cromados, etc.

Hot rod: coches principalmente americanos, en ocasiones antiguos, con motores
muy potenciados.

LowRider: Cultura automotriz, que consiste en autos clasieisjados hasta el suelo
mediante una suspensién neumatica, a ello se la qnuras en tonalidades muy
coloridas, muy tipicas de la cultura mexicana uaban

Fibra de vidrio: La fibra de vidrio (del inglés fiberglass) es untemnal fibroso obtenido
al hacer fluir vidrio fundido a través de una piedesagujeros muy finos (espinerette) y al
solidificarse tiene suficiente flexibilidad para seado como fibra

Febrero:Persona quien trabaja la fibra.

Molde:Un molde es una pieza, o un conjunto de piezaslada interiormente huecas
pero con los detalles e improntas en negativoudetd solido que se desea obtener.

PiezakEs el solido final ya terminado, obtenido del molde
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7. FORMULACION DE LA HIPOTESIS Y DISENO METODOLOGICO

7.1. TIPO DE INVESTIGACION

La investigacion descriptiva, también conocida cotao investigacion estadistica,
describen los datos y este debe tener un impadesesmdas de la gente que le rodea. Por
ejemplo, la busqueda de la enfermedad mas frecuprdeafecta a los nifios de una
ciudad. El lector de la investigacion sabra qué&hpara prevenir esta enfermedad, por lo
tanto, mas personas vivirdn una vida sana. El igbjete la investigacion descriptiva
consiste en llegar a conocer las situaciones, odBRs y actitudes predominantes a
través de la descripcion exacta de las actividamgstos, procesos y personas. Su meta
no se limita a la recoleccion de datos, sino a rkdipcion e identificaciéon de las
relaciones que existen entre dos o mas variables.

7.2. RECOLECCION Y FUENTE DE INFORMACION

7.2.1. Fuentes de informacién primaria

Se obtendria informacién directamente a partiradeolaboracion de empresas dedicadas
al sector como; LA TEJADA y otras mas y personasmoicho conocimiento en el tema
como fibreros.

7.2.2. Fuentes de informacion secundaria

Principalmente se apoyara en publicaciones de @relossumentos escritos publicados en
la Web como Wikipedia y varias enciclopedias viesay de proyectos de investigacion
ya realizados que tengan que ver en algo con ouasgocio.

7.2.3. Técnicas de recoleccién de la informacion

Para este analisis se nombrara las siguientes#&cpara la recoleccion de datos
necesarios para desarrollar la evaluacion en pooces

Entrevistas: Se realizaran a personas que trabajen empresssati@t como fibreros,
diseifiadores, importadores, comercializadores.

Andlisis de documentosSe tendran en cuenta fichas bibliograficas pubdisash la
Web, en enciclopedias, Departamento Administraiacional de Estadisticas,
ExiExport and Import, Dane, ProExport, entre otnachro mas.



8. ASPECTOS ADMINISTRATIVOS
8.1. CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES
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2011 2012
MES Acosto | sept | oct | Nov DIC ENERO | FEBRERO | MARZO
SEMANA 1/2]3]4]1]23]4|1/2|3]4]1 3 23 1/2|3/411[2]34]112|3

1 | Seleccién del
proyecto a realizar

2 | Elaboracion de
anteproyecto

3 | Seleccion del nombr
y marca de la
empresa

vV

4 | Estudio de Mercado
recoleccion y analisig

5 | Estudio Técnico del
proyecto

6 | Establecer la
estructura
organizacional

7 | Indagacion del Marco
Legal y politico

8 | Estudio Financiero d
Costos e inversion

D

9 | Ultimos detalles al
proyecto

10| Presentacion del
proyecto

Cuadro No. 1Cronograma de actividades para la realizacion mglgeto de grado,.
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8.2. PRESUPUESTO

Gasto de anteproyecto 56,500
Material para recoleccion de la informacion patads de 153,800
mercado

Elaboracion del primer producto a escala 142,300
Papeleriaimpresiones del proyecto 151,200
Transporte 450,000
Asesorias 300,000

Cuadro No. zPresupuesto de gastos del proyecto de grado.
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25

ESTUDIO DE MERCADO
9.1. PRODUCTOS

Los productos que la empresa va a fabricar y cdalear se basan en accesorios
aerodinamicos y estéticos, los cuales se usarvpafeulos de clientes que necesiten alguin
tipo de ajuste aerodinAmico ya sea por que posediculos para competencia o

simplemente para vehiculos de clientes que quigaee estilo a sus autos personalizados
estéticamente.

Los productos que vamos a fabricar y comercialstan divididas en secciones del auto.
Las secciones se dividen de la siguiente manera:

* Delantera
e Trasera
 Laterales

9.1.1. Delantera

En la parte delantera podemos encontrar produatesle cambian la vista frontal al
vehiculo, tales como:

Boomper Delanteros

ANTES DESPUES

a0
Checwe |

A

Imagen No. 1Producto delantero (Boomper Delantero).




Parachoques.
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ANTES

DESPUES

Imagen No. 2Producto delantero (Parachoques).

Accesorios para el capo

ANTES

DESPUES

Imagen No. 3Producto delantero (Accesorios para el capo).
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9.1.2. Trasera

En la parte trasera podemos encontrar productoslejwambian la vista trasera al
vehiculo, tales como:

Boomper Trasero

ANTES DESPUES

Imagen No. < Producto trasero (Boomper trasero).

Spoilers

ANTES DESPUES

Imagen No. 5Producto trasero (Spoilers).
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9.1.3. Laterales

En las partes laterales podemos encontrar prodgaoeé$e cambian las vistas laterales al
vehiculo, tales como:

» Faldones laterales

ANTES DESPUES

Imagen No. 6Producto lateral (Laterales)

» Estribos

ANTES DESPUES

Imagen No. 7Producto lateral (Estribos).
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9.2. PRODUCTOS COMPLEMENTARIOS

Al ser un fabricante de partes aerodinamicas paghiculos nuestros productos
complementarios son todos aquellos, los relaciohaclin la instalacion de nuestro
complemento, entre ellos podemos encontrar:

Siliconas y pegantedNecesarios para la instalacion y sujecion de noesépuestos.

Pintura: La pintura aqui es esencial, puesto que nosotamsos a vender nuestros

productos sin pintura ya que, fabricar piezas potup eleva demasiado los costos de
produccién, asi que por ello se hace necesaricefjuemprador compre pintura si asi lo

quiere.

Masillas: En caso de dafios ocasionados por accidentesjeatecldebera recurrir a
masillas para reparar las partes del repuesto dafiad

Lavado: Para alargar la vida de nuestros repuestos seremesario que siempre se le
haga un buen lavado para protegerlo de particulasagmenten el desgaste de nuestras
piezas.



9.3.

CONSUMIDOR

9.3.1. POBLACION
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DANE

Modelo Automovil Camioneta Campero TOTAL
1970 5890 1726 6.913 14550
1971 10.369 2030 5.405 17.813
1972 17135 1214 5087 23436
1973 20837 2093 4182 25112
1974 20024 HaL? 5707 40173
1975 21.304 1634 5117 31145
1976 20681 3.880 6.869 31430
1977 25 005 6107 0327 41350
1978 2 007 895 14948 55011
1979 32 483 9000 16.454 58 846
1980 40.200 11.065 15 565 66.920
1981 31548 8 446 17.863 5857
1982 30.748 12057 26648 69453
1983 2 704 7060 10988 40752
1984 30122 6930 3.451 40503
1985 35420 6029 3.930 45379
1986 30.061 6513 3.008 30672
1987 35009 6981 3.104 46174
1988 44.902 8586 4203 57781
1989 37421 6878 6.502 50801
1990 32202 7024 6466 45 692
1991 30462 6647 6.795 43904
1992 3. 445 ari 8. 1466 49 642
1993 76.573 14.755 16.363] 107601
1994 80.504 16.003 17957| 114554
1995 83 653 17 676 17e62] 118991
1996 71.869 15.925 15153] 102047
Cuadro No_3 1997 74.121 18.887 14971 107 979
1998 8 808 19.803 14207] 116928
Poblacién de Vehiculos en 1999 3. 556 7938 7.128 52622
Colombia. 2000 34748 5988 4394 45130
2001 35313 4840 4357 44519
2002 50.518 4716 4457 50601
2003 66321 7.660 7.481 81471
2004 aD.141 8252 9663 T8.056
2005 87681 13008 12 836 113.525
2006 100.872 18 405 16433] 135710
2007 104,954 28 052 20655] 153661
2008 153 832 37.084 20465| 200381
2009 112745 25 368 20758 158871
2010 116.551 23,067 21305| 160923
TOTAL 2082 939 431491 452 633 2970.063
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9.3.2. MUESTRA DE LA POBLACION

Para el célculo de la muestra de la poblaciorizatiios la siguiente ecuacion:

N: Poblacion

Za: Seguridad = N mZa)2 |]) Eq

p: Proporcién de éxito =
g: Proporcién de error (d)2 mN _1) + (Za)z @) m

d: Precision

Imagen No. 8

Férmula para hallar la muestra de la poblacion.

Reemplazamos la ecuacion:

N: Poblacion de automoviles en Colombia: 2.970.063
Za: Seguridad: 1.96

p: Proporcién de éxito: 95%

g: Proporcién de error: 5%

d: Precision: 3%

o 2.970063((196)% [D95[D05 ~
(0032 [{12.970063-1) + (196)% (D95[DO5

Imagen No. 9

Formula para hallar la muestra de la poblacién ekittlos en Colombia.

El resultado de la muestra de toda nuestra pollab@automéviles en Colombia es de
203.

Por ende se realizaron 203 encuestas en todo €| ¢g@ide se consiguiod informacion
valiosa para la realizacion de este proyecto. Dicfaamacion recolectada, se vera refleja
a lo largo del trabajo de grado.
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9.3.3. DISTRIBUCION ESPACIAL

Nuestros consumidores van a estar ubicados en dbderritorio nacional ya que el
avance de las tecnologias modernas, permiten tebdison y comercializacion de
productos a grandes distancias y en algunas casm®specto de cliente, puede no
encontrar el producto que busca en su ciudad y glor se hace necesario que
despachemos nuestros productos en todo el teotitori

9.3.4. INGRESOS

El ingreso estimado que tiene nuestros consumidaaedesde 1.000.000 de pesos en
adelante, ya que debido a nuestros estudios dénfipamnking realizados, mucho de los
entusiastas al automovilismo, ahorran para podegnelos lujos a sus vehiculos.

9.3.5. ESTRATOS SOCIALES

Los estratos sociales que tienen nuestros consuesigon entre el estrato 3al 6.

9.4. COMPETENCIA

La principal competencia de nuestra empresa esem@esa que queda ubicada en
Bogota, cuyo nombre es AUTOPLAST, y es la mas reciola a nivel nacional por sus

trabajos realizados y su gran inversion en mercadee ha llegado a muchos

consumidores. Sin embargo, esta empresa no tietect@logia que nuestra empresa
piensa tener, ya que ellos manejan la producciGdasamalmente como se hace
tradicionalmente en fibra de vidrio y otros compaes plasticos.

Revisando detenidamente por el resto de paissedtla Unica empresa que cuenta con
las caracteristicas necesarias para competirnasletad, imagen, marca, pero no en
precio.
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9.5. MERCADO POTENCIAL

Nuestros clientes son personas que buscan en doulehun toque Unico que lo
diferencia de los demas, normalmente este tipocedsopas se encuentran entre los 16 y
50 afios y estan dispuestas a gastar parte delsingte su salario en este tipo de
aditamentos ya que para ellos, esto les da unigicest satisface sus necesidades de
sentirse uUnicos frente a los demas, nuestro gbm die clientes son las escuderias y
pilotos profesionales del automovilismo colombiaga,que ante la ausencia de partes
que mejoren la aerodindmica del vehiculo ellos se @bligados a comprar estos
accesorios fuera del pais y por tanto el costesties éermina siendo muy alto, por ello
este mercado es importante puesto que veran enpeesa un producto eficiente y mas
econdmico.

Desde comienzos del nuevo siglo, el negocio deotapca de alerones y boompers
aerodinamicos ha crecido bastante, esto se haalebithayor parte a la propagacion que
ha tenido la modificacion de vehiculos gracias dcpks como rapido y furioso,
videojuegos automovilisticos y a videos musicalesndé aparecen vehiculos
modificados, ya que esta ha sido la forma en ld lasagrandes marcas han dado a
conocer los distintos productos para el mundo mdor Colombia esta moda no ha
qguedado atras y esto se puede evidenciar en elgranto en el nimero de tiendas de
lujos para vehiculos, puesto que hoy en dia ebc@tha convertido en un producto mas
asequible para los colombianos.

La penetracion de la idea de negocio dentro detaer seria muy relevante puesto que
al ser una empresa organizada, con una marca efngge inspiren confianza, las
personas se sentirian atraidas a comprar nuestrdsgos, principalmente a nivel local
la idea de negocio tendria una participacion delo20e la venta de productos
aerodinamicos para vehiculos, esto se debe erpgrena las alianzas que se crearan con
otras tiendas del mercado, lo cual impulsara lanprddon de nuestros productos y por
ende las ventas del mismo.
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9.6. COMERCIALIZACION DEL PRODUCTO

9.6.1. Promocion directa con proveedores

Se estableceran relaciones, con los distintogéallée lujo y de fibra de vidrio tanto a
nivel local como nacional, para ellos existirargqios de proveedores, con el fin de que
las partes les generen utilidad.

9.6.2. Promocidn a través de aliados comerciales

En la idea de negocio buscamos el beneficio mulleb,sector automotor, por ello
crearemos alianzas que nos permitan darnos a cono@®lo en nuestras instalaciones
y en la calle, sino también en locales dedicadadra tipo de actividad automotriz
ajenos a nuestra propiedad, esto permitird darngsnacer mientras una persona
cambia una llanta, arregla un mofle o hace un canmiiaceite, con el fin de impulsar la

compra del consumidor.

9.6.3. Promocion a través de personal independiente

En el sector automotor no todo son negocios o esapréambién se encuentra personal
independiente que trabaja de forma individual, pdl@s tenemos incentivos que los

motivaran a promocionar nuestros productos, ya mprecada cliente que ellos nos

envien habrd un incentivo econdmico para ellosp estara en la persona la

oportunidad de convertirse en un intermediario eeribs clientes y la empresa

generandole un ingreso extra, ingreso que es nugsado para ellos hoy en dia.

9.6.4. Promocion Internet

Esta es una de las maneras mas importantes de @oorase hoy en dia y lo
llevaremos a cabo de la siguiente manera:

Pagina Webi a empresa tendra su propia pagina Web esta sengdagada de
promocionar nuestros productos y sobre todo nuéktsafia, ademas de ello contara

con la opcién de comprar nuestros productos agrdeda pagina con el fin de realizar
ventas de manera mas facil a nivel nacional enataonal.



35

Redes socialetas redes sociales en la Web es un fenémeno deraltomiento y por
ello la idea de negocio se encargara de promoclosgroductos a través de ellas,
como principalmente nos concentraremos en el meraldmbiano con miras a
exportar al resto de Latinoamérica, las redes ¢jlizamemos seran, Facebook y
Twitter.

Referido GoogleGoogle es el buscador més utilizado en el mundoglpm
buscaremos hacer negocios con dicho buscadorgparaos pongan en los primeros
lugares de las busquedas y como referidos entdistrdginas Web y blogs.




10ESTUDIO TECNICO
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10.1. LOCALIZACION DEL PROYECTO

La localizacion para este proyecto es en un sitig amplio, mas o menos unos 400 Mt2
donde tenga una especie de bodega o taller dondaeeska ubicar la planta o la parte

operativa, maquinaria, herra

mientas, personal, maat@rimas, productos terminados,

etc. y todo lo necesario para desarrollar estadde@egocio. También es necesario que el
establecimiento donde se va operar la idea de megenga una parte que dé hacia el
publico, una especie de ShowRoom para que el elipuneda entrar a observar todos

productos que ofrecemos.

10.2. UBICACION

El sitio ideal en la ciudad d

e Cartagena para #izacion de este proyecto es en un

sector muy conocido por los cartageneros para @mpponerle lujos a sus vehiculos
como lo es el sector que queda sobre la Av. Peglidededia frente al estadio de futbol y

la plaza de toros.
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Imagen No. 10Ubicacién espacial del punto de venta y fabricgpdeyecto de negocio.
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10.3. MAQUINARIA

10.3.1.Maquina de Prototipado Rapido

En los ultimos afios ha surgido una nueva familimélquinas altamente innovadoras que
permite, con tecnologias y materiales diferentbtgrer un prototipo de un modelo o de
un molde, de manera precisa y rapida a partir deleto sélido generado en el sistema
CAD-3D. Tales maquinas conocidas como maquinasrdmtipado Répido, permiten
obtener piezas fisicas acabadas de modo automaleogcualquier forma y en
dimensiones finales, con complejidad y detalles gaepermitirian su obtencion en
maquinas convencionales, o que harian su ejecudar§ga y compleja en centros de
fabricaciéon con control CNC. De esta forma talesgur@as posibilitan una mayor
velocidad y menor costo en la obtencién de prodstipomparados con los procesos
tradicionales de fabricacion. Mas alla de estociertos casos estas técnicas permiten la
obtencion de matrices capaces de producir unadeehlimitada de piezas, ideal para el
uso en la produccion de lotes pilotos. Tal tecrnialgmpsibilita que las empresas puedan
desarrollar productos mas rapidamente (menor tongatket) y con menor costo, VY,
principalmente con un incremento de calidad porimel@ una mejor evaluacion del
proyecto. Lleva también una disminucion de dudds yiesgos.

10.3.2.Concepto

El Prototipado Rapido es una tecnologia que pdsigiroducir modelos y prototipos
directamente a partir del modelo solido 3D geneeuel sistema CAD. Al contrario de
los procesos de fabricacion que sacan materialadeidza en bruto para obtener el
modelo deseado, los sistemas de Prototipado R@pigeran la pieza a partir de la union
aditiva de liquidos, capa por capa, a partir deisaes transversales de la pieza obtenidas
a partir del modelo 3D, las maquinas de PrototifRépido producen piezas en plasticos,
madera, ceramica o metales. Los datos

para las maquinas de Prototipado— -__Sww .
Rapido son generados por los sistema

CAD en formato STL, que aproxima el Lakor
modelo sélido por pequefios triangulos

o facetas. Cuanto mas pequefios sean  ‘=versofselidified resin
estés triAngulos, mejor la aproximacio
de la superficie, al coste, naturalment
del mayor tamafo del archivo STL,
de tiempo de procesamiento. Una v
que el archivo STL es generado, las
demas operaciones son ejecutadas por
el propio programa que acompafia_a
las maquinas de Prototipado Rapidomagen No. 11Concepto de la maquina de prototipado.
Basicamente este programa realizara
operaciones basicas de visualizacion y la generads® secciones transversales del
modelo que sera construido. Tales datos seranagdransmitidos a la maquina que ira
depositando sucesivas capas hasta que la piegese@da.

Laser beam

Liguid resin

Platform and piston
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10.3.3.Aplicaciones

Basicamente las técnicas de Prototipaje Rapidoerieccomo objetivo el obtener de
manera rapida y exacta una réplica tridimensioadbsd disefios que han sido generados
mediante aplicaciones CAD en 3D.

Estos modelos fisicos pueden ser Unicamente estéfidities en consecuencia para
estudio de formas y estudio de la aceptacién paneaicado potencial al que van

dirigidos, o pueden cumplir con algunas o buentepde los requerimientos mecanicos
gue tendria la pieza definitiva, ofreciendo en eat® la posibilidad de realizar pruebas
funcionales e incluso de homologacion antes de eyistan ni siquiera los moldes

preliminares.

La mayor o menor similitud que pudiera existir ergl modelo definitivo y el obtenido
mediante las técnicas de prototipaje rapido depénddasicamente del sistema
utilizado para su generacion y de limitaciones disienales, de complejidad y de
postprocesos aplicados.

Las ventajas que ofrece la utilizacion sistematieasta tecnologia dentro del proceso
global del lanzamiento de un nuevo producto abarcasi todos los departamentos que,
directa o indirectamente estan involucrados enSél. animo de ser exhaustivos,
destacaremos las siguientes ventajas:

Disponer de una herramienta de comunicacién figieano ofrece ningun tipo de duda,
no permitiendo en consecuencia interpretaciondmdis y/o erroneas. (En este sentido
suele recordarse que: "De igual forma que una imagée mas que mil palabras, un
prototipo vale mas que mil imagenes, planos, csdiliujos...").

Permite realizar determinadas pruebas funciondéesjontajes e interferencias.

Facilita extraordinariamente la relacion entre rtbs y proveedores. Facilita, y en
muchos casos estimula, la aportacion de mejorasyan el disefio y su funcionalidad,
ya sea en el proceso productivo.

Las técnicas de prototipaje rapido pueden serajdiE a las mas diversas areas tales
como, automocion, aeronautica, marketing, rest@mas, educacion, paleontologia y
arquitectura.
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10.4. RAPID PROTYPING MACHINE

Se realizé una busqueda por todo el mundo dondensentraron varios maquinas
opcionadas para la fabricacion de este tipo deegpapero la mas opcionada, por precio,
garantia, funciones y mas cerca a Colombia paraciedlete fue el proveedor 3D

SYSTEM.

3D Systems es un proveedor mundial lider de casbeen 3D para imprimir soluciones
gue incluyen las impresoras 3D personales, profas y de produccidon, materiales de
impresion integrados y servicios bajo demanda eeagi personalizadas para profesionales
y consumidores por igual.

La empresa ofrece soluciones integradas por exgsustituir, desplazar o complementar
el desarrollo tradicional y los métodos de fabii@acy reducir el tiempo y el costo de
disefio de nuevos productos mediante la impresidasdpartes real directamente desde la
entrada digital. 3D soluciones de sistemas seauilpara disefiar con rapidez, comunicar,
crear prototipos y produccion de piezas funcionglpsoductos, ofreciendo a los clientes a
crear con confianza.

La empresa queda situada en Estados Unidos enadlbede Rock Hill, por esta razon

escogimos esta empresa para que no provea la raagaimue es la mas cercana en
comparacion con las de China que pueden que ebpea mas econémico, pero el flete
sobrepasa el ahorro.

Dentro la empresa se fabrican varios tipos de maguicon diferentes caracteristicas y
tamafos, pero después de la asesoria que ellobrimomron, la maquina que mejor
cumple nuestro perfil es la iPRO 9000 XL.

En la cotizacion que nos realizaron, nos cotizdaomaquina Ipro 9000 XL y la RDM
1500 XL que es la bandeja principal de la maquehélete desde el puerto de Charleston
al puerto de Cartagena 0 CONTECAR con la empresdtima MAERSK en un
contenedor de 20” y adicionando la nacionaliza@on el agente aduanal HUBEMAR,
ubicado en Cartagena en el barrio de Manga. Towopasa un total de $20.500 Dolares,
traido a pesos con una TRM de $1.800 Pesos, Son mésos $36.900.000 de Pesos.
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QUOTE 096542
SYSTEMS
www.3dsystems.com
01/29/2012
SR. NICOLAS RODRIGUEZ and SR. DAVID CORRALES
Contry: COLOMBIA
City: CARTAGENA
Phone: 6564046
PRODUCT AND DESCRIPTION QUANTITY UNIT PRICE AMOUNT
RAPID PROTOTYPING MACHINE
*iPro™ 9000 XL *1 ctn § 15.000 $ 15.000
*RDM 1500XL (iPro™ 9000 XL) *1 ctn § 2000 $2.000
*Four interchangeable RDMs *1 ctn 0 0
*Platform change carts * ctn 0 0
*Processing & Finishing *1 ctn 0 0
*System Warranty " ctn 0 0
FREIGHT $1.600
NATIONALIZATION AND INLAND COL $1.900
SUB: 8456.10.00.00

INCOTERMS: CFR CONTECAR
1-20"HC CONTAINER, MAERKS
SAILING: CHARLESTONG
DISCHARGE: CONTECAR

WEIGHT:
*iPro™ 9000 XL - 330 LBS
*RDM - 5300 LBS

TOTAL US: § 20500




iPRO 9000 XL

RDM1500XL
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Imagen No. 12Maquina de prototipado iPRO 9000 X

Imagen No. 13Maquina de prototipado RDM 1500XL




42

10.4.2.Ficha técnica de la rapid protyping machine

iPro™ 8000 & 9000

SLA® Precision Centers

SLA® from the Inventors
Redefining High Definition

For more information about 3D Systems’ IPro™ SLA® Precision Centers,
visit www.3dsystems.com

www.3dsystems.com



H ™
% iPro Extend Innovation. Extend Production. Extend Cholces.
SYSTEMS SLA® Precision Centers

iPro™ 8000 iPro™ 9000 iPro™ 9000 XL

SteadyPower™ Imager

Type Solid-state frequency tripled Nd: YVQ4  5olid-state frequency tripled Nd: YVOa  Solid-state frequency tripled Nd: YVOs
Wavelength 3547 nm 354.7 nm 354.7 nm
Power (nominal) - at head 1450 mW (1000 mW at resin surface under nominal optical path condition)
Laser Warranty 10,000 hours or 18 months (whichever comes first), replacement at BOOmW ——-—-——————
Zephyrm Recoating System
Process Rermowvable blade Remowvable blade Removable blade
Adjustrment Selfeveling; self-correcting Self-leveling; self correcting Self-eveling; sel-correcting
Layer thickness* Minirmum -0.05 rmm (0.002 in); Maximum -0.15 mm (0.006 in)
ProScan™ Scan ning System
Border spot(diameter @ 1/e2) Standard mode nominal 0.13 mm {0.005 in)
Large hatch spot Mominal 0.76 rim (0.030 in) Norminal 0.76 mm {0.030 in) MNominal 0.76 mm {0.030 in)
Maximum part drawing speed*
Border spot 3.5 misec (140 ips) 3.5 m/fsec (140 ips) 3.5 misec (140 ips)
Large Hatch Spot 25m/sec (1000 ips) 25 m/sec (1000 ips) 25 mysec (1000 ips)

Build Evelope Capacity
———————————————— Intergchangeable Quick change RDMs with integrated elevator and recoater blade —-—————-—————-

RDM 650M 650 x 350 x 300 mm [25.6 x 13.7 x 11.8 in); 1481 (39.1 U5, gal)

RDM 7505H 650 % 750 % 50 mm (25.6 % 29.5 x 1.97 in); 95 | (25.09 U.S. gal)

RDM 750H 650 750 % 275 mm (25.6 x 29.5 x 10.8in); 272 (71.86 U.5. gal)

RDM 750F 650 x 750 x 550 mm (25.6 % 29.5 x 21,65 in); 414 1 {109.3 US. gal)

ROM 1500XL (iPro™ 2000 XL) n'a n'a 1500 % 750 % 550 mm (59 x 30 x 22)
Maximum Part Weight 75 kg (165 Ibs) 75 kg (165 lbs) 150kg (330 |bs)

—————————————— Resin Delivery Modules (RDMs], Size Options shew maximm bulld envelope capacity (WDsH); then fill velume ——-—

Electrical Requirements

With singled RDM 200 - 240 VAC 50/60 Hz, single-phase, 30 amps
With dual RDM 200 - 240VAC 50/60 Hz, single-phase, 50 amps
Operating Environment**
Temperature range 20-26°C (68 - 79°F) 20- 26 °C (58 - 79°F) 20-26°C (68 - 79°F)
Maximum change rate 1°C/hour (1.8 °F/hour) 19C/ hour (1.8 °Ffhour) 1«C/hour (1.8 °Ffhour)
Relative humidity 20- 50 % non-condensing 20 - 50 % non-condensing 20 - 50 % non-condensing
Space Requirements
Size (WxDxH), Uncrated 126 %220 % 228 cm (50 x 86 x 89 in) 212x220x228cm (B3.3x62x8%in)  212x220x228 cm (83,3 x 62 x 8% in)
Weight, Crated no ROM module 1590 kg (3500 |bs) 2404 kg (5300 |bs) 2404 ko (5300 |bs)
Accessories
Four interchangeable RDMs 4 options (see Capacity section) 4 options (see Capacity section) 5 options (see Capacity section)
Platform change carts Manual Offload Cart optional Manual Offload Cart optional Manual Offload Cart optional
Processing & Finishing PraCure™ 750 UV Finisher ProCure™ 750 UV Finisher ProCure™ 750 UV Finisher
System Warranty One year warranty, under 3D Systems Purchase Terms and Conditions.
Control System & Software
Software Tools 3DPrint™ Controller Software 3DManage™ Part Preparation Software
Operating Systemn Windows XP Professional (SP2) Windows XP Professional (SP2) or Vista
Input data file format stl, slc
Metwork type and protocol Ethernet, IEEE 802.3 using TCP/IP and MF5

*Diependent upon part geometry build parameters ard S matenal selection. Standards and Requlations: This SLA&* Certer confomms to Federal Laser Product Peformance Standards 21CFRT040.10 Clees | laser in normal operation. During
faehd service emission levels can conrespond to Class I kaser product.
**For detailed recommend ation, refier to 30 Systemes' iPro™ 9000 Facility Requirements Guide FRG)

www.3dsystems.com
333 Three D Systems Circle Waranty/Disdaimen The performance characteristics of thess preducts may vary sccording to preduct spplicstion, oparating conditions, matenal com-
. briresd wath, o with ered use
RackH '"' SC 29730 USA 30 Syaneirs makes ne warmnties of any type, express or implied, induwding, but rot Brmited te, the warrantes of merchantability o fitness far a particular use.
Telephone +1(803) 326-4080
EYSTEMS TollFree {B00) BRG-2064 @ 2010 by 30 Systems, Inc. All nights reserved. Specification: subject ta change without natice. iPro, SteadyPower, Zephys, ProScan, Quickeast, ProCure,

Bluestone, 3DManage and 2DPrint are trademarks, and the 30 logo, SLAand Acoura are a registered trademarks of 20 Systems, Inc

PN 70754 lssue Date October 2010
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10.5. MATERIA PRIMA

La materia prima que utiliza esta maquina pardzaalos modelos en 3D es un plastico
llamado ABS, que significa (Acrilonitrilo-butadiesteeno) y es un plastico duro empleado
en tuberias, defensas de automoviles y juguetespr8aduccion emplea butadieno y
estireno ademas de acrilonitrilo, un producto adtara toxico. Dada su muy compleja
composicion quimica, el ABS es extremadamenteildifécreciclar.

Este plastico ABS, no hay necesidad de importalque lo producen aqui en Colombia, y
lo vende la compafiia QuimicoPlasticos S.A.que tueldda en 1982 como distribuidora
de Dow Quimica de Colombia para las resinas degtokno, producidas en su planta de
Cartagena. Desde entonces opera en Medellin, cidedds oficinas principales, y hoy

cuenta también con bodegas y oficinas en Bogotlm €ota, municipio a 20 minutos de

Bogota.

La empresa tiene proveedores, situados en 17 palissstedor del mundo: Colombia,
Brasil, Argentina, Peru, Chile, Corea, China, EstadJnidos, Alemania, Francia,
Inglaterra, Austria, Italia, China, Corea, Taiwgdapon.

Los servicios que presta la empresa son: disposagdinventarios, despachos, asesoria y
acompafamiento en el desarrollo de productos,agestternacional o Negocios Indent y
atencion al microempresario.

El plastico ABS que vende esta empresa, viene eseptacion de pellets que son
pequefias porciones de material aglomerado o condarizn pueden ser de diferentes
materiales, pero en este caso son de plastico A@Spellets son empacados en bolsas de
25 KG.

Segun la Cotizacién el valor del Kilo de esta matprima es de $6.000 Pesos mas IVA.

Imagen No. 14

Foto de la materia prima.
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10.5.1.Cotizacion de la Materia Prima

QUIMICOPLASTICOS

QUIMICOS ¥ FLASTICOS INDUSTRIALES S.A.

Bogota febrero 23 de 2012
SENOR

NIOLAS RODRIGUEZ

Asunto: OFERTA MATERIALES

Apreciados sefiores:

De acuerdo a su reciente conversacion, ponemos a su consideracion nuestra oferta,
para la venta del siguiente producto:

MATERIAL ABS NATURAL
REFERENCIA SD-050
PRECIO $ 6000 KG + IVA
EDWIN ORLANDO MUNOZ P.

V entas al piblico sede Bogota

NIT: 890929647-2

Cel.: 3217606884

Tel: 4207030

Dir.- Calle 5a#58-15 (Barrio trinidad Galan).
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10.5.2.Ficha técnica de la materia prima

Accura® 55 Plastic

46

Mo TR

Applications

« Automotlve Interlor components
« Short-run production parts
« Electronic components
- Testing of functional assemblies

- Rigid and durable functional proto
types

- Concept and marketing models

- Accurate, durable master patterns
for urethane casting

o L -

sSDhSYysTEMS"

L

Simulate the look and feel of molded ABS
with this tough and versatile plastic.

- Durable and rigid material
+ Lookand feel of molded ABS
« High accuracy with less distortion
- High production speed

- Low viscosity formulation

Fully developed and tested bulld
styles

Automotive door component.

Benefits

- Produce ABS-like parts without
molding or machining

- Increase market opportunities and
acceptance for models

- Parts produced within tolerance
and faithful to CAD data

- Increase system throughput
+ Minimize part cleaning and finish
Ing labor

« Maximize reliabllity with no user
R&D

Spa water jet prototypes.
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Accura® 55 Plastic

>

E For use with solid-state stereolithography (SLA®) Systems

<

o

(V)

o

i o

=

o h a
"Accura® 55 has proven to bean %

| -

ﬁ excellent resin for Harvest. Its low Tec h n Ical D d

; viscosity allows us to clean and finish
parts more easilfy. Couple that with a Liquid Material
high build success rate and the result

; ; Measurement Condition Value
is greater preduction efficiency and - s
o " arance ‘White
higher quality parts. Additionally, A_p-m o : - -
b Sl p h . Liquid Density [ @25"C(77F) | 113 g/em®
the mechanical properties allow the | Solid Density ©25°C (77°F) m———
maodels to serve as functlonal proto- | Viscosity | swwcesn | 155-185 cps
types that better meet the needs of our Penetration Depth (Dp)* 5.2 mils
customers.” | Critical Exposure(Ec)* ' ' 74 mJfem?
Tested Build Styles EXACT™, FAST™ EXACT™HR

Jasc_m Morgan,
Stereolithography PostiCurad Matarial

Production Manager
HarvestTechnologies Measurement Condition Metric 1S,
Tensile Strangth ' ASTMDS38 | 63-68MPa | ©200-9,850P5
Tensile Modulus ASTMD 638 | 3200-3380MPa |  460-490KSI
Elongation at Break (3) ASTMDs38 | 5.8% | 5.8%
*Flewural Strength ' ASTMD7e0 |  88-110MPa | 12830-15920PSI
| Flexural Modulus ASTMD790 | 2600-3240MPs | 390-470KSI
Impact Strength {Notched lzod) ASTMD256 | 12-22lm | o02-oafclbin
“Impact Strength (Notched lzod) | ASTMDsaz0 | )| amife-lbs
| Heat Deflection Temperature . ASTM D 648 [ .
- @ 66 PSI 55-58°C 131-136"F
@ 264 PS5l 51-53%C 123-127°F
Look and feel of molded ABS. Hardness, Shore D 1 = 1 it
Co-Effcient of Thermal Expansion ASTM E 821-03 [ .

TMA (T<Tqg, 0-40 °C) 61 % prndm -°C 141 pinin - °F
TMA (T<Tg, 75-140°C) 163 pumdm -"C 226 pindn - °F

Glass Transition (Tg) DA, E 56°C 132°F

* DpvEc values are the same on all solid-state kaser SLA® Spstemns.,

Durable and rigid testing.
3D Systems Corporation Telk: +1 803.326.4080 moreinfo@dsystems.com
" 333 Threa D Systerns Circle Toll-free: 800.869.2964 www. 3dsystems.com
Rock Hill, 5C 206730 USA. Fax +1 803.324.8810 NASDAQ: TDSC
i b Warranty/Disclhimer: The performance charcteristics of these products may vary according to product appliation, operating conditions, material combined
— with, ar with end use. 3D Systems makes ne warranties of any type, expreis or implied, including, but not limited to, the warranties of merchantability or fitness

- fora particular use.
"-&"u 3008 by 3D Systems, Inc. All rights reserved. Specifications subject to change without notice, EXACT and FAST are trademarks, and the 30 loge, Acoura and SLA
are registered trademarks of 20 Systemns, Inc
PN 70717 lssue Date- Apal 08
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10.6. PLAN DE PRODUCCION POR PRODUCTO

Luego de ya tener la maquinaria y la materia pilionque seguiria es producir, donde se
realizaran varios productos durante el mes conaspecifica la siguiente tabla:

Cantidad / Cantidad /

Producto Mes Ano
Boomper Delantero 10 120
Parachoques 9 108
Accesorio para el Capo 5 60
Boomper Trasero 10 120
Spoiler 10 120
Faldones Laterales 8 96
Estribos 8 96
Total Productos 60 720

Cuadro No. 4 Plan de produccién

10.7. ACABADO FINAL DE LOS PRODUCTOS

Los productos se van a vender tal cual salen @elego de produccion, sin ningan tipo de
pintura ni acabado.

Por esto se va realizar una alianza estratégicama®mpresa que se dedique a la parte de
pintura y acabado final para que el cliente tenganejor servicio y encuentre todo en un
mismo lugar.

La alianza consiste en un IN HOUSE de la empregarderas dentro de nuestra empresa,
donde ellos se dediquen pintar todos los produgtes nosotros producimos segun el
requerimiento y las especificaciones del cliente.

La negociacion se realizara bajo los siguientesitdérs:
Se destinara un sitio dentro de la empresa pagdrabiajo
Los materiales seran asumidos por la empresa tlaain
Se le cobrara el 8% de comision del total de Iasagede cada mes.
La responsabilidad del acabado y pintura seraidsupor la empresa de pinturas.
Los trabajadores tendran que tener todos los papktia, seguridad social e industrial.



11 ESTUDIO ORGANIZACIONAL

11.1. ORGANIGRAMA DEL PERSONAL

Gerente
General

Gerente
Administrativo

lefe de Ven

lefe de

Produccion y

Diseno Expo

Nacional y

tas Contabilidad,

Facturacion y
Tesoreria
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Operario Operario

Oficios Varios

Maquina de
Prototipado

Vendedor

Imagen No. 150rganigrama de empres

o
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12 MARCO LEGAL

Homologar es la Unica manera de que no puedan malliduefio del auto tuneado por haber
realizado cambios en el coche. A veces algo taplsitomo cambiar la matricula de serie o
patente por una pequefia mas estética es motivoutta. i se invierte en tunear el coche,
modificando por ejemplo la aerodindmica (con alesoo parachoques), el tamafio de las ruedas
(fuera de las equivalentes a las que nos vienda fcha técnica), o los anchos de via, lo mejor
es guardar algo de ese dinero para que una engueda certificar que las modificaciones son
correctas, y pasar tranquilos la Revision Técniaxdhica. Se tiene que ir con cuidado, no es
legal circular con partes que terminen en aristetaotes (incluidos los alerones de aluminio) o
gue puedan crearlas al colisionar. Tampoco se pusetblificar el aspecto de las Opticas con
pestafas, algo muy a tener en cuenta al compremche fuera, ya que en la mayoria de Europa
es una opcion muy popular y legal.



51

13.MODELO FINANCIERO

Para realizar esta inversion se va realizar urtgrésal Banco Bancolombia por la suma de
$50.000.000 a un interés mensual del 2%.

13.1. INFORMACION Y POLITICAS DEL CREDITO

Para la requisicion del crédito nos asesoramosBemcolombia por ser una entidad reconocida
en el pais y por ofrecer amplias lineas de cradigector emprendedor sin necesidad de tantos
concursos y papeleo.

La linea de crédito segun el asesor especializgltalinea microcrédito de Bancolombia mi
neqgocio ya que satisface las necesidades de los clientesedéor emprendedor que son
atendidos bajo la metodologia de microcrédito.

Este crédito tiene la particularidad de poder presh maximo de 60millones de pesos a un
plazo maximo de 48 meses dinero con el cual podsdmager el 64% de las inversiones que
necesitamos dejando el otro 36% en manos de lasibnepropia.

Caracteristicas de esta linea crédito.

1. Cobro de comision mipyme: es la tarifa estEtke por la ley mipyme resoluciéon 01
del 2007 cobrada al beneficiario como costo dellaimistracion de este tipo de créditos,
esta puede ser cobrada anual anticipado y al afi@al es incluido otra vez en la cuota
del mes.

2. Abono del desembolso: el desembolso del twrésdi realizara a la cuenta de ahorros
o corriente del cliente menos las siguientes dedoes: seguro de vida, comision
mipyme anticipada.
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Tipos de microcrédito otorgados en esta linea.

» Capital de trabajo: para compra e materia prima, insumos, inventaridemgas gastos
operativos.

* Inversion activos fijos: se financia la inversion de activos fijos necesapara llevar a
cabo el proceso productivo y/o comercializacioi@aes y servicios de la empresa.

» Reforma locativa: crédito dado para las reformas del local o cada denpresa, solo es
dado cuando la persona es propietaria del inmueble.

» Crédito paralelo: se satisfacen las necesidades de financiar tagté&rabajo para el
manejo de temporadas o ventas criticas.

» Convenio construya:crédito en convenio con argos para la prestaciédirtkro para la
compra, de materiales de construccion.

Mercado objetivo: el mercado objetivo de este crédito son empresagygneran ventas desde
24 millones hasta 280 millones anuales



13.2. AMORTIZACION DEL PRESTAMO

Valor del préstamo u obligacion financiera $50.000.000
Cantidad de cuotas totales en las que se cubradligacion 24
Tasa mensual de interés que generara la obligacion 2,00%
Valor de la cuota mensual $ 2.643.555
NUmero de la Valor que
cuota Valor total d¢ Valor que abong| abona Saldo de Capital
la cuota a intereses al capital después del abpno

$ 50.000.000

1 $2.643.555 $ 1.000.000,00 $ 1.643.555 $ 48.356.44*

2 $2.643.555 $  967.128,90 $1.676.426 $ 46.680.019

3 $2.643.555 $ 933.600,38 $ 1.709.954 $ 44.970.06"

4 $2.643.555 $  899.401,29 $1.744.154 $43.225.911

5 $2.643.555 $  864.518,22 $1.779.087 $41.446.874

6 $2.643.555 $ 828.937,49 $ 1.814.617 $ 39.632.257

7 $2.643555 $  792.645,14 $ 1.850.9110 $ 37.781.347

8 $2.643.555 $  755.626,95 $ 1.887.928 $ 35.893.419

9 $2.643555$ 717.868,39 $ 1.925.686 $ 33.967.733

10 $2.643.555$ 679.354,66 $ 1.964.200 $ 32.003.533

11 $2.643.555$% 640.070,66 $ 2.003.484 $ 30.000.049

12 $2.643.555$  600.000,97 $ 2.043.554 $ 27.956.491

13 $2.643.555$% 559.129,89 $ 2.084.425 $ 25.872.07(

14 $2.643.555$% 517.441,39 $2.126.113 $ 23.745.95¢

15 $2.643.555$ 474.919,13 $ 2.168.686 $21.577.321

16 $2.643.555$ 431.546,41 $ 2.212.0p8 $ 19.365.312

17 $2.643.555$% 387.306,24 $ 2.256.249 $ 17.109.063

18 $2.643.555$  342.181,27 $ 2.301.374 $ 14.807.69(

19 $2.643.555$ 296.153,80 $ 2.347.4D1 $12.460.289

20 $2.643.555$  249.205,78 $ 2.394.349 $ 10.065.94(

21 $2.643555$% 201.318,79 $ 2.442.286 $ 7.623.704

22 $2.643.555$  152.474,07 $ 2.491.081 $ 5.132.627

23 $2.643.555$% 102.652,46 $ 2.540.9p2 $ 2.591.72(
24 $2.643.555 $ 51.834,41 $ 2.591.7p0 $-0

Totales $ 63.445.317 $ 13.445.317 $50.000.00(

Cuadro No. 5Amortizacion del préstam

(=)




13.3. INVERSION INICIAL

Equipo de computo
Muebles y enseres
Maquina de prototipado
Herramienta
Remodelacion del local
Materia Prima

TOTAL

3.000.000
2.500.000
36.900.000
3.000.000
2.500.000
5.133.000

53.033.000

Cuadro No. 6Inversion Inicial del proyecto.
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13.4. COSTO MATERIAS PRIMAS POR PRODUCTO

Parala produccién de los productos se pidié unsoaisetécnica entre el proveedor de la
materia prima y el proveedor de la maquinaria, dogsegun la experiencia y la ficha
técnica de la maquinaria se pudo establecer laulewion en materia prima de cada uno
de los productos que se van a producir por la esaprésta formulacién y costos por

producto se hara de la siguiente manera:

Materias Primas para Boomper Delantero:

Segun Plan de Produccion, se va a producir 10 dae&lde este producto durante todos los

meses.
Materias Primas Boomper Delantero
Valor Cantidad Valor
Materia Prima Formulacion | Valor / Total / | a producir | inventario /

Kg Producto / Mes Mes
Pellets de plastico
ABS 15,75 Kg 6.960 109.620 10 1.096.20(¢
TOTALES 109.620 1.096.20(

Cuadro No. 7Costo de la materia prima de Boomper delantgro.

Materias Primas para Boomper Parachoques:

Segun Plan de Produccion, se va a producir 9 Uaildd este durante todos los meses.

Materias Primas Parachoques
Valor Cantidad a Valor

Materia Prima Formulacion / | Valor/ Total / producir / | inventario x
Mt2 Kg Producto Mes Mes
Pellets de plastico
ABS 12,27778 Kg 6.960 85.453 9 769.080
TOTALES 85.453 769.08C

Cuadro No. 8Costo de la materia prima del Parachoq\‘Aes.
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Materias Primas para Accesorios Capo:

Segun Plan de Produccion, se va a producir 5 Uaildd este producto durante todos los
meses.

Materias Primas Accesorios para Capo

, , Formulacion| Valor / Valor Cantida_d ar Valor_
Materia Prima I Mit2 Kg Total / producir / | inventario x
Producto Mes Mes
Pellets de plastico
ABS 2,1 Kg 6.960 14.616 5 73.080
TOTALES 14.616 73.080

Cuadro No. € Costo de la materia prima de Accesorios para &l.cap

Materias Primas paraBoomper Trasero:

Segun Plan de Produccion, se va a producir 10 deg&lde este producto durante todos los
meses.

Materias Primas Bomper Trasero
_ _ Formulacion Valor Cantidac_i _ Valor_
Materia Prima I Mt2 Valor / Total / | a producir | inventario x
Kg Producto / Mes Mes
Pellets de pléastico
ABS 15,795 Kg 6.960 109.620 10| 1.096.20d
TOTALES 109.62(Q 1.096.20(

Cuadro No. 10Costo de la materia prima del Boomper trasero.
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Materias Primas para Spoiler:

Segun Plan de Produccion, se va a producir 10 dae&lde este producto durante todos los
meses.

Materias Primas Spoiler

Formulacion| Valor / Valor | Cantidada|  Valor

Materia Prima Total / producir / | inventario x
I M2 Kg Producto Mes Mes
Pellets de plastico
ABS 3,75 Kg 6.960 26.100 10 261.000
TOTALES 26.100 261.000

Cuadro No. 11 Costo de la materia prima del Spoiler.

Materias Primas para Faldones Laterales:

Segun Plan de Produccion, se va a producir 8 Uaildd este producto durante todos los
meses.

Materias Primas Faldones Laterales

, , Formulacion| Valor / Valor Cantida_d a Valor_
Materia Prima I Mit2 Kg Total / producir / | inventario x
Producto Mes Mes
Pellets de plastico
ABS 16,5 Kg 6.960 114,840 8 918.720
TOTALES 114,840 918.720

Cuadro No. 12Costo de la materia prima de faldones laterales
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Materias Primas para Estribos:

Segun Plan de Produccion, se va a producir 8 Uaildd este producto durante todos los

meses.
Materias Primas Estribos
., Valor Cantidad a Valor
) ) Formulacion| Valor / ) ) )
Materia Prima I M2 K Total / producir / | inventario x
9 Producto Mes Mes
Pellets de plastico
ABS 16,5| Kg 6.960 114.840 8 918.720
TOTALES 114.840 918.720

Cuadro No. 13Costo de la materia prima de Estribos.

13.4.1.Resumen de costos de materias primas.

Producto

Boomper Delantero
Parachoques
Accesorio para el Capo
Boomper Trasero
Spoiler

Faldones Laterales
Estribos

TOTALES

Valor
inventario x
Mes

1.096.200
769.080
73.080
1.096.200
261.000
918.720
918.720

5.133.000

2013

13.154.400
9.228.962
876.960
13.154.400
3.132.000
11.024.640
11.024.640

61.596.002

2014

13.812.120
9.690.410
920.808
13.812.120
3.288.600
11.575.872
11.575.872

64.675.802

Cuadro No. 14Resumen de costos de materias primas de produccion.




13.5. GASTOS

13.5.1.GASTOS DE NOMINA

Salario
Aux. Transporte
Base

Pago Parafiscales

Sena

ICBF

Caja de Compensacion
Total

Cajas Prestacionales
Cesantias

Prima de Servicios
Vacaciones

Interes sobre Cesantia:

Aporte Salarial
Aporte Pensional
ARP

Total

Gran Total

TOTAL MENSUAL

TOTAL ANO 2013
TOTAL ANO 2014

MOD

Operario

Maquina
prototipado

Jefe de

produccion

1.500.000 566.700
67.800
1.500.000 634.500
30.000 11.334
45.000 17.001
60.000 22.668
135.000 51.003
124.950 52.854
124.950 52.854
62.550 23.631
15.000 6.345
127.500 48.170
180.000 68.004
15.000 5.667
649.950 257.525
2.284.950 943.028
8.922.283
107.067.393
112.420.763

Operarios
oficios
varios

566.700
67.800
634.500

11.334
17.001
22.668
51.003

52.854
52.854
23.631
6.345
48.170
68.004
5.667
257.525

943.028

ADMON

Contabilida
d

1.500.000

1.500.000

30.000
45.000
60.000
135.000

124.950
124.950
62.550
15.000
127.500
180.000
15.000
649.950

2.284.950

59

VENTAS

Jefe de
vendedor

ventas

1.000.000 566.700

67.800
1.000.000 634.500
20.000 11.334
30.000 17.001
40.000 22.668
90.000 51.003
83.300 52.854
83.300 52.854
41.700 23.631
10.000 6.345
85.000 48.170
120.000 68.004
10.000 5.667
433.300 257.525
1.523.300 943.028

Cuadro No. 15Gastos de Nomina




13.5.2.GASTOS FINANCIEROS

60

Mensual 2013 2014
Prestamo Banco 2.643.555 31.722.658 31.722.658

2.643.555 31.724.671 31.724.672

Cuadro No. 16Gastos Financieros

13.5.3.GASTOS DE SERVICIOS PUBLICOS

Mensual 2013 2014
Agua 500.000 6.000.000 6.300.000
Luz 1.000.000 12.000.000 12.600.000
Telefono 60.000 720.000 756.000
Internet 40.000 480.000 504.000
TOTAL 1.600.000 19.200.000 20.160.000

Cuadro No. 17Gastos de Servicios Publicos




13.5.4.GASTOS VARIOS
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Mensual 2013 2014
Publicidad 500.000 6.000.000 6.300.000
Elementos de Aseo 50.000 600.000 630.000
Papeleria 100.000 1.200.000 1.260.000
TOTAL 650.000 7.800.000 8.190.000

Cuadro No. 18Gastos Varios

13.5.5.GASTOS ARRENDAMIENTO

Mensual 2013 2014
Arriendo Establecimiento 2.500.000 30.000.000 31.500.000
TOTAL 2.500.000 30.002.013 31.502.014

Cuadro No. 19Gastos Arrendamiento.




13.6. INGRESOS

13.6.1.PRESUPUESTO DE VENTAS PROYECTADO

Producto

Boomper Delantero
Parachoques
Accesorio para el Capo
Boomper Trasero
Spoiler

Faldones Laterales
Estribos

v nununvunvnnon

2013
$ / Ao

60.000.000
48.600.000
12.000.000
60.000.000
30.000.000
38.400.000
38.400.000

287.400.000

v nununvnunnon

n

2014
$ / Aio

63.000.000
51.030.000
12.600.000
63.000.000
31.500.000
40.320.000
40.320.000

301.770.000

Cuadro No. 20 Presupuesto de ventas anual proyectadd.
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13.7. BALANCES GENERAL PROYECTADOS

BANCOS

MATERIAS PRIMAS
PRODUCTOS TERMINADOS
DIFERIDOS ARRIENDO
DIFERIDOS REMODELACION
DIFERIDOS SERVICIOS
TOTAL ACTIVO CTE

MAQUINA DE PROTOTIPADO
Depreciacion Maquina
HERRAMIENTAS

Depreciacion Herramientas

EQUIPO DE COMPU. Y COMUNICA.
Depreciacion Equipo de Compu
MUEBLES Y ENSERES
Depreciacion Muebles y enseres
TOTAL ACTIVO NO CTE

TOTAL ACTIVOS

PROVEEDORES

ARRIENDO

REMODELACION

SERVICIOS

OTROS

IMPUESTOS POR PAGAR
PRESTACIONES Y CESANTIAS CONM
TOTAL PASIVO CTE

OBLIGACIONES FINANCIERAS
INTERESES FINANCIEROS
TOTAL PASIVO NO CTE

CAPITAL

UTILIDAD DEL EJERCICIO
UTILIDAD ACUM. DEL EJERCICIO
RESERVA LEGAL

TOTAL PATRIMONIO

TOTAL PASIVO + PATRIMONIO

2013
36.980.947
18.917.280
42.678.720

98.576.947

36.900.000
(3.690.000)
3.000.000
(300.000)
3.000.000
(600.000)
2.500.000
(250.000)
40.560.000

139.136.947

30.000.000
2.500.000
19.200.000
7.800.000
8.559.142
5.924.526
73.983.668

22.043.505
9.679.153
31.722.658

10.000.000
16.614.806

1.661.481
28.276.287

133.982.613

Cuadro No. 21Balance general proyectado

2014
70.081.724
19.863.144
44.812.656

134.757.524

33.210.000
(3.690.000)
2.700.000

(300.000)
2.400.000

(600.000)
2.250.000

(250.000)
35.720.000

170.477.524

31.500.000
2.500.000
20.160.000
8.190.000
9.608.665
11.289.041
83.247.706

27.956.495
3.766.164
31.722.658

10.000.000
18.652.114
16.614.806

1.865.211
47.132.131

162.102.495
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13.8. ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADOS

VENTAS

Boomper Delantero

Parachoques

Accesorio para el Capo

Boomper Trasero

Spoiler

Faldones Laterales

Estribos

(-) Devoluciones y descuentos
INGRESOS OPERACIONALES

(-) Costo de ventas

Boomper Delantero

Parachoques

Accesorio para el Capo

Boomper Trasero

Spoiler

Faldones Laterales

Estribos

UTILIDAD BRUTA OPERACIONAL

(-) Gastos operacionales de ventas
Gasto publicidad

(-) Gastos Operacionales de
administracion

Gastos de Nomina

Gastos servicios publicos

Gastos Financieros

Gastos Depreciacion Activos Fijos
Gasto arriendo

Gasto papeleria

Gasto elementos de aseo
UTILIDAD OPERACIONAL

(+) Ingresos no operacionales
(-) Gastos no operacionales

UTILIDAD NETA ANTES DE IMPUESTOS

(-) Impuesto de renta y complementarios

UTILIDAD LIQUIDA

(-) Reservas
UTILIDAD DEL EJERCICIO

2013
287.400.000
60.000.000
48.600.000
12.000.000
60.000.000
30.000.000
38.400.000
38.400.000

287.400.000

(61.596.000)
(13.154.400)
(9.228.960)
(876.960)
(13.154.400)
(3.132.000)
(11.024.640)
(11.024.640)
225.804.000

(6.000.000)
(6.000.000)

(194.630.052)

(107.067.393)
(19.200.000)
(31.722.658)
(4.840.000)
(30.000.000)
(1.200.000)
(600.000)

25.173.948

25.173.948

(8.559.142)
16.614.806

16.614.806

Cuadro No. 22Estado de Resultados proyectados

2014
301.770.000
63.000.000
51.030.000
12.600.000
63.000.000
31.500.000
40.320.000
40.320.000

301.770.000

(64.675.800)
(13.812.120)
(9.690.408)
(920.808)
(13.812.120)
(3.288.600)
(11.575.872)
(11.575.872)
237.094.200

(6.300.000)
(6.300.000)

(202.5 33.421)
(112.420.763)
(20.160.000)
(31.722.658)
(4.840.000)
(31.500.000)
(1.260.000)
(630.000)
28.260.779

28.260.779

(9.608.665)
18.652.114

18.652.114
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13.9. FUJO DE CAJA

65

ITEM INYERSION INICIAL 1 2 3 4 5 13 7 & 3 10 1 12
INGRESOS
VEMTAS 23.950.000 23.950.000 23.950.000 23.950.000 23.950.000 23,950,000 23.950.000 23,950,000 23.950.000 23,950,000 23.950.000 23.950.000
FPRESTAMOS 50.000.000 - - - - - - - - - - - -
APORTES 10.000.000
TOTAL DISPONIBLE 60000000 23.950.000 23.950.000 23.950.000 23.950.000 23.950.000 23.950.000 23.950.000 23.950.000 23.950.000 23.950.000 23.950.000 23.950.000
EGRESDS
Gastos de personal 5.922.283 5.922.283 5.922.283 5.922.283 8.922.283 8.922.283 8.922.283 5.922.283 5.922.283 5.922.283 5.922.283 5.922.283
Arriendo 2.600.000 2.5600.000 2 500.000 2.500.000 2.600.000 2.500.000 2.600.000 2.500.000 2 500.000 2.500.000 2.5600.000 2.500.000
Serdicioz 1.600.000 1.600.000 1.600.000 1800000 1.600.000 1E00.000 1.600.000 1.800.000 1.600.000 1800000 1.600.000 1800000
lateria Prima de produccion 6.133.000 6.133.000 6.133.000 6.133.000 6.133.000 6.133.000 6.133.000 6.133.000 6.133.000 6.133.000 6.133.000 6.133.000 6.133.000
Cuota de prestamo 2,650,000 2,650,000 2,650,000 2,650,000 2,650,000 2,650,000 2,650,000 2,650,000 2,650,000 2,650,000 2,650,000 2,650,000
Gastos Varios E50.000 E50.000 E50.000 B50.000 E50.000 E50.000 £50.000 E50.000 E50.000 B50.000 E50.000 B50.000
Femodelacion 2.500.000
ADGUISICION DE AC. FIJOS 45.400.000 - - - - - - - - - - - -
TOTAL EGRESDS 53.033.000 21.455.283 21.455 283 21.455 283 21455283 21.455.283 21.455.283 21.455.283 21.455.283 21.455 283 21455283 21.455 283 21.455.283
SUPERAYIT O DEFICIT 6_967.000 2494717 2494717 2494717 2494717 2494717 2434017 2494717 2434717 2494717 2494717 2494717 2494717
SALDO IMICIAL £.967.000 9461717 11.956.4734 14 451162 16.945.869 13,440,586 21.935.303 24.430.021 26.924.738 29.419.455 914172 24.402.290
SALDO FINAL - 53.033.000 9461717 11.956_ 434 4. 451.152 16_945.869 19.440.586 21.935.303 24 430,021 26.924 738 29.419.455 IAEAT2 34.408_890 36903 607
Cuadro No. 23Flujo de caja ler afio de la empresa.
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FLUJO DE CAJA

ITEM 12 12 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23 24
INGRESOS
WENTAS 23.950.000 26.147.500 26.147.500 26147500 26.147.500 26.147.500 26147500 26.147.500 26.147.500 26147500 26.147.500 26.147.500 26.147.500
PRESTAMOES - - - - - - - - - - - - -
AFORTES
TOTAL DISPONIELE 23.950.000 25147 500 25.147.500 25.147.500 25147500 25147500 25 147 500 25.147.500 25147 500 25 147 500 25147 500 25.147.500 25147 500
EGRES0S
Gastos de personal 8.922 283 9.368.397 9368397 9.368.397 9.368.397 9.368.397 9.368.397 9.368.297 9.368.397 9.368.397 9.368.397 9.368.397 9.368.397
Arriendo 2.500.000 2.625.000 2625000 2.626.000 2.625.000 2.625.000 2625.000 2.625.000 2.625.000 2625.000 2.625.000 2.626.000 2.625.000
Servicioz 1.600.000 1.620.000 1E20.000 1.620.000 1.620.000 1620.000 1620.000 1.680.000 1.620.000 1620.000 1.620.000 1.620.000 1.620.000
Mlateria Prima de produccion 6.132.000 5.389.660 6389650 5.389.660 0.389.660 5.389.660 5.389.650 6.389.660 5.389.660 5.389.650 5.389.660 §.389.660 5.389.660
Cuota de prestamo 2.650.000 2.650.000 2650000 2.650.000 2.650.000 2.650.000 2.650.000 2.650.000 2.650.000 2.650.000 2.650.000 2.650.000 2.650.000
Gastos Varios E50.000 E22.500 EgEE00 E82.500 E22.500 B22.500 E2LE00 E22.500 E22.500 E2LE00 E22.500 E22.500 E22.500
Femodelacion
ADGEUISICION DE AC. FlJOS - - - - - - - - - - - - -
TOTAL EGRESOS 21.455.282 22.305.547 22.395.547 22.395.547 22.305.547 22.395.547 22.395.547 22.305.547 22.395.547 22.395.547 22.305.547 22.305.547 22.305.547
SUPERAYIT O DEFICIT 2 494717 2.751.953 2.751.953 2751953 2.751.953 2751953 2.751.953 2.751.953 2.751.953 2.751.953 2.751.953 2751953 2.751.953
SaL00 INICIAL 34.408.290 36903607 F9EEEEED 42407513 45169466 47.911.413 G0EE2.3T2 63.416.326 BEIET.278 52.919.21 E1LET11856 E4.423138 E7.176.091
SALDOD FINAL 36.903.607 39.655.560 42 407 513 45.159.466 47911419 50.663.372 53.415.325 56.167.278 58.919.231 61671185 64 423.138 67 175,091 69,927 044
VP: $ 76.660.457,16 Es el valor que tiene actualmente la suma de una serie de pagos que se efectuaran en el futuro

Significa que el proyecto tiene una rentabilidad asociada mayor que la tasa de mercado (tasa
TIR: 32,3% de descuento), por lo tanto es mas conveniente

Cuadro No. 24 Flujo de caja 2do afio de la empresa.
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13.10. INDICADORES FINANCIEROS

13.10.1. LIQUIDEZ

LIQUIDEZ CORRIENTE = ACTIVO

Q ~ PASIVO CORRIENTE
2013 2014
1,84 2,05

La liquidez corriente es de 1.84 en el afio 2018, gsiere decir que el activo corriente es 1,84
veces mas grande que el pasivo corriente; o quegalar UM de deuda, la empresa cuenta con
UM 1,84 para pagarla. Y en el aifio 2014 podemosgjweres de 2,05cuanto mayor sea el valor
de esta razén, mayor sera la capacidad de la eanghegzagar sus deudas.

ACTIVO CTE.— INVENTARIOS

PRUEBA ACIDA = PASIVO CORRIENTE
2013 2014
0,49 0,84

13.10.2. SOLVENCIA
PASIVO TOTAL
ACTIVO TOTAL

ENDEUDAMIENTO DEL ACTIVO =

2013 2014

0,77 0,67
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Este indicador quiere decir que en la empresay ébo7en el 2013 y el 67% en el 2014 de los
activos totales son financiados por los acreedptesliquidarse estos activos totales al precio en
libros quedaria un saldo de 23% en el 2013 y 33%l| @914 de su valor, después del pago de
las obligaciones vigentes.

PATRIMONIO

ENDEUDAMIENTO DEL ACTIVO FIJO = ACTIVO FIJO NETO

2013 2014
0,78 1,56
ACTIVO TOTAL
APALANCAMIENTO =
PATRIMONIO
2013 2014
4,38 3,06
13.10.3. GESTION
ROTACION DE ACTIVO FIJO = VENTAS
10 = crvo FIJO
2013 2014
7,09 8,45

Este indicador nos permite concluir que la empvesai6é por cada peso invertido en activos fijjo€$7,
en el 2013y 8,45 en el 2014.
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ROTACION DE VENTAS = VENTAS
" ACTIVO TOTAL
2013 2014
2,07 1,77

Este indicador se interpreta diciendo, que porgada invertido en los activos totales, la empresulid
$2,07 enel 2013y 1,77 en 2014.

GTO.ADMON Y VENTAS

IMPACTO GASTOS ADMON Y VENTAS =
VENTAS

2013 2014

0,64 0,63

Los resultados anteriores, nos indican que pagefaesa, va a invertir en gastos de ventas y
administracion, el 64% en el 2013 y 63% en 2014.

GTOS.FINANCIEROS
VENTAS

IMPACTO DE LA CARGAFINANCIERA =

2013 2014

0,11 0,11

Los resultados anteriores, nos indican que pagef@esa, va a invertir en gastos de
finanaciacion, el 11% en el 2013 y 11% en 2014.
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13.10.4. RENTABILIDAD

UTILIDAD NETA)( VENTAS )

RENTABILIDAD NETA DEL ACTIVO = ( VENTAS ACTIVO TOTAL

VENTAS NETAS — COSTOS DE VENTAS
VENTAS

MARGEN BRUTO =

UTILIDAD OPERACIONAL
VENTAS

MARGEN OPERACIONAL =

2013 2014

0,10 0,12

Lo anterior, nos permite concluir que la empressegaa una utilidad operacional,
equivalente al 10% en el 2013 y el 12% en el 2014.

UTILIDAD NETA

RENTABILIDAD NETADEVENTAS = VENTAS

2013 2014

0,07 0,08

El resultado anterior, significa que por cada pesalido, la empresa generara una utilidad del
7% en el 2013 y el 8% en el 2014.
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UTILIDAD OPERACIONAL

RENTABILIDAD OPERACIONAL DEL PATRIMONIO = PATRIMONIO

2013 2014

0,94 0,64

Lo anterior nos permite concluir que la rentabiidiel patrimonio bruto sera del 94% en el 2013
y en el 2014 del 64%.



13.11. WACC (CPP) COSTO PROMEDIO PONDERADO DEL COSTO DE

CAPITAL

WACC — PASIVOS
B (ACTIVOS

INDICADOR

Kd
% imp
Ke
Activo
Pasivo
Patrimonio

WACC

) (Kd)(1 — %lImp) + (

2013

26%

33%

27%
139.136.947
107.351.926

31.790.127

19,61%

PASIVOS
ACTIVOS) ¢

2014

26%

33%

27%
170.477.524
116.615.964
53.840.371

20,44%

Cuadro No. 25 Costo promedio ponderado del costo de capital.
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14 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Crear un proyecto de negocio es una combinaciorvatms aspectos, que hacen que el
administrador explote al 100% todas las areas ®rtuales se le entrenaron, esto incluye las
finanzas, la administracion de los recursos humafesnacro y microeconomia y demas
aspectos que hacen de la administracion un retat@gico, uno de esos grandes retos es crear
empresa y es por ello que el arma mas eficaz deihétrador es un plan de negocios porque:

» El plan de negocio permite tener una vision gergedh idea, enmarcada dentro de
un espacio econémico geografico y cultural.

e Mas que una herramienta es un simulador que peveriteomo seria el desempefio
de la empresa y esto permite a las inversionistasyparar el comportamiento
financiero que se encuentra en el papel versusuéosgicede en la realidad, en
resumidas cuentas, el plan de negocio ayuda aaegliondsticos financieros.

» Sirve como tactica de negociacion ya que a la lderdbuscar inversionistas se
pueden realizar negociaciones bajo una base setem@gndo a mano datos
financieros que son de interés primordial para@sos.

El plan de negocios que hemos presentadoslia@da es una empresa del sector industrial,
gue como muchas otras quiere tecnificar una laktesanal que se lleva en un sector, para
convertirla en un mercado mas competitivo a nieaional y mundial, es por ello que nosotros
hemos decidido realizar esta labor, ya que es ugade con mucho potencial y dia a dia en
crecimiento, por ello a continuacién les presentartas conclusiones de nuestra empresa
hablando de cada una de las partes que la conforman

Del producto.

A pesar de ser un producto no muy comun estraieercado, en la region contamos con las
herramientas necesarias para producirlo, pues setacicon el apoyo de proveedores como
propilco y mexichem resinas Colombia, los cualdsi¢an la materia prima base, mediante la
cual podemos llevar a cabo nuestra produccion, ieshastria petroquimica y en constante
fortalecimiento, nos da una ventaja competitivantea otros paises teniendo ademas la
tranquilidad de contar con el apoyo y asistenat@it@ds que son muy importantes dentro del
proceso de fabricacion.
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Del mercado.

Con respecto al mercado tenemos una ventayagnamde ya que es un producto innovador
gue para la instalacion en vehiculos seré facésmique incluiremos la filosofia plug and play,
a esto le sumamos la tecnificacién del productorpgepermitird crear productos con calidad y
confianza y nos permitira darle al cliente una géea esto genera una alta fidelidad dentro del
proceso de ventas y al ver los resultados de koslies de mercado podemos ver que nuestros
clientes prospectos buscan mas un producto, ineoveeh buen disefio y buena calidad que
bajos costos puesto que el consumidor es consaergae la calidad tiene un precio.

Del recurso humano.

Nuestra empresa iniciara siendo una microesapteniendo en cuenta las clasificaciones
segun numero de empleados y capital, pero esoiateglecir que no necesitemos de una fuerza
de trabajo especializada que nos permite llevaba el buen desarrollo de nuestras actividades,
se le recomienda a la empresa, establecer un plaordisiones por produccién el cual consiste
en trazar una meta mensual, si las ventas de eségomaan o0 superan esa meta, establecer un
plan de bonificaciones a los empleados, pues da siade vender y disminuir la moral de los
trabajadores ya que esto puede afectar a futuboexi funcionamiento de la empresa, recordar
tener en cuenta las necesidades segun la piramideslow, estas no son solo econémicas sino
también necesidades y aspiraciones de autorreiélizantre otras.

De la estructura financiera.

Viendo los indicadores y analizando el préstambrganto de la inversion, se recomienda tener
mucho cuidado con los prondsticos de ventas, yasgggin lo estudiado, al afio esto nos
permitiria tener una liquidez lo suficientementédsopara que la empresa cumpla con el pago
de sus pasivos (ver indicador de liquidez = 1,84 embargo esto no deja de ser un prondstico,
para efectos de seguridad y si es posible es rbejgcar un tercer inversionista para que el
préstamo sea menor.

Complementado lo anterior y al analizar la rotadémactivos fijos vemos que en el primer afio

la empresa por cada peso invertido en los actijos vendié 7,09 pesos, este nimero es de
confianza para los inversionistas y para nosotsosna razoén mas por la cual invertir, pues si

bien es cierto que el valor del producto es un maeco lo que en realidad se cobra al cliente es el
know how, la exclusividad y la garantia, confiamgee nos da la inversion de la maquina de

prototipado rapido, este indice es muy importange que dicha maquina mencionada

anteriormente es el objeto primordial que nos perftevar a cabo nuestras tareas y el resultado
de 7,04 nos permite ver e intuir en qué momentop@@remos la inversion.
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También hay que destacar los gastos admitivgtsay financieros que tiene la empresa sobre
las ventas dividiéndose asi: 64% para los gastosnédrativos y 11% para gastos financieros,
dando un impacto total de un 75% sobre las vetdasyal no es un resultado malo para una
empresa sin embargo, se podria ver la forma de céthair costos o buscar otras formas de
negocio utilizando lo que se tiene a mano, por pienta resina sobrante de cortes del plastico y
de perdidas puede ser reprocesada y vendida aestqaesas ademas a futuro se podria crear
una nueva division de mantenimiento de nuestroglyatos, estas acciones impactarian
directamente en el indice de la rentabilidad netkasl ventas ya que en el primer afio la empresa,
produce una utilidad neta del 7%, esta utilidaddpuger alin mayor si se logra maximizar cada
una de las unidades de trabajo reduciendo tiemmpostps (0jo, bajar costos sin impactar en el
detrimento del producto)

Conclusioén final.

la empresa tiene las herramientas y el mersatioiente, para poder ser exitosa, el plan de
negocios es una pieza indispensable a la horaetaasina propuesta pero sin embargo no lo es
todo, una vez creada la empresa todo depende devirsionistas y de sus empleados para que
este plan de negocios se mantenga o se mejoréusivecdepende mas que todo del publico y
del mercado, dependiendo de la aceptacion que testgan del producto.
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16 ANEXOS

Encuesta con estructura abierta
y cerrada, auto administrada,
disefada para el estudio de
mercado de una empresa
dedicada a la comercializacion
fabricacién de partes
aerodinamicas para vehiculos.

ESTA ENCUESTA SOLO ES VALIDA
APLICAR A PERSONAS
PROPIETARIAS DE VEHICULOS.

Tenga usted un  cordial  saludo.
Agradecemos la informacidn y el tiempo
prestado por usted al contestar la siguiente
encuesta. A través de esta encuesta
conoceremos informacion valiosa para
realizar nuestra investigacion de mercado
de dicha empresa planteada anteriormente.

Ciudad:

Nombre:

Edad:

Estrato social donde usted vive:_
Marca y Modelo del
Vehiculo:

Afio del vehiculo:

1. Alguna vez usted ha cambiade el
Boomper, © alguna pieza de Ia
carroceria de su vehiculo?

Si No

Si su respuesta es NO, pase a la
pregunta numero 4.

2. Qué tipo de pieza de la carroceria de
su vehiculo cambié?

a. Boomper Delantero
b. Boomper Trasero
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c. Faldones laterales
d. Otros, Cuales?

3. Cual fue el motivo por el cual usted
cambic esa pieza de |a carroceria de su
vehiculo?

a. Por un accidente ¢ dafo de la
pleza.

b. Por Lujo y cambio de apariencia
al vehiculo.

c. Oftra, Cual?

4. Alguna Vez usted le ha hecho algun
tipe de reparacion al Boomper o alguna
ofra pieza de la carroceria de su
vehiculo por alguna averia u otro
motive?

S5 No

5. En casc tal, de que tenga o quiera
reemplazar la pieza de la carroceria de
su vehicule, le gustaria hacerlo, por
una igual a la que tiene actualmente, es
decir, una pieza Original, o por ctra
pieza mejorada con oftro estio que
mejore la apariencia de su vehiculo?

a. Pieza original
b. Pieza Mejorada

6. Le gustaria conseguir en el mercado un
sitic donde usted pueda escoger varios
disefios, donde el precio de las piezas
sgan mas econémices que  las
criginales y scbre todo tenga mas
beneficios y valor agregado?

S No

7. Le gustaria que estos producios se
hagan de manera tecnificada con un
maquina de alta tecnologia y no de
manera aresanal y rustica como se
hace actualmente?

S No



8.

10.

11

Conoce usted, en la ciudad, algin lugar
que se dedique exclusivamente, a este
fipo de modificaciones.

Si MNo

Cual?

Donde |le gustaria que estuviera
ubicada esta nueva empresa en la
ciudad?

a. Centro

b. Norte

c. Oriente

d. Occidente
e. Sur

Sabiendo usted, sobre la introduccion
de esta nueva empresa en Colombia,
que aspectos buscaria principalmente
al ser cliente en sus productos?

Calidad

Variedad de disefios
Exclusividad de disefio
Frecios

Todos los anteriores

Taenow

Si usted llegara a ser un posible cliente
de esta nueva compafia, donde le
interesara algun producto que ofrece
esta, Cual seria el producto que
compraria primero?

Boomper Delantero
Boomper Trasero
Faldones laterales
Parachoques

Spoiler

Accesorios para el capo.

~panow
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