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RESUMEN EJECUTIVO 
 
 
Vivimos en un momento de la historia del mercadeo, de los negocios y de la 
competencia en el que los diferenciadores son cada vez más pocos, las 
estructuras tanto de costos como de calidad de los productos se hacen cada vez 
más homogéneas, por lo cual el servicio se convierte en un elemento fundamental 
en la lucha por ganar clientes. En este escenario, es cada vez más necesario 
desarrollar bienes y servicios que les faciliten a las personas las formas de hacer o 
desarrollar sus actividades. El mundo de hoy exige rapidez, facilidad, flexibilidad e 
innovación, especialmente ofrecer experiencias agradables. La satisfacción de los 
clientes va hoy en día, mucho más allá de ofrecer productos y servicios de buena 
calidad, a precios justos, por esta razón, el ejercicio permanente de escuchar a 
nuestros clientes nos brinda una oportunidad latente. 
 
El crecimiento del parque automotor en el país, específicamente en Bogotá, no 
tiene una respuesta directamente proporcional al crecimiento de la red de talleres 
de servicio autorizados, o la ampliación de los mismos, esto hace que la 
congestión en los talleres sea cada vez más evidente; adicional a esto, los 
horarios de trabajo hacen muy difícil en muchas ocasiones, disponer del tiempo 
necesario para llevarles el vehículo, sumando a esto, los inconvenientes en 
materia económica, de productividad, o simplemente de incomodidad, lo que 
ocasiona el hecho de tener que dejarlo un día completo o más en una revisión, o 
en otro tipo de servicio. 
 
Es por eso que a través de este proyecto queremos asesorar a los talleres para 
que ofrezcan un servicio que dé solución a todas estas necesidades de sus 
clientes generando experiencias únicas y agradables para ellos, en donde puedan 
prometerles que mientras duermen, sus vehículos reciben la atención 
especializada que requieren. Adicionalmente este proyecto contará con personal 
profesional, capacitado, con respaldo de marca, garantía sobre las intervenciones 
realizadas y una serie de características que hacen de Nigth Service Car un 
servicio único en innovación totalmente confiable, para que el cliente este 
completamente tranquilo y satisfecho. 
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1 ANTECEDENTES 
 
 
Actualmente no existe un servicio de atención a vehículos en horario nocturno. 

 
A los clientes les gustaría que el vehículo fuera arreglado o revisado en el tiempo 
que éste no está produciendo, tiempo muerto (horario no laboral o nocturno) y así 
no les afectaría sus labores diarias. 
 
Este año se ha evidenciado una gran disminución en las entradas de los vehículos 
a taller, cuya causa es su congestión, debido a que la tendencia del crecimiento 
del parque es opuesta a la de la capacidad instalada en los talleres. (No se están 
haciendo nuevos talleres a la misma velocidad que se venden vehículos). 
 
Otra de las razones en la disminución de entradas de vehículos al taller (en 
proporción con el aumento del parque), es el problema de desplazamiento a los 
mismos (pico y placa, trancones, vías de acceso). 
 
El crecimiento del parque vehicular ha generado una necesidad de desarrollo de la 
red de servicio. 
 
Las citas dadas a los clientes para revisión de mantenimiento oscilan entre una 
semana y quince días. 
 
Los talleres están completamente llenos y la inversión para construir un punto 
nuevo es muy alta, además de la dificultad para conseguir terrenos en las 
ciudades. 
 
No hay capacidad de parqueo de vehículos, debido a que estas están ocupando el 
área pulmón en los talleres.  
 
Dentro de los principales elementos por los que los clientes se encuentran 
insatisfechos encontramos los siguientes: 
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Tabla 1. Motivos de insatisfacción clientes 

 
Disponibilidad para atender los trabajos fuera de 
garantía. 

11% 

Amabilidad en la recepción 9.8% 
Calidad del servicio 9.3% 
Tiempo para realizar los trabajos 8.7% 
Respeto a la cita asignada 8.0% 
Facilidad para conseguir una cita 6.8% 
Calidad de los trabajos realizados 6.6% 
Tiempo de espera para la recepción 
Del vehículo. 

6.0% 

 
Fuente: Encuesta SSM Colombia 2008 
 
*Ver encuestas anexo No 1. 
 
 
1.1 BARRERAS DE ENTRADA Y SALIDA 
 
Al ser una empresa de consultaría poseemos una alta barrera de entrada y baja 
barrera de salida. 
 
1.1.1 Barreras de entrada 
 
• Diferenciación de producto. Significa que la empresa tiene identificación de 

marca y lealtad de cliente, esto crea una fuerte barrera de entrada ya que 
fuerza a los posibles entrantes a gastarse fuertes sumas en constituir una 
imagen de marca. 

• Acceso a los canales de distribución. Necesidad de conseguir distribución para 
su producto. La empresa debe persuadir a los canales para que acepten su 
producto mediante disminución de precio, promociones, reduciendo beneficios.  

• Curva de aprendizaje o experiencia. El know how o saber hacer de toda 
empresa marca una importante limitación a los posibles competidores. 

 
1.1.2 Barreras de salida 
 
• Compromisos contractuales a largo plazo con los clientes. Por los cuales 

debemos permanecer más tiempo en el sector, manteniendo la prestación del 
servicio.  

• Barreras emocionales. Suponen una resistencia emocional por parte de la 
dirección a una salida que está económicamente justificada y que no se quiere 
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llevar a cabo por lealtad a los empleados, por temor a la pérdida de prestigio, 
por orgullo, etc.  

• Interrelaciones estratégicas. Las interrelaciones entre unidades de negocio y 
otras en la compañía en términos de imagen, capacidad comercial, acceso a 
mercados financieros. 

 
 
1.2  MECANISMOS DE PROTECCIÓN 
 
Se tramitara la radicación correspondiente ante la Superintendencia de Industria y 
Comercio, bajo la siguiente reglamentación: 
 
Principales normas que regulan el trámite 
 
• Ley 463 de 1998 por la cual se aprueba el Tratado de Cooperación en materia 

de Patentes (PCT) y su reglamento.  
• Decreto 2153 de 1992, por el cual se reestructura la Superintendencia de 

Industria y Comercio y se dictan otras disposiciones.  
• Decisión 486 de la comisión de la comunidad andina, régimen común sobre 

propiedad industrial.  
• Circular única título X, Propiedad Industrial.  
• Tratado de cooperación en materia de patentes y su reglamento. 
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2 ENTORNO 
 
 

2.1 COMPETENCIA 
 
Los clientes potenciales de NIGHT SERVICE CAR son los propietarios de 
vehículos que se encuentran en garantía y deben cumplir con el plan de revisiones 
que recomienda la marca y para este caso son los clientes que por su perfil, 
ocupaciones y estilo de vida, prefieren llevar el vehículo en un horario diferente, es 
decir, horario nocturno. 
 
 

Figura 1. Mercado automotriz 
 

 
 

Fuente; los autores 
 
 
2.1.1 Competencia Directa 
 
Night Service Car no tiene competencia directa en el mercado en este momento, 
puesto que no existe ninguna compañía actualmente que desarrolle este tipo de 
asesorías de mejoramiento e innovación a los servicios autorizados, y ningún taller 
ofrece en la actualidad este servicio a sus clientes. 
 
2.1.2 Competencia Indirecta 
 
La competencia indirecta son todos aquellos talleres autorizados existentes en 
este momento en la ciudad de Bogotá, que prestan un servicio de reparación y 
mantenimiento de vehículos. 
 

MERCADO 
TOTAL 

Propietarios de 
vehículos en 
Bogotá 
208.752 (# carros) 

Mercado de 
vehículos en 
Garantía que usan 
talleres 
autorizados. 
 

69.800 

Mercado 
potencial 

33% 

100% 33%  
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Actualmente encontramos un servicio de CARRO TALLER, el cual es prestado por 
algunos concesionarios Chevrolet y Renault. Este Carro Taller brinda a sus 
clientes un servicio a domicilio en un perímetro determinado de la ciudad, 
consistente en operaciones muy sencillas de desvare, más no de mantenimiento, 
estos pueden ser: 
 
• Despinche 
• Apertura de puertas por pérdida de llaves  
• Varada por falta de gasolina  
• Descargue de batería  
• Cambio de correas  
• Vehículo que no enciende  
• Recalentamiento  
• Ruptura de guayas  
• Cambio de amortiguadores  
• Revisión de frenos  
 
También se incluyen las servitecas y talleres de barrio que prestan servicios de 
reparación a los vehículos. 
 
 
Información Internacional 
 
1. Grupo GEVESA - San Salvador 
 

Figura 2. Logo GEVESA 
 
 

 
 
Fuente: www.gevesa.com 
 
 
Compuesto por las marcas: Mazda, Ford, Peugeot y Daewoo 
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Figura 3. Marcas 

 

 
 

 
 
Fuente: www.gevesa.com 
 
Servicios ofrecidos: 
 
• Servicio Nocturno -Taller 
 
Promesa de servicio “Grupo GEVESA, nos satisface saber que usted duerme 
tranquilo, sabiendo que nosotros velamos en cualquier momento por su vehículo, 
sin Costo adicional. 
 
• Servicio de Trasporte para Clientes del Taller 
 
En Grupo Gevesa le damos el servicio de traslado a su oficina o domicilio sin 
costo para que usted y su vehículo...no se detengan jamás. 
 
•  Servicio de Taller Móvil 
 
En caso que usted lo requiera Gevesa enviara el servicio a donde usted lo solicite. 
 
 
2. España con “FIAT” 

 
Figura 4. Logo Fiat 

 

 
 
Fuente: http://tuttoalfaromeo.files.wordpress.com/2009/04/logo_fiat_rojo.jpg 
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Fiat instaurará paulatinamente en diversos concesionarios el servicio 
“Supertaller 24 h” para los profesionales del volante. 
 
Los talleres de Fiat realizar operaciones de mantenimiento, sustitución de 
neumáticos, amortiguadores, baterías, luces, chapa rápida, frenos, escape o 
montaje de accesorios en los vehículos comerciales de la marca. 
 
Se trata de un servicio que comenzará a funcionar en los concesionarios 
oficiales Autoan (C/ Manzanos, 1 28700 San Sebastián de los Reyes - Madrid 
tel.- 916.525.844) y Auto Pérez del Sur (Ctra de Toledo km 17,400 Fuenlabrada - 
Madrid tel.- 91.642.25.00) y que se irá implantando en el resto de la red de 
forma progresiva. 
 
Con el denominado “Supertaller 24 h” Fiat ofrece la posibilidad de entregar el 
vehículo antes de las 10 de la noche y sin cita previa para recogerlo reparado a 
la mañana siguiente. Con esta iniciativa se pretende mejorar el servicio a los 
profesionales del volante, ofreciendo además una garantía de un año sin límite 
de kilometraje en todas las reparaciones.1 
 
 
 

                                            
1 Fuente: www.fiat.com.es 
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Comparación con los competidores/ Descripción de fortalezas y debilidades 
 

Tabla 2. Comparación Competidores - Chevrolet 
 

 
Fuente: www.chevrolet.com.co 
 



18 

Tabla 3. Comparación Competidores - Mazda 
 

 
Fuente: www.mazda.com.co 
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Tabla 4. Comparación Competidores - Hiunday 
 

Fuente: www.hiunday.com.co 
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Tabla 5. Comparación Competidores - Renault 
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Fuente: www.renault.com.co 
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Tabla 6. Comparación Competidores - Toyota 

 

 
Fuente: www.toyota.com.co 
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Tabla 7. Ventajas competitivas respecto a los competidores 
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3 ESTUDIO DE MERCADO 
 
 

3.1  SITUACIÓN DEL MERCADO 
 
Se tomaron datos del mercado en un taller de referencia: 
 
Taller piloto- Renault 
 
Diagnóstico: 
 
• Baja de capacidad instalada. 
• La tendencia del crecimiento del parque es opuesta a la de la capacidad 

instalada del taller (No se están haciendo nuevos talleres a la misma velocidad 
que se venden vehículos). 

• Las citas dadas a los clientes para revisión de mantenimiento oscilan entre una 
semana y quince días. 

• Los vehículos que ingresan a mantenimiento duran en promedio 1.5 días en el 
taller. 

• Existe inversión en infraestructura, maquinaria y equipos de última tecnología. 
• Posee mano de obra especializada y capacitada. 
• Potencial para atender vehículos de otras marcas. 
 
3.2 SITUACIÓN DEL PRODUCTO 
 
Se tabularon los registros de tiempo de duración de mantenimiento: 
 
• La duración promedio de la revisión de mantenimiento en los puntos Renault 

oscila entre 6 y 4 horas, dependiendo el kilometraje del vehículo. 
• Tiempos muertos improductivos, alargan el proceso de mantenimiento. 
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Figura 5. Estudio de tiempos de revisión mantenimiento 10.000 Kms. 

 

 
Cálculo: los autores. 
 
 
• Los puestos de trabajo pueden atender máximo 2.5 vehículos al día. 
• Los clientes no pueden esperar por el vehículo. 
• Existe congestión en los talleres. No hay capacidad de parqueo de 

vehículos, ocupando el pulmón en los talleres.  
 

Figura 6. Interior concesionario 
 

 
Fuente: los autores 
 

Estudio T iempos rev isión mantenimiento 10.000 Kms
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3.3 MARCO ESTRATÉGICO 
 
3.3.1 Misión 
 
Night Service Car es una empresa dedicada a la solución de problemáticas 
específicas para los talleres de servicio especializado, comprometida con ellos, 
sus clientes directos, en el aumento de su productividad, su servicio y como 
consecuencia, su rentabilidad; a la vez que se compromete con sus clientes 
indirectos en la prestación de un excelente servicio diferenciador y que soluciona 
sus actuales necesidades de tiempo, comodidad y confiabilidad para el 
mantenimiento de sus vehículos. 
 
3.3.2 Visión 
 
Para 2012 seremos la empresa líder en investigación, implementación, formación 
y desarrollo de nuestro modelo de servicio de atención nocturna en 27 talleres en 
la ciudad de Bogotá, proyectándonos a la totalidad de la red a nivel nacional. 
 
 
3.4 DESCRIPCIÓN DEL MERCADO 
 

 Actualmente existen 5 marcas homogéneas (de características similares) que 
suman un total de 90 talleres. 

 
Figura 7. Marcas actuales 

 

 
 
Fuente: los autores 
 
 

 No hay un servicio nocturno en ninguna de las marcas. 
 Actualmente un servicio de revisión de mantenimiento (10.000,20.000, 

30.000,40.000 y 50.000 Km), tiene una duración de 6 horas, lo ocupa el 
pulmón del taller y hace que las entregas de los vehículos a cliente se demoren 
entre 1 y 2 días. 

 

Marca Taller Cantidad
Chevrolet 24
Renault 31
Toyota 8
Mazda 13
Hyundai 14
TOTAL 90
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Figura 8. Situación actual 
 

 
 
Fuente: los autores 
 

 Necesidad de aumentar las entradas a taller pero sin ampliar las instalaciones 
físicas. 

 
 
3.5 TAMAÑO DEL MERCADO 
 

 Parque mercado de los últimos 5 años (vehículos que van a concesionario) = 
208.752. 

 
 90 talleres repartidos entre las marcas de la siguiente manera: 

 
 

Tabla 8. Participación marcas 
 

 
 

Fuente: los autores 
 

 

6:00

1:00

0:00

1:12

2:24

3:36

4:48

6:00
Ti

em
po

 (H
or

as
)

Situación actual Objetivo

Marca Taller Cantidad
Chevrolet 24 27%
Renault 31 34%
Toyota 8 9%
Mazda 13 14%
Hyundai 14 16%
TOTAL 90 100%
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Figura 9. Participación marcas 
 

 
 
Fuente: los autores 
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4 SEGMENTACION 
 
 
4.1 PÚBLICO OBJETIVO 
 
 
Las características del público objetivo son para el taller son: 
 

 
 
Personas propietarios de vehículos que requieran realizar la revisión estándar de 
mantenimiento de este o una reparación de carrocería rápida, que buscan 
comodidad y agilidad al momento de llevarlo al taller. 
 
 
4.2 SEGMENTACIÓN DE CLIENTES EN BASE A CRITERIOS OBJETIVOS 
 
La segmentación de los clientes de este mercado objetivo será: 
 
Por tipo de operación: 
 
Dentro de las operaciones que se incluyen para el servicio nocturno se 
encuentran: 
 
• Revisiones de mantenimiento: 
 
Son aquellas operaciones que han sido establecidas por las marcas como 
obligatorias durante el periodo de garantía del vehículo, en algunas marcas se 
realiza cada 5000 km y en otras cada 10000 km. 
 

 Subsegmentos 
 
Dentro de esta categoría la subsegmentación se realizará por el  kilometraje del 
vehículo y se ajustará a los parámetros de cada marca.  
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• Operaciones de carrocería rápida: 
 
 

 
 

 
Dentro de esta categoría se encuentran aquellas operaciones que están 
relacionadas con daños en la carrocería del vehículo y que por el tiempo 
establecido para realizarlas son consideradas operaciones rápidas, ejemplo: 
rayones, desgaste de pintura en piezas puntuales, sustitución de piezas como 
farolas, stops, etc. 

 
 Subsegmentos 

 
La subsegmentación en esta categoría se realizará por tipo de operación: 

 

 
 

• Reparación vidrio panorámico 
• Cambio Vidrio Panorámico 
• Reparación pieza pequeña 
• Cambio de piezas (Farolas, Stops, espejos, etc.) 

 
  

10.000 km 
20.000 km 
30.000 km 
40.000 km 
50.000 km 
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4.3 TAMAÑO DE MERCADO PARA CADA SEGMENTO DE CONSUMIDORES 

 

 
 

El tamaño de mercado varia de acuerdo a la marca, y al concesionario en este 
caso, el potencial corresponde a las ventas de vehículos de cada punto o en caso 
tal al parque vigente (en garantía), ya que de acuerdo a estudios realizados el 
50% de los vehículos vendidos salen de la red de concesionarios de la marca a los 
3.5 años y acude a los talleres todo tipo. 
 
 

Figura 10. Antecedentes: penetración de servicio 
 

 
Fuente: Nilsen 
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Actualmente el parque rodante a nivel nacional, multimarca, corresponde a 
208.752 vehículos. 
 

• Factores de crecimiento de cada segmento 
  
El factor de crecimiento en este caso será directamente proporcional a las ventas 
del punto. 
 
Adicionalmente, se debe trabajar un plan de fidelización para clientes que visitan 
el taller aun si no es el mismo concesionario donde compraron el vehículo, esto 
permitirá capturar nuevos clientes y lograr que se queden en este taller.  
 

• Volumen de clientes por cada segmento 
 
El volumen de clientes variarán con base en: 
 

• Ventas Vehículos: Promedio Año/ Marca  20.000 
• Entradas a Taller: 

 Mecánica   Promedio Año/Marca  222.800  
Colisión   Promedio Año/Marca  38.700 

 
• Rentabilidad esperada por cada segmento 

 
Se realizará la simulación con el número de vehículos que ingresan al taller, 
número de entradas: 
 
 

Tabla 9. Ingreso vehículos al taller 
 

 
 

Fuente: los autores 
 

 
Se espera que en el turno adicional ingresen 5 vehículos para la revisión de 
mantenimiento. 
 
La revisión estándar tiene un precio y esta revisión incluye operaciones estándar, 
las intervenciones adicionales que pueda requerir el vehículo no se encuentran 
incluidas. 
  

ENTRADAS MENSUALES ENTRADAS DIARIAS ENTRADAS /HORA

1.102 52 5
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Tabla 10. Revisión estándar 

 

 
 
Fuente: los autores 
 
 

Tabla 11. Valor en cifra del negocio 
 

 
*Cifras en Mcop 
Fuente: los autores 
 
 
Estos gastos fijos incluyen: 
 

 
Fuente: los autores 

Qty
Precio cliente 

(unid) Precio cliente 
Precio cliente  

con IVA
7711373083  15W40 1/4  X 12U 4,0      15.200$          60.800$          60.800$          
8200257642  FILTRO ACEITE TW4-TW 1,0      14.900$          14.900$          17.284$          

MO COP/Hora 50.000 78.084
TIEMPO REVISION 1,5      75.000
SubTotal 87.000

Total 243.168

Cambio aceite motor
Cambio filtro de aceite

REVISION STANDAR

Unitaria Turno Adicional Mensual Anual
No. Revisiones adicionales esperadas 5 243.168 1.215.840 30.396.000 364.752.000

Rentabilidad promedio Taller Operación 25% 60.792 303.960 7.599.000 91.188.000

Promedio Gastos Fijos Taller 8% 4.863 24.317 607.920 7.295.040

Rentabilidad Operación / Gastos Adm. 55.929 279.643 6.991.080 83.892.960

Rentabilidad Final 23%

Valor en Cifra de Negocio
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• Operarios taller 
 

 Operaciones Mantenimiento Estándar – 3 Personas 
 Operaciones Carrocería - 4 Personas 
 Gastos Administrativos 
 Gastos Financieros 

 
 

 
Fuente: los autores 
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5 POSICIONAMIENTO 
 
 

5.1 MODELO DE NEGOCIO 
 
“Asesoría de servicios con contratación directa” 
 

 
 
Taller “ night service car”. 
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CLIENTE TALLER: 
 
La estrategia de posicionamiento esta basada en: 
 
Atributos del producto: Debido a que este es un servicio novedoso vamos a 
encaminar el proyecto buscando fortalecer los beneficios que ofrece este negocio 
para que los clientes potenciales opten por invertir en este negocio. 
 
Adicionalmente este proyecto le permitirá al taller las siguientes ventajas: 
 

• Mayor rotación en los puestos de trabajo. 

 
• Descongestión de los puestos de trabajo  
 

 
• Mejor oferta de servicio para el cliente/ fidelización 

Incrementar la calidad, 
eliminar inconvenientes 

por falta de espacio, 
posibles incumplimientos

Aprovechamiento de la 
capacidad instalada. 
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• Aumentar facturación.  
 

 
• Incremento de productividad y ganancias.  
 

 

 
• Ventaja competitiva frente a los demás talleres tanto de la marca 

como frente a las del mercado. 
 

Ingresos/ Rentabilidad 

Reducción de costos y 
Rentabilidad de acuerdo a 
las entradas del taller. 

Marketing Viral: calidad, 
servicio, rapidez con un 
servicio innovador que 
generará posicionamiento y 
fidelización de nuestros 
clientes. 

El taller ofrecerá un 
servicio diferencial y único 

al cliente final
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• Reconocimiento. 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

• Mínima inversión en infraestructura y equipos. 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
CLIENTE FINAL: 
 
El servicio que ofrece “NIGHT SERVICE CAR” es un servicio novedoso, útil, ágil, 
innovador y flexible. 
 
• Servicio de taller nocturno. 
• Asesoría profesional y especializada. 
• Servicio de entrega a domicilio del vehículo en un perímetro determinado 

(inicialmente se definirá un perímetro en la ciudad de Bogotá). 
• Servicio de datafono inalámbrico para el pago. 
 
  

Ahorro, mínima inversión ya 
que tiene toda la 
infraestructura y equipos 
requeridos.

Posicionamiento y 
crecimiento en participación 
de la marca en el mercado. 
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5.2 MIX DE COMUNICACIÓN 
 
PRODUCTO 
 
Cliente taller: 
 
Beneficios del Servicio: (Dirigidos al taller) 
 
El mayor beneficio de este proyecto es incrementar las entradas a taller, 
incrementar sus ingresos y adicionalmente desocupar los pulmones de los talleres 
a las horas pico para agilizar las entregas de los vehículos. 
 

• Servicio fácil de implementar. 

 
 

• Negocio rentable.  
 

 
 

• Aprovechamiento de la capacidad instalada de los talleres 

La infraestructura existente 
será la utilizada para el 
proyecto. 

Las entradas nocturnas 
generarán en el taller piloto 
un 40% más de rentabilidad 
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• No requiere capacitación de personal, los técnicos ya están 

formados. 

 
 
 

 
• Permite crear nuevas oportunidades de negocio. 

 
 
 
 
 
 
 

• Recuperación de la inversión a corto plazo, para el taller 

 
 
 

De acuerdo con las alianzas 
con las Ensambladoras, se 
efectuarán actualizaciones 
sin costo. 

*Venta Cruzada (Accesorios, Boutique y 
Repuestos). 
*Desarrollo nuevos productos y servicios: 
Lavados especializados – motor, etc. 

El retorno de la inversión será de 7 
meses para el taller piloto. 



41 

• El servicio nocturno se puede potencializar con clientes 
empresariales. 

 

 
 
 
 
 

• Alianzas con ensambladoras para que se ofrezca este servicio en la 
venta de vehículos a empresas, como un servicio preferencial y 
especializado para estos clientes. 

 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 

  

Efectuar convenios empresariales para la 
línea de flotillas. 

2% descuento en Repuestos 

Ofrecer el servicio para las 
ventas de flotillas. 

Actualización de los 
Técnicos en el Centro de 
Formación (inscripción 
gratuita).
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6 IDEA DEL NEGOCIO 
 
 
6.1 DESCRIPCIÓN DE LA IDEA DE NEGOCIO 
 
Night Service Car: 
 
El producto consiste en crear y vender un servicio diferencial a talleres de servicio 
automotriz de las marcas más representativas del mercado, que ofrecerá a sus 
clientes un servicio de taller en horario extendido (6 pm a 6 am para 
mantenimientos estándar y reparaciones leves de carrocería) 
 
• Finalidad: 

 
El vehículo se ha vuelto un bien indispensable; a los clientes les molesta quedarse 
sin él cuándo lo llevan al taller; adicionalmente no encuentran un horario flexible 
que se acomode a su ritmo de vida y especialmente en los casos de vehículos 
empresariales en los que inmovilizar el vehículo afecta la productividad de su 
empresa. Por esta razón queremos ASESORAR a los talleres para que puedan 
ofrecer un servicio nocturno en donde puedan prometerle al cliente que mientras 
duerme su vehículo recibe la atención especializada que requiere. 
 
• Objetivos a Corto y Largo Plazo 
 
Objetivos a corto plazo 
 

- Vender la idea de negocio a un (1) taller en Bogotá. 
- Usar la experiencia del primer taller como punto de referencia en la venta a 

otros talleres en Bogotá. 
 
Objetivos a largo plazo:  

 
- Del mercado total objetivo que corresponde a los 90 talleres de las marcas 

anteriormente relacionadas, queremos en los 3 primeros años, cubrir un 
30% de este universo, correspondiente a 27 talleres. 

 
 
6.2 RELACIÓN DE LOS PRODUCTOS Y SERVICIOS: 
 
Servicio de asesores “Night Service Car”  
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- El plan incluye: 
*Servicio de diagnostico. 

• Diseño de la propuesta (según el cliente/taller). 
 

*Desarrollo y ejecución. 
*Accesoria de seguimiento. 

 
- Ofrecer una asesoría profesional y especializada. 

 
Taller: Plan Night Service Car - incluye 
 

- Prestación del servicio nocturno, atendiendo las revisiones de 
mantenimiento estándar de cada marca. 

- Ofrecer una asesoría profesional y especializada. 
- Servicio de entrega a domicilio del vehículo en un perímetro determinado 

(inicialmente se definirá un perímetro en la ciudad de Bogotá). 
- Servicio de datafono inalámbrico para el pago. 

 
 
6.3 CLIENTES POTENCIALES Y/O ACTUALES 
 
Información parque automotor a partir de modelo 2005: 
 

Tabla 12. Clientes potenciales y/o actuales 
 

 
Fuente: www.mintransporte.gov.co 
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Tabla 13. Base de datos de talleres de las marcas: 

 

 
 
Fuente: los autores 
 
 

Tabla 14. Concesionarios Chevrolet 
 

 
 

Fuente: los autores 
 
  

Marca Taller
Chevrolet
Renault
Toyota
Mazda
Hyundai

CHEVROLET
1 Autocapital Cll 95
2 Autocapital Facatativa
3 Autocapital Fontibón
4 Autocapital San Fernando
5 Autogrande
6 Automotores de La Floresta S.A.
7 Automotores san jorge
8 Autoniza Av. Suba
9 Autoniza Cll 145

10 Autoniza Cll 170
11 Centrodiesel
12 Continautos Cll 128
13 Continautos Cra 68
14 Internacional Av. Americas
15 Internacional Cll 127
16 Internacional Cll 164
17 Internacional Cll 56
18 Internacional Corabastos
19 Internacional Cra 7
20 Los coches Av 127
21 Los coches Chía
22 Los coches Cr 70
23 Los coches Cr 82
24 Los coches El Dorado
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Tabla 15. Concesionarios Mazda 

 

 
 
Fuente: los autores 
 
 

Tabla 16. Concesionarios Hiunday 
 

 
 
Fuente: los autores 
 
  

MAZDA
1 Sabana Motor Ltda.
2 Promecánica
3 Motovalle
4 Mazco Ltda
5 Mazmotor Ltda
6 Madiautos Ltda
7 Jorge Cortes  M y Cia
8 Centro Motor S.A.
9 Centro Automotriz Valbuena y Ltda

10 Casa Toro Automotriz
11 Automarcas Ltda
12 Automotores Ltda.
13 Alciauto

HIUNDAY
1 Tokyo Motor´s Ltda 
2 Servicios y Repuestos Auto Unión Ltda 
3 Carco 
4 Multiservicios Tecnicar´s Asociados Ltda 
5 Inglomotors 
6 Automotores Comagro 
7 Alfa Motors 
8 Asan Motors Ltda
9 Autos Bencar 

10 Auto Hyundai Clle 233 
11 Car Hyundai Morato 
12 Auto Unión Express 
13 Car Centro 
14 Freimanautos Ltda 
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Tabla 17. Concesionarios Renault 

 

 
 
Fuente: los autores 
 

Tabla 18. Concesionarios Toyota 
 

 
 
Fuente: los autores 
 

RENAULT
1 AUTO STOK 
2 AUTOGALIAS
3 AUTONAL
4 CASA TORO Puente Aranda
5 MARCALI
6 SINCROMOTORS
7 Alianza Motor
8 AUTO STOK - Calle 99- Taller�Morato
9 AUTONAL

10 SANAUTOS Bulevar
11 SANAUTOS Avenida 19 / No hay taller
12 SANAUTOS Paloquemao
13 Servicios Autorizados
14 AUTOS BENCAR
15 MECANICA JR
16 RAFAEL ESCOBAR
17 SERVICAICE LTDA
18 TALLERES V4

Renault Minuto
19 AUTONAL Renault Minuto
20 AUTO STOK Renault Minuto
21 CASA TORO CHICO Renault Minuto
22 LAS VILLAS Renault Minuto
23 MARCALI Renault Minuto
24 RENAULT MINUTO 127  (Servicaice)
25 SANAUTOS PALOQUEMAO Renault Minuto
26 SERVICAICE Renault Minuto
27 RENAULT MINUTO AUTOPISTA 146

Renault Minuto Carrocería
28 AUTO STOK Renault Minuto Carrocería
29 TALLERES V4 Renault Minuto Carrocería
30 CASA TORO PUENTE ARANDA Renault Minuto Carrocería
31 AUTO BENCAR RMC

TOYOTA 
1 AUTOYOTA
2 TOYONORTE
3 TOYONORTE CALLE 80 
4 YOKOMOTOR Bogota Cll 134
5 DISTOYOTA (Cl. 102)
6 DISTOYOTA (Cl. 13)
7 DISTOYOTA (Cl. 150)
8 TOYOTA SERVI
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6.4 CARACTERÍSTICAS  
 
Night Service Car 
 

- Servicio de taller nocturno. 
- Asesoría profesional y especializada. 
- Servicio de entrega a domicilio del vehículo en un perímetro determinado 

(inicialmente se definirá un perímetro en la ciudad de Bogotá). 
- Servicio de datafono inalámbrico para el pago. 

 
Ventajas Competitivas y diferenciadoras 
 
Diferenciadores versus la competencia o compañías que ofrezcan productos o 
soluciones sustitutas. 
 

 Actualmente solo dos marcas de vehículos ofrecen el servicio de domicilio, que 
son Mercedes Benz y Volvo (Vehículos de gama alta).  

 Ninguna marca del mercado ofrece un servicio de mantenimiento, desgaste y 
carrocería nocturno. Lo más cercano a este servicio lo encontramos en un 
concesionario Renault de Medellín Casa Británica que presta el servicio de 
domicilio y Autostok en Bogota tiene el servicio de carro taller. 

 Aumentará la penetración del servicio, es decir el numero de vehículos que 
ingresan al taller vs los que se venden. 

 Recibir más vehículos en el concesionario sin necesidad de ampliar su espacio 
físico. 

 Incrementar la satisfacción de los clientes. 
 
 
6.5 ATRIBUTOS Y BENEFICIOS 
 

 Para el taller o concesionario 
 

• Mayor rotación en los puestos de trabajo. 
• Descongestión de los puestos de trabajo/ inconvenientes por falta 

de espacio. 
• Mejor oferta de servicio para el cliente/ fidelización. 
• Aumentar facturación. 
• Incremento de productividad y ganancias. 

 
  Para el cliente: 

 
El beneficio que recibirá nuestro cliente será el de no afectar el tiempo productivo 
o laboral, ya que podrá dejar su vehículo en el taller desde las 6pm y se le 
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entregara al siguiente día a la hora acordada; el pago lo podrá hacer por datafono 
inalámbrico. 
 
Adicionalmente las siguientes ofertas de servicio complementarias: 
 

• Tiempo / Rapidez. 
• Transparencia / En operaciones realizadas vs el pago del servicio. 
• Personalización / Explicación de la factura y entrega a domicilio. 
• Incrementar satisfacción / Exceder las expectativas del cliente. 
• Fidel izar / Plan de fidelización para usuario frecuentes. 

 
 
 

6.6 DIRECTIVO Y ORGANIZACIÓN 
 
6.6.1 Miembros 
 

 Jaidy Gómez. 
 

 Paola Andrea Castro. 
 

 Eliliana Aristizabal Aguirre. 
 

 Jaime Cerón Suárez 
 

6.6.2 Experiencia y Habilidades 
 
Jaidy Gómez: 
 
*Profesión: Profesional en Relaciones Económicas Internacionales. 
*Cargo que desempeña: Coordinadora de Gama Marketing Posventa RENAULT  
*Habilidades para desarrollo del plan:  
Personales: Capacidad de análisis y redacción, trabajo en equipo, excelentes 
relaciones interpersonales, colaboración y compromiso. 
Profesionales: Responsable de Renault Minuto Carrocería y repuestos de colisión. 
 
Paola Andrea Castro: 
 
*Profesión: Ingeniería Industrial  
*Cargo que desempeña: Coordinadora de Gama Marketing Posventa RENAULT 
*Habilidades para desarrollo del plan: 
Personales: Capacidad de coordinar, estructurar y organizar, alta capacidad de 

logro y trabajo en equipo, comprometida con las labores asignadas. 
Profesionales: Responsable de Renault Minuto y repuestos de mantenimiento. 
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Eliliana Aristizabal Aguirre: 
 
*Profesión: Administradora de Empresas 
*Cargo que desempeña: Analista de Repuestos & Accesorios Renault 
*Habilidades para desarrollo del plan:  
Personales: Capacidad para planear, coordinar y ejecutar, con alta capacidad 

emprendedora y espíritu de iniciativa y creatividad. 
Profesionales: Conocimiento de la empresa y de las fuentes. 
 
Jaime Cerón Suárez: 
 
*Profesión: Ingeniero de Sistemas  
*Cargo que desempeña: Analista de Repuestos & Accesorios Renault 
*Habilidades para desarrollo del plan:  
Personales: Capacidad de investigación y consecución de fuentes de información. 

Alta capacidad de enfrentar nuevos retos, persistencia y compromiso, 
excelentes relaciones interpersonales. 

Profesionales: Conocimiento de la empresa. 
 
 
Objetivos del equipo directivo 
 

 Identificar claramente, mediante un estudio de mercado muy bien estructurado, 
las fortalezas y debilidades actuales de la red de talleres de servicio de las 
Marcas: Chevrolet, Mazda, Renault, hyundai y Toyota. 

 Vender la idea de nuestro proyecto comenzando con un punto piloto con el fin 
de comprobar su viabilidad y poderlo ofrecer a los clientes potenciales de 
Bogota. 

 Impulsar el plan piloto en uno de los talleres, demostrando su efectividad y 
aplicabilidad, generando el interés y la confianza necesaria en la red, para 
llegar a ellos con nuestra propuesta ya en marcha, generando utilidades para 
ellos, convirtiéndolas en una excelente inversión lo cual se vera reflejado en la 
satisfacción de los usuarios finales. 

 Estructurar un plan de servicios adicionales que brinden valor agregado a los 
clientes de la red, y se afiancen como elemento diferenciador y fidelizador ante 
nuestros clientes. 

 Expandir este proyecto a nivel nacional. 
 A mediano plazo obtener rentabilidad e ingresos con este proyecto, somos 

concientes que inicialmente no vamos a recibir ingresos ya que no vamos a 
cobrar la puesta en marcha del punto piloto. 

 Ofrecer un servicio novedoso que satisfaga las necesidades de nuestros los 
clientes, brindándole una alternativa que se acomode a las exigencias de su 
cliente final. 
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7 OFERTA DE SERVICIOS 
 

 
 

DESCRIPCION TIEMPO VALOR

Implementación y puesta en marcha Taller Nocturno 6 Meses 131.000.000       

SERVICIOS  ADICIONALES TIEMPO VALOR

Desarrollo Plan Fidelización Clientes 1 año        120.000.000   

Consultoria Mercadeo y Publicidad 3 Meses          20.000.000   

Desarrollo Estrategia Comnunicación y Posicionamiento 3 Meses          15.000.000   

Asesoria para Alianzas Estrategicas 2 Meses          15.000.000   

Implementación Nuevos Servicios en el Taller 6 Meses          25.000.000   

Desarrollo Cross Selling 3 Meses          22.000.000   

Seminario Gestion y Rentabilidad del Taller 1 Semana          10.000.000   

OFERTA SERVICIOS 
NIGHT SERVICE CAR
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7.1 CLIENTE FINAL 
 
Beneficios esenciales 
 

• Beneficios de uso: Las personas que tienen vehiculo deben llevarlo al taller 
para hacer mantenimiento o en su defecto las reparaciones que el vehículo 
necesite. 

• Beneficios psicológicos: tranquilidad, facilidad de tiempo. 
• Beneficios de reducción de problemas: no tener que desplazarse a un taller 

y no quedarse sin vehiculo. 
 
Las ventajas que puede ofrecer un taller que implementa el servicio Nigth Service 
Car son: 
 
• Garantía: La garantía de la intervención y/o reparación que del taller, en caso 

del punto piloto, se da garantía de 1 año o 20.000km. 
 

 
 
 

• Entrega: Los tiempo de entrega serán pactados con el cliente, en el caso de 
una operación de mantenimiento si el vehículo ingresa después de las 6pm, 
será entregado desde las 6am. 

 

 
 

• Condiciones de pago favorables: Al hacer la entrega del vehículo a domicilio se 
presta el servicio de datafono inalámbrico. 
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• Servicio post-venta: Al ser este un servicio posventa, se brindará la asesoría 

profesional y especializada para satisfacer y solucionar las inquietudes del 
cliente. 

• Satisfacción: Al ofrecer un servicio que le facilita la vida a las personas vamos 
a lograr satisfacción en los clientes que lo usen 

 

 
 

7.2 PRECIO 
 
7.2.1 El precio del proyecto incluye el pago de los asesores y la puesta en 

marcha del proyecto: 
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7.2.2 Etapas y precio del proyecto: 
 

Tabla 19. Etapas y precio del proyecto 
 

ETAPA ACTIVIDADES TIEMPO  
 

Precio 

Diagnostico e 
inspección 

Realizar el diagnóstico 
detallado de la 
situación actual de la 
Empresa. 

2 Semanas 4 $6.433.772 
 

Diseño de la 
propuesta 

De acuerdo al 
diagnostico generar la 
propuesta. 

2 Semanas 4 $6.433.772 
 

Asesoría Al presentar la 
propuesta definir con el 
cliente la mejor opción 
para elaborar y 
desarrollar le proyecto. 

1 Semana 4 $3.216.886 
 

Elaboración y 
desarrollo 

Elaborar el proyecto 
definitivo y desplegarlo 
al personal 
involucrado. 

3 Semanas 4 $6.650.658 

Pruebas Realizar pruebas piloto 
antes de poner en 
marcha el proyecto. 

2 Semanas 4 $6.433.772 
 

Implementación Puesta en marcha 2 Semanas 4 $6.433.772 
 

Seguimiento Una vez se 
implementa el proyecto 
brindar asesoría de 
apoyo durante 3 
meses. 

12 Semanas/ 
3 meses 

4 $38.602.632 

VALOR ASESORES  6 meses 4 $77.205.264 

PUBLICIDAD Y 
MERCADEO 

 6 meses  $20.000.000 

VALOR PROYECTO  6 meses  $15.000.000 

TOTAL PROYECTO    $131.000.000 

 
Fuente: los autores 
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8 ESTRATEGIA DE PRECIO 

 
OPCIONES DE PAGO 
 

 
Fuente: los autores 
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9 PLAZA 
 
 
Debido a que este es un servicio especializado que se va a ofrecer a los talleres 
de las marcas más representativas del mercado de Bogotá; estaremos ubicados 
en esta ciudad, en el perímetro que ilustra la siguiente imagen: 
 
PERÍMETRO DETERMINADO 
 

Figura 11. Perímetro determinado 
 

 
 
Fuente: www.mapas.com.co 
 
 
Para le ejecución de los proyectos tenemos a disposición cuatro consultores 
especializados quienes se encargarán de un proyecto por marca, centralizando la 
información, gestión y seguimiento de cada uno de ellos. 
 
A futuro y de acuerdo a l crecimiento de la demanda contemplaremos la 
posibilidad de contratar otros consultores. 
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10 PROMOCIÓN 
 
 
CONSULTORES TALLER “NIGHT SERVICE CAR” 
 

 Inicialmente se hará la publicidad del servicio a través de la marca y/o el 
fabricante al que pertenece el taller para así también informar a los demás 
talleres de esta marca y de otras, las ventajas de la implementación de este 
servicio.  

 Se realizará un evento de inauguración en el punto piloto invitando a clientes 
potenciales y a su vez clientes finales del servicio (clientes del taller). 

 A través de la página Web de la empresa, se promocionarán las ofertas de 
servicio. 

 Hacer atractiva la oferta para el taller dándole servicios adicionales a los que el 
contrato, que a su vez le van a generar rentabilidad: 

 
Por la contratación de Service Night Car el taller podrá tomar sin ningún costo uno 
de los servicios adicionales que ofrece nuestra empresa ( no aplica plan de 
Fidelización,  
 

• Descuento del 5% sobre los servicios complementarios si ya es cliente 
habitual. 
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11 FIDELIZACIÓN 
 
 

 
 
Etapa clientes Potenciales 
 
• Base de Datos de Talleres a nivel Nacional 
• Enviarles Pre diagnósticos sobre estado actual de sus talleres para crearles la 

inquietud del servicio nocturno 
• Envió ofertas de servicios y promociones vía mail. 
• Realizar seminarios de actualización del Mercado, Gestión y Rentabilidad de 

taller sin costo para el cliente. 
 

Etapa Clientes Night Service Car 
 
• Challenge Fidelización y referidos 
• Enviar ofertas de actualización para mejorar el proyecto 
• Enviar ofertas de portafolios de servicios con las promociones  
• Ofrecer patrocinios para eventos del sector ( Boletas- invitaciones a eventos 
• Boletín con información del sector y tendencias (Marketing Viral) 
 
Taller piloto 
 
• Publicidad del servicio a través de la marca y/o el fabricante al que pertenece 

el taller para así también informar a los demás talleres de la marca las ventajas 
de este servicio.  

• Evento de inauguración en el punto piloto invitando a clientes del taller. 
• Se realizará promoción del servicio a los clientes que estén en la base de datos 

del taller enviándoles un brochure por correo directo y vía mail. 
• Carnetizar a los usuarios del servicio para crear un plan de beneficios y un plan 

de fidelización. 
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Factores claves del éxito 
 
• Equipo de trabajo altamente calificado con las competencias y experiencia 

necesaria para el desarrollo del proyecto. 
• Compromiso de todo el equipo directivo y participación de todos los asesores 

en cada una de las etapas del proyecto. 
• Alcance claramente definido con el grupo de trabajo, concepción clara de la 

fase (objetivos del análisis), así como también del modelo de proyecto a 
desarrollar. 

• Metodologías de desarrollo rápido ayudando de esta manera a orientar las 
actividades y esfuerzos del grupo de trabajo. 

• Conocimiento de técnicas, que nos permiten desarrollar cada actividad y/o 
tarea con eficiencia. 

• Planificación estratégica.  
• Soporte informático para el desarrollo del proyecto.  
• Estímulo a la creación de nuevas oportunidades de negocio para negocios en 

funcionamiento. 
• Generación de valor para el cliente. 
• Búsqueda y aprovechamiento de oportunidades de negocio. 
• Aseguramiento de la calidad de los proyectos. 
• Desarrollo de una cultura de servicio al cliente. 
• Fortalecimiento de la confianza y compromiso de los empleados. 
• Soporte administrativo a la labor de implementación de nuevos servicios. 
• Desarrollo de una imagen de marca. 
• Actualización de los procedimientos según las nuevas necesidades de los 

clientes. 
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12 EL SISTEMA DE NEGOCIO 
 

Figura 12. Sistema de negocio 
 

 
 

Fuente: los autores 
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Tabla 20. Cronograma de actividades 
 
 

 
 
Fuente. los autores 

 
 

ETAPA ACTIVIDADES RESPONSABLE Inicio / fin MES
Diagnostico e
inspección

Realizar el diagnóstico detallado de la
situación actual de la Empresa.

EMPRESA CONSULTORA" NIGHT 
SERVICE CAR"

2 Semanas

Diseño de la
propuesta

De acuerdo al diagnostico generar la
propuesta.

EMPRESA CONSULTORA" NIGHT 
SERVICE CAR"

2 Semanas

Asesoria Al presentar la propuesta definir con el
cliente la mejor opción para elaborar y
desarrollar le proyecto.

EMPRESA CONSULTORA" NIGHT 
SERVICE CAR"/TALLER PILOTO

1 Semana

Pruebas Realizar pruebas piloto antes de poner
en marcha el proyecto. EMPRESA CONSULTORA" NIGHT 

SERVICE CAR"/TALLER PILOTO

2 Semanas

Implementación Puesta en marcha

EMPRESA CONSULTORA" NIGHT 
SERVICE CAR"/TALLER PILOTO

2 Semanas

Seguimiento Una vez se implementa el proyecto
brindar asesoria de apoyo durante 3
meses.

EMPRESA CONSULTORA" NIGHT 
SERVICE CAR"

12 
Semanas/ 3
meses

Elaborar el proyecto definitivo y 
desplegarlo al personal involucrado.

Elaboración y
desarrollo EMPRESA CONSULTORA" NIGHT 

SERVICE CAR"/TALLER PILOTO

3 Semanas

5 61 2 3 4
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13 PLAN FINANCIERO 
 
 
13.1 RENTABILIDAD DEL NEGOCIO NIGTH SERVICE CAR P Y G – NIGHT 

SERVICE CAR: 
 

Tabla 21. P y G 
 

 
 

En el P y G se refleja que la utilidad es positiva y representativa, es decir que es 
un negocio atractivo para los inversionistas. 
 

 6 MESES
Ventas Mensuales
Venta de proyectos 111.000.000  
Venta de Asesorias/Proyectos -                 
Venta de Asesorias/Mercadeo 10.000.000    
Venta de Asesorias/PubliCidad 10.000.000    
Total Ventas 131.000.000  
Costos de Ventas
Total Costos -                 
Utilidad operacional 131.000.000  
Gastos Administrativos 
Arriendo Mensual -                 
Servios Públicos -                 
Agua -                 
Energía -                 
Teléfono 2.400.000      
Internet 1.920.000      
Equipos 6.000.000      
Gastos de papelería, implementos oficina 500.000         
Gastos Publicidad - Mercadeo 7.000.000      
Mantenimiento instalaciones - Equipos 200.000         
Otros
Impuestos IndustriaComercio 1.091.667      
Seguro responsabilidad civil 250.000         
Básico Nómina 24.000.000    
comisiones 53.205.264    
Ingresos Financieros 
Utilidad Antes de Impuestos 34.433.070    
Imporenta 1.048.000      
Utilidad Neta 33.385.070    
Porcentaje de Uilidad / Ventas 25%

P Y G NIGTH SERVICE CAR
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13.1.1 Flujo de caja 
Tabla 22. Flujo de caja 

 

 
 

En el flujo de caja se puede ver que desde el mes 1 hay ingresos positivos y la caja final se vuelve positiva al mes 6. Es 
decir desde el mes 1 el negocio es rentable. 
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13.1.2 Balance 
 

Tabla 23. Balance 
 

 

 
 
El balance general del proyecto es positivo y no genera perdidas ya que la inversión inicial y el endeudamiento requerido 
son mínimos. 
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13.1.3 Rentabilidad del taller 
 

Tabla 24. Rentabilidad del taller 
 

 
La rentabilidad para el taller piloto con la inclusión del taller nocturno representa un 
crecimiento del 60% sobre la utilidad operacional. 
  

TALLER ACTUAL SERVICIO NOCTURNO TALLER ACTUAL +
NOCTURNO

VARIACION %

Ventas Mensuales
CN Repuestos 45.512.267 26.933.264 72.445.531 59%
CN Mano de Obra 19.505.257 11.542.828 31.048.085 59%
CN Materiales Pintura 7.224.169 4.275.121 11.499.291 59%
Total Ventas 72.241.693 42.751.213 114.992.906 59%

Costos de Ventas
Repuestos 36.409.813 21.546.611 57.956.425 59%
Mano de Obra 5.851.577 3.462.848 9.314.425 59%
Materiales Pintura 5.779.335 3.420.097 9.199.432 59%
Total Costos 48.040.726 28.429.557 76.470.283 59%

Utilidad operacional 24.200.967 14.321.656 38.522.624 59%

Gastos Administrativos 8.894.951 3.119.645 12.014.596 35%
Básico Nómina 11.063.000 4.792.050 15.855.050 43%
Señalización 0 0 0
Gastos de Adecuación 0 0 0
Depreciación 1.337.912 0 1.337.912 0%
OutSourcing 0
Gastos Préstamo  Equipos-Hta-Infra 0 0 0
Gastos Financieros Cobertura 0 0 0
Ingresos Financieros Cobertura -1.422.993 -468.312 -1.891.305 33%

Utilidad Antes de Impuestos 4.328.097 6.878.273 11.206.370 159%
 Utilidad Acumulado 77.430.730 39.957.089 117.387.820
Imporenta 1.666.317 2.648.135 4.314.452 159%
Imporenta Acumulado 17.039.114 15.383.479 32.422.593
Utilidad Neta 2.661.780 4.230.138 6.891.918 159%
Utilidad Neta Acumulada 33.196.348 24.573.610 57.769.958 74%

Porcentaje de Uilidad / Ventas 3,7% 9,9% 13,6% 269%
EBIT 4.328.097 6.878.273 11.206.370 159%
FlujoCajaBruto 3.999.692 4.230.138 8.229.830 106%
FCL 9.594.202 2.442.523 12.036.724 25%
FCP 9.594.202 2.442.523 12.036.724 25%
EBITDA 5.666.009 6.878.273 12.544.282 121%
RETORNO INVERSION 7 Meses
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14 INDICADORES 
 
 

Tabla 25. Indicadores de gestión NIGTH SERVICE CAR 
 
 
 

 
 
  

INDICADOR FORMULA CALCULO FRECUENCIA OBJETIVO

MARKET SHARE = No. Talleres que tienen el servicio Nigth Service Car. Mensual 35%
(%) Total Talleres ( grupo objetivo marcas representativas)

RENTABILIDAD = Total costos inversion Nigth Service Car Mensual 30%
Total ventas del servicio

ROI = Margen Bruto - Inversión Nigth Service Car
Inversión en  Nigth Service Car

SATISFACCION DEL CLIENTE = No. Quejas - Insatisfacciones Mensual 87%
No. Total de clientes

EFECTIVIDAD = Proyectos  Realizados Semestral 100%
Proyectos Programados

Variable para cada proyecto
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15 CONCLUSIONES 
 
 
Nigth Service Car es un proyecto 100% viable para cualquier taller existente, 
debido a que no requiere inversión adicional en la infraestructura actual, ni un 
crecimiento drástico de su recurso humano. Es una oportunidad de crecimiento 
con una estrategia innovadora ya que actualmente en Colombia no hay una 
competencia directa en este servicio. 
 
Como se puede observar en el analisis financiero desde el primer momento es un 
negocio rentable que le permitirá al inversionista recuperar la inversión en un 
periodo inferior a un año. Lo que hace de este negocio un proyecto rentable y 
atractivo para empresarios emprendedores que quieren aportar al desarrollo de la 
economía de nuestro país. 
 
Para los socios de Nigth Service Car también es un proyecto rentable desde el 
primer momento, ya que no requiere inversión de capital significativa. 
Adicionalmente la estrategia ganadora de este plan de negocios es ofrecer una 
ventaja competitiva que no existe actualmente y que permitirá crear nuevas 
oportunidades de negocio a los clientes que adquieran este proyecto. 
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ANEXOS 
 

 
Anexo 1. Encuesta 
 

 
 
 

E NC UE S TA

1 C ON  QUE  F R E C UE NC IA  L L E VA  S U  VE H IC ULO  AL  TAL L E R ?

ME NS UAL
S E ME S T R AL
ANUAL
MAS  DE  1  AÑO

2 E N  QUE  HOR AR IO  HAB IT UALME NT E  LO  L L E VA?

E NTR E  6  Y  9  AM
E NTR E  9  Y  12  AM
E NTR E  12  Y  2  PM
E NTR E  2  Y  5  PM

3 QUE  TANTO  L E  AF E C T A  QUE DAR S E  S IN  S U  VE H IC ULO  POR  DE J AR LO  E N  E L  TAL L E R ?

NO  ME  AF E C T A
L E  E S  IND IF E R E NT E
L E  AF E C T A  TOTALME NT E

4 S I A  US T E D  L E  OF R E C E N  E L  S E R V IC IO  DE  AT E NC ION  NOC TUR NA  LO  US AR IA?

NO  LO  US AR IA
IND IF E R E NT E
PO S IB L E ME NT E
S I LO  US AR IA

5 S I A  US T E D  L E  OF R E C E N  E L  S E R V IC IO  DE  E NTR E G A  DE L  VE H IC ULO  A  DOMIC IL IO  L O  US AR IA?

NO  LO  US AR IA
IND IF E R E NT E
PO S IB L E ME NT E
S I LO  US AR IA

6 D IG A  UN  S E R V IC IO  QUE  L E  GUS TAR IA  QUE  L E  OF R E C IE R AN  E N  S U  TAL L E R ?  
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Resultados encuesta 
 
 

 
 
 

 
 

  

1 C ON QUE  FR E CUENC IA  L LE VA  S U  VEHIC ULO  AL  TALLE R ?

MENS UAL 4
S EME S TR AL 59
ANUAL 25
MAS  DE  1 AÑO 12
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2 EN QUE  HORAR IO  HABITUALMENTE  LO  L LE VA?

E NTR E  6 Y  9 AM 67
ENTR E  9 Y  12 AM 10
ENTR E  12 Y  2 PM 8
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3 QUE  TANTO  LE  AFE C TA  QUEDAR S E  S IN  S U  VE HIC ULO  POR  DE J AR LO  E N  E L  TAL LE R ?

NO  ME  AFE C TA 15
LE  E S  INDIF E R E NTE 17
LE  AFE C TA  TOTALMENTE 68

15 17
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4 S I A  US TE D  LE  OFR E C EN  E L  S E R VIC IO  DE  ATENC ION NOC TURNA  LO  US AR IA?

NO  LO  US AR IA 10
INDIF E R E NTE 1
POS IBLEMENTE 16
S I LO  US AR IA 73
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COMENTARIOS ADCIONALES OBTENIDOS DE LA ENCUESTA: 
 
 

 Tener un servicio dominical y festivo. 
 Tener un servicio nocturno. 
 Servicio a domicilio. 
 Tener servicio de lavado del vehículo. 
 Sitios para niños en los talleres. 
 Seguimiento x webcam Internet. 
 Internet – WI FI. 
 Explicación personalizada y detallada de los trabajos realizados al vehiculo.  
 Cursos de mecánica para mujeres. 

 
 
 

5 S I A  US TE D  LE  OFR E C E N  E L  S E R VIC IO  DE  E NTR E GA  DE L  VE HIC ULO  A  DOMIC IL IO  LO  US AR IA?

NO  LO  US AR IA 7
INDIF E R E NTE 3
POS IBLEMENTE 20
S I LO  US AR IA 70
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Anexo 2. PLANO 
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Anexo 3. Oferta de servicios 
 

NIGHT SERVICE CAR 
 
“Maximizamos sus recursos con calidad e innovación” 

  

 
 
 
Quienes somos 
 
Ofrecemos soluciones profesionales que 
permiten a las organizaciones maximizar sus 
ingresos y rentabilidad, haciendo uso de los 
recursos existentes.  
 
Nuestra fortaleza está fundamentada en el 
liderazgo y experiencia práctica en casos 
reales de implementación de soluciones de 
servicio de taller.  
 
Service Nigth Car se basa en las mejores 
prácticas y se adapta a las necesidades exclusivas de su organización con el fin 
degenerar valor en un justo equilibrio de costos y beneficios. 
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Misión 
 
Night Service Car es una empresa dedicada a la solución de problemáticas 
específicas para los talleres de servicio especializado, comprometida con ellos, 
sus clientes directos, en el aumento de su productividad, su servicio y como 
consecuencia, su rentabilidad; a la vez que se compromete con sus clientes 
indirectos en la prestación de un excelente servicio diferenciador y que soluciona 
sus actuales necesidades de tiempo, comodidad y confiabilidad para el 
mantenimiento de sus vehículos. 
 
Equipo Humano 
 
Tenemos a su disposición personas 
profesionales capacitados, comprometidos y 
dispuestos a prestar un excelente servicio 
buscando siempre ser la solución más eficaz 
para sus necesidades. 
Nuestra prioridad es cumplir con calidad, 
eficiencia y responsabilidad, con propuestas 
innovadoras que le permitan a nuestros 
clientes ser previsivos, generar ventajas 
competitivas a través de la mejora en sus 
procesos, maximizar recursos y minimizar 
costos. 
 
Portafolio de Servicios 
 
Nuestro portafolio se fundamenta en la asesoría para la implementación del 
servicio de taller nocturno, haciendo de este una ventaja competitiva en el 
mercado. 
 
Ofrecemos un desarrollar un servicio novedoso, que no ha sido implementado en 
el portafolio de servicio de los talleres, lo que hace de este proyecto un atractivo 
para lograr diferenciación y generar valor agregado frente al cliente final.  
 
Adicionalmente, ponemos a disposición otros servicios que permitirán a nuestros 
clientes el mejoramiento en la calidad del servicio, fidelización de clientes y 
desarrollo de nuevas alternativas para la rentabilidad del negocio. 
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DESCRIPCION TIEMPO VALOR

Implementación y puesta en marcha Taller Nocturno 6 Meses 131.000.000       

SERVICIOS  ADICIONALES TIEMPO VALOR

Desarrollo Plan Fidelización Clientes 1 año        120.000.000   

Consultoria Mercadeo y Publicidad 3 Meses          20.000.000   

Desarrollo Estrategia Comnunicación y Posicionamiento 3 Meses          15.000.000   

Asesoria para Alianzas Estrategicas 2 Meses          15.000.000   

Implementación Nuevos Servicios en el Taller 6 Meses          25.000.000   

Desarrollo Cross Selling 3 Meses          22.000.000   

Seminario Gestion y Rentabilidad del Taller 1 Semana          10.000.000   

OFERTA SERVICIOS 
NIGHT SERVICE CAR
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Beneficios 
 

 
El desarrollo de este proyecto permitirá incrementar las entradas a taller y 
aumentar sus ingresos, haciendo uso de la tecnología y recursos existentes sin 
requerir una inversión adicional significativa.  
 

• Servicio fácil de implementar. 
• Rentabilidad del Negocio. 
• Eficiencia en la capacidad instalada de los talleres 
• No requiere capacitación de personal, los técnicos ya están 

formados.  
• Permite crear nuevas oportunidades de negocio. 
• Recuperación de la inversión a corto plazo. 
• El servicio nocturno se puede potencializar con clientes 

empresariales. 
• Alianzas con ensambladoras para que se ofrezca este servicio en la 

venta de vehículos a empresas, como un servicio preferencial y 
especializado para estos clientes. 

 
  



76 

 
Etapas y costo del Proyecto 

 
  
Planes y Precios 
 
Tenemos a disposición un portafolio de opciones que permiten a nuestros clientes 
analizar y escoger el sistema de pago que más se ajusta a su presupuesto, flujo 
de cada y principalmente sus necesidades. 

ETAPA ACTIVIDADES TIEMPO 
 

PERSONAS 
 

Precio 

Diagnostico e 
inspección 

Realizar el diagnóstico 
detallado de la situación 
actual de la Empresa. 

2 
Semanas 4 $6.433.772 

 

 
Diseño de la 
propuesta 

De acuerdo al 
diagnostico generar la 
propuesta. 

2 
Semanas 4 $6.433.772 

 

 
Accesoria 

Al presentar la propuesta 
definir con el cliente la 
mejor opción para 
elaborar y desarrollar le 
proyecto. 

1 Semana 4 $3.216.886 
 

Elaboración y 
desarrollo 

Elaborar el proyecto 
definitivo y desplegarlo 
al personal involucrado. 

3 
Semanas 4 $6.650.658 

Pruebas 
Realizar pruebas piloto 
antes de poner en 
marcha el proyecto. 

2 
Semanas 4 $6.433.772 

 

Implementación Puesta en marcha 2 
Semanas 4 $6.433.772 

 

Seguimiento 
Una vez se implementa 
el proyecto brindar 
accesoria de apoyo 
durante 3 meses. 

12 
Semanas/ 
3 meses 

4 $38.602.632 

VALOR 
ASESORES  6 meses 4 $77.205.264 

PUBLICIDAD Y 
MERCADEO  6 meses  $20.000.000 

VALOR 
PROYECTO  6 meses  $15.000.000 

TOTAL 
PROYECTO    $131.000.000 
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Esperamos tener la oportunidad de trabajar con usted!! 
 
NIGTH SERVICE CAR 
Calle 138 # 25-42 
Teléfono : 2324500 
 


