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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 mas pocos, las
estructuras tanto de costos como de calidad de los productos se hacen cada vez
mas homogéneas, por lo cual el servicio se convierte en un elemento fundamental
en la lucha por ganar clientes. En este escenario, es cada vez mas 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
innovacion, especialmente ofrecer experiencias agradables. La satisfaccion de los
clientes va hoy en dia, mucho mas alla de ofrecer productos y servicios de buena
calidad, a precios justos, por esta razon, el ejercicio permanente de escuchar a
nuestros clientes nos brinda una oportunidad latente.

El crecimiento del parque automotor en el pais, especificamente en Bogota, no
tiene una respuesta directamente proporcional al crecimiento de la red de talleres
de servicio autorizados, o la ampliacibn de los mismos, esto hace que la
congestion en los talleres sea cada vez mas evidente; adicional a esto, los
horarios de trabajo hacen muy dificil en muchas ocasiones, disponer del tiempo
necesario para llevarles el vehiculo, sumando a esto, los inconvenientes en
materia econdémica, de productividad, o simplemente de incomodidad, lo que
ocasiona el hecho de tener que dejarlo un dia completo 0 mas en una revision, 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 solucion a todas estas necesidades de sus
clientes generando experiencias Unicas y agradables para ellos, en donde puedan
prometerles que mientras duermen, sus vehiculos reciben la atenciéon
especializada que requieren. Adicionalmente este proyecto contara con personal
profesional, capacitado, con respaldo de marca, garantia sobre las intervenciones
realizadas y una serie de caracteristicas que hacen de Nigth Service Car un
servicio Unico en innovacion totalmente confiable, para que el cliente este
completamente tranquilo y satisfecho.



1 ANTECEDENTES

Actualmente no existe un servicio de atencién a vehiculos en horario nocturno.

A los clientes les gustaria que el vehiculo fuera arreglado o revisado en el tiempo
que éste no esta produciendo, tiempo muerto (horario no laboral o nocturno) y asi
no les afectaria sus labores diarias.

Este afio se ha evidenciado una gran disminucion en las entradas de los vehiculos
a taller, cuya causa es su congestion, debido a que la tendencia del crecimiento
del parque es opuesta a la de la capacidad instalada en los talleres. (No se estan
haciendo nuevos talleres a la misma velocidad que se venden vehiculos).

Otra de las razones en la disminucion de entradas de vehiculos al taller (en
proporcion con el aumento del parque), es el problema de desplazamiento a los
mismos (pico y placa, trancones, vias 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 revision de mantenimiento oscilan entre una
semanay quince dias.

Los talleres estan completamente llenos y la inversion para construir un punto
nuevo es muy alta, ademas de la dificultad para conseguir terrenos en las
ciudades.

No hay capacidad de parqueo de vehiculos, debido a que estas estan ocupando el
area pulmon 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 insatisfaccion clientes

Disponibilidad para atender los trabajos fuera de || 11%
garantia.
| Amabilidad en la recepcién 1 9.8% |
| Calidad del servicio 1 9.3% |
| Tiempo para realizar los trabajos 1 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 recepcion 6.0%
Del vehiculo.

Fuente: Encuesta SSM Colombia 2008

*Ver encuestas anexo No 1.

1.1 BARRERAS DE ENTRADA'Y SALIDA

Al ser una empresa de consultaria poseemos una alta barrera de entrada y baja
barrera de salida.

1.1.1 Barreras de entrada

Diferenciacion de producto. Significa que la empresa tiene identificacion 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 distribucion. Necesidad de conseguir distribucion para
su producto. La empresa debe persuadir a los canales para que acepten su
producto mediante disminucion de precio, promociones, reduciendo beneficios.
Curva de aprendizaje o experiencia. El know how o saber hacer de toda
empresa marca una importante limitacion a los posibles competidores.

1.1.2 Barreras de salida

Compromisos contractuales a largo plazo con los clientes. Por los cuales
debemos permanecer mas tiempo en el sector, manteniendo la prestacion del
servicio.

Barreras emocionales. Suponen una resistencia emocional por parte de la
direccion a una salida que estd econdmicamente 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.

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

1.2 MECANISMOS DE PROTECCION

Se tramitara la radicacion correspondiente ante la Superintendencia de Industria y
Comercio, bajo la siguiente reglamentacion:

Principales normas que regulan el tramite

e Ley 463 de 1998 por la cual se aprueba el Tratado de Cooperacion en materia
de Patentes (PCT) y su reglamento.

e Decreto 2153 de 1992, por el cual se reestructura la Superintendencia de
Industria y Comercio y se dictan otras disposiciones.

e Decisién 486 de la comisién de la comunidad andina, régimen comun sobre
propiedad industrial.

e Circular unica titulo X, Propiedad Industrial.

e Tratado de cooperacion en materia de patentes y su reglamento.

12



2 ENTORNO

2.1 COMPETENCIA

Los clientes potenciales de NIGHT SERVICE CAR son los propietarios de
vehiculos que se encuentran en garantia 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 vehiculo en un horario diferente, es
decir, horario nocturno.

Figura 1. Mercado automotriz

MERCADO Mercado de

TOTAL vehiculos en
Propietarios  de Garantia que usan
vehiculos en talleres Mercadol

s i tencia
Bogota autorizados. po
208.752 (# carros) ' 33%

69.800
100% 33%

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 compafia actualmente que desarrolle este tipo de
asesorias de mejoramiento e innovacion a los servicios autorizados, y ningun 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 Bogota, que prestan un servicio de reparacion y
mantenimiento de vehiculos.
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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 perimetro determinado de la ciudad,
consistente en operaciones muy sencillas de desvare, mas no de mantenimiento,
estos pueden ser:

Despinche

Apertura de puertas por pérdida de llaves
Varada por falta de gasolina

Descargue de bateria

Cambio de correas

Vehiculo que no enciende
Recalentamiento

Ruptura de guayas

Cambio de amortiguadores

Revisién de frenos

También se incluyen las servitecas y talleres de barrio que prestan servicios de
reparacion a los vehiculos.

Informacion Internacional

1. Grupo GEVESA - San Salvador

Figura 2. Logo GEVESA

G

Fuente: www.gevesa.com

Compuesto por las marcas: Mazda, Ford, Peugeot y Daewoo

14



Figura 3. Marcas
& mazrna &

¥ PEUGEOT DAEWOO

Fuente: www.gevesa.com

Servicios ofrecidos:

e Servicio Nocturno -Taller

Promesa de servicio “Grupo GEVESA, nos satisface saber que usted duerme
tranquilo, sabiendo que nosotros velamos en cualquier momento por su vehiculo,
sin Costo adicional.

e 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 vehiculo...no se detengan jamas.

e Servicio de Taller Movil

En caso que usted lo requiera Gevesa enviara el servicio a donde usted lo solicite.

2. Espafa con “FIAT”

Figura 4. Logo Fiat

Fuente: http://tuttoalfaromeo.files.wordpress.com/2009/04/logo_fiat_rojo.jpg
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Fiat instaurar4 paulatinamente en diversos concesionarios el servicio
“Supertaller 24 h” para los profesionales del volante.

Los talleres de Fiat realizar operaciones de mantenimiento, sustitucion de
neumaticos, amortiguadores, baterias, luces, chapa rapida, frenos, escape o
montaje de accesorios en los vehiculos comerciales de la marca.

Se trata de un servicio que comenzara a funcionar en los concesionarios
oficiales Autoan (C/ Manzanos, 1 28700 San Sebastian 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 irda implantando en el resto de la red de
forma progresiva.

Con el denominado “Supertaller 24 h” Fiat ofrece la posibilidad de entregar el
vehiculo antes de las 10 de la noche y sin cita previa para recogerlo reparado a
la mafiana siguiente. Con esta iniciativa se pretende mejorar el servicio a los
profesionales del volante, ofreciendo ademas una garantia de un afo sin limite
de kilometraje en todas las reparaciones.*

! Fuente: www.fiat.com.es
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Comparacion con los competidores/ Descripcion de fortalezas y debilidades

Tabla 2. Comparacion Competidores - Chevrolet

COMPETIDORES
INDIRECTOS

QUIENES SON

SERVICOS QUE PRESTAN

EXTRATO AL GUE VAN
DIRIGIDOS

AUTOCAPITAL

Una red de talleres ubicados estrategicamente calle 95,
facatativa, fontivan, san fernando enfocado a la gran familia
CHEWROLET, su promesa de servivio es  queremos hacerte
sentir muy especial a ti y a tu vehiculo brindéndote todo el
respaldo y calidad.

*Colision

*Repuestos

*/enta de Accesorios

*Mecanica Especializada
*Iantenimienta

*Momentos: Premirmos tu fidelidad 9

Estratos 2 en adelante, en los
cuales las personas estan en
capacidad de efectuar los
mantenirmientos en concesionaros
autorizados por la marca del vehiculo

AUTOMOTORES LA

Cornercializa y atiende vehiculos nuevos y usados. Con el

*Repuestos chevrolet y accesorios

FLORESTA tiempo este concesionario crecid y ahora es uno de los mas ["chevy express
grandes concesionarios en Colombia, con una de las *semicio especializado
mejores instalaciones de servicio y venta de vehiculos. El *colision pintura ¥y acabado
empuje e innovacion de Automotores La Floresta 5.4, ha  [*Pintuexpress Estratos 3 en adelante, en los
generado un desarrollo dindmico y diversificado de esta *Floresta 1 hora cuales las personas estan en

B3 aFioresta |compafia. *Medianas Diesel capacidad de adguirir un autarmavil y
’ Cuenta con una planta fisica de mas de 12.000 metros *Centro de Garantia, efectuar los mantenimientos en
cuadrados, distribuida en vitrina de vehiculos nuevos, concesionarios autorizados por la
vehiculos usados y taller de servicio postventa, ubicada el marca del vehiculo
costado occidental de |a avenida 68 con calle 95 y el mejor
grupo humano entre Técnicos y Profesionales, entrenados
directamente en el Centrao de Entrenamiento Tacnico de
General Motors Colmotores,
AUTOMOTORES |Distribuidor de los productos ensamblados e importados *Servicio rapido

SAN JORGE par Colmatares 5 A Busca ser lider dentro de la red GM *Mecanica especializada
Calrmotores con excelente genicio al cliente brindandole |2 |*Belleza para gu autorndvil Estratos 3 en adelante, en los
maxima satisfaccidn y entusiasmos con tecnologia de punta. [*Accesarios lamina y pintura cuales las persaonas estén en

:&; *Repuestos capacidad de adguirir un automaovil y
= efectuar los mantenimientos en
“ﬁ”ﬁ‘“ concesionarios autorizados por la
marca del vehiculo
LOS COCHES Es la mas grande distribuidora de vehiculos Chevralet en el [*Servicio répido Estratos 3 en adelante, en los

5 Caches

pais. Contamos con una trayectoria de 25 afios en el
mercado, donde nos hemos

*Mecadnica especializada
*Belleza para su autormdvil
*Accesorios lamina y pintura
*Repuestos

cuales las personas estan en
capacidad de adguirir un automovil ¥
efectuar los mantenimientos en
concesionarios autorizados por la
marca del vehiculo

Fuente: www.chevrolet.com.co
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Tabla 3. Comparacion Competidores - Mazda

COMPETIDORES
INDIRECTOS

QUIENES SON

SERVICOS QUE PRESTAN

EXTRATO AL QUE VAN
DIRIGIDOS

ALCIAUTOS MAZDA

Alciautos

COMTIGD COMN TODO

Concesionario Mazda constituido
como sociedad comercial el 8 de
Julio de 1987, Interesados en la
satisfaccian del cliente, ofrece un
servicio persanalizado de calidad, a
través de una relacidn comercial de
rutun beneficio.

*Wenta de repuestos otiginales
"ACCRSON0S

*Caolision

*Zericio tecnico

*Mecanica

*Mantenimiento

*Campafias de servicio
*Mazda packs

*Carro taller

Estratos 3 en adelante, en los
cuales las personas estan en
capacidad de adquirir un automovil
y efectuar los mantenimientos en
concesionarios autorizados por la
marca del vehicula

MADIAUTOS

Ofrecen vehiculos nuevos de las
rmejores marcas, vehiculos usados v
repuestos

"ACCeSON0S
*Colision
*Senicio tecnico
*Mecanica

PROMECANICA *Mecanica
*i'mt_ura_ Vidri Estratos 2 en adelante, en los
Taller especializado en |a prestacidn *L:E:llieerrli: ¥Angs cuales las personas estan en
- - de servicios en las areas de capacidad de efectuar los
ol ¥ 7 ; i e . .
PRORMECANICA mecanica, latoneria, pintura y *Eala:nc_edu G mantenimientos en concesionanos
electricidad *Alr;:elg::inen aoke autarizados por la marca del
: T wehiculo
*Aire acondicionado
MADIAUTOS "/enta de repuestos otiginales

Estratos 3 en adelante, en los
cuales las personas estan en
capacidad de adquirir un automaovil
y efectuar los mantenimientos en
concesionarios autorizados por la
marca del vehicula

CASA TORO

Proveer vehiculos, Tractores,
Camiones y Buses, sus repuestos v
servicios, como también todos los
caomplementos que incluyen el
arrendamiento, los seguros vy la
financiacian

*Wenta de repuestos otiginales
*Accesorios

*Colision

*Semicio tecnico

*Mecanica

*Mantenimiento

* Carro taller

Estratos 3 en adelante, en los
cuzales las personas estan en
capacidad de adguirir un autorovil
y efectuar los mantenimientos en
concesioharios autorizados por la
marca del vehiculo

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

CARCO 05

vehiculos, repuestos y servicio de taller,

COMPETIDORES SERVICOS QUE EXTRATO AL QUE VAN
INDIRECTOS QUIENES'SON PRESTAN DIRIGIDOS
comercializa wehiculos automotores, sus partes v [*Wenta Soat Estratos 2 en adelante, en los
accesorosy el servicio de taller que dé soporte |"Seguro cluales las personas estan en
a las unidades vendidas. Mas de 50 afios en el |*Financiacion capacidad de adquirir un
CARCO mercado automotriz, posicionana CARCO S A, [TRepuestos automoyil y efectuar los
coma uno de los pioneros del sector, con un *Mecanica mantenimientos en
claro concepto de senvicio integral venta de *Colision concesionarios autorizados por la

marca del vehiculo

FREIMANAUTOS LTDA

Se dedican al mantenimiento correctivo y
preventivo de los automdviles byundai,
manejamos siniestros latoneria pintura tapiceria
servicio eléctrico, tambien tenemos un amplio
almacen con repuestos para los vehiculos,

*Lubriexpress
*Mantenimiento preventiyv
*Mecanica basica y avan]
"Electricidad

*Alineacian y balanceo
*taller de colision

Estratos 3 en adelante, en los
cuales las personas estan en
capacidad de adquirir un
automovil y efectuar los
mantenimientos en
concesionarios autorizados por la
marca del vehiculo

Fuente: www.hiunday.com.co
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Tabla 5. Comparacion Competidores - Renault

Y rd
RENAULT
COMPETIDORES
CO GIDO
INDIRECTOS QUIENES SON SERVICOS QUE PRESTAN EXTRATO AL QUE VAN DIRIGIDOS
Marcali es un empresa que representa la Marca Renault en Colombia, dedicada a la distribucion yventa de  |*Wenta de repuestos otiginales
vehiculos, repuestos y senicios. *ALCREONOS
E= una organizacion que se ha destacado por su permanencia y trayectoria dentro del sector automotriz. *Colision
Es una empresa setiay cumplida, no solo can el cliente externo, sino tambien con el cliente interno, gue *Semnicio tecnico Eettalns s on Hrblans; on s
somos todos l0s gue conformamaos el eguipo de trabajo *h i Hislsilas potad e SShit o0
4 el 10. E: ecanl_cal capacidad de adguirir un
MARCALI Mantenimiento autornovil y efectuar o

*Campafias de senicio
*kits de reparacion
*Renault minuto
*Renault carroceria
*Renault carroceria

mantenimientas en
concesionarios autarizados porla
rarca delvehiculo

Mas de 40 afios de EXPERIENCIA en el sector autormotor v 30 afios de alianza fiel & la marca Renault, con
dos concesionarios con todos los servicios en Bogota v Chia.

=Cefificados por el ICOMTES con el sisterna 150 9001 en Servicio de mantenimiento, colisidn, pintura y
venta de vehiculos nuevos y usados, [0 cual es una garantia mas de calidad.

Estamos comprometidos con el cumplimienta de los requisitos de nuestros clientes, hasados en el control
de proveadares, alta tecnologia, narmalizacion y mejoramineta continua de nuestras procesos, [a mativacion

*Aceite motor

*Cambio filtro de aceite
*Control etiguetas Air Bag
*Revisidn desgaste de pastillas
delanmterasiraseras

*Rotacidn de llantas

Estratos 3 en adelante, en los
cuales las personas estan en
capacidad de adguirir un

SINCROMOTOR |y capacitacion permanente del persanal, *25 puntos de contral automovil y efectuar los
*Limpieza y lubricacion techo eléctrica [Mantenimientos en
(Seglin Versidn concesionarios autorizados por la
SINCROMOTORS *Reglaje pedal de embrague marca del vehiculo
*Cambio Filtra de aira
-"-)-" *alingacidn Sencilla y Balancen
Renault donde usted ademas de salir completamente tranguilo con su compra, también puede disfrutar de  |*Renault Minuto
otros peneﬂcms, con el fin de u:md_ar\,r presenar de la mejor farma la vida de su Renault De esta manera, *bnuhqu.e . Estratos 3 en adelante, en 10s
cumplimos con todas las expectativas de trabajar con una gran marcaAutoGalias cuenta con el apoyo v la *Mantenimiento cuales las personas estan en
experiencia de Renault, la marca francesa de automadviles mas vendida en Europa. lgualmente le ofrecemos |*latoneria capacidad de adauirir un
AUTOGALIAS la mas amplia gama de vehiculos usados con la misma calidad y profesionalismo de uno nuevo. *pintura automovil y efectuar los

AutoGalias +}

*Rotacidn de llantas
*28 puntos de control
*rarra taller

mantenimientos en
cohcesionarios autarizados porla
rnarca del vehiculo
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Y,

AUTONAL o

*Rotacidn de llantas
*26 puntos de contral
*carro taller

COMPETIDORES
INDIRECTOS QUIENES SON SERVICOS OUE PRESTAN EXTRATO AL QUE VAN DIRIGIDOS
Autonal en un proceso de mejoramiento continua, aliado con su proveedores, satisface las necesidadesy  |*Renault Minuta
espectativas de las clientesen cuanto a calidad v entrega oportunade sus productos v servicios, con la *houtigue Estratas 3 en adelante, en los
participacion del talneto humanocapacitado, comprometido y motivado. tenemos empleados capacitados,  |*Mantenimiento cuales las personas estan en
comprometidos, ¥ que trabajan en euipo, actualizacion tecnologica de equipos v procesos, trato *latoneria capacidad de adguirir un
AUTONAL personalizado, desarrollo de servivais complementarios *pintura autornovil y efectuar [os

mantenimientos en
concesionarios autorizados porla
marca del vehiculo

AUTOSTOK

AUTOSTOK %

Concesionario REMALLT, cuenta actualmente con TRES salas de exkibicidn devehiculog, dos talleres de
Sericio Autorizado Renault y sala de exhikicion, un Almacén de venta de repuestos, v una boutigue. Nace en
1982, de un gran suefio del actual Gerente General. Ensambladora SOFASA S, A, como Servicio Autarizado
REMALLT. Después de un tiermpo decide incursionar con 1a compra yventa de vehiculos v en 1993 se ahre
la primera sala de ventas Renault ubicada en la Calle 100 Mo, 64 — 98,

En el afio 1938 SOFASA lo nombra CONCESIONARIO REMAULT, en el 2004 ocupa el primer puesto a nivel
suramericano en Carrocetia y en el 2005 se inaugura la segunda sala de exhibicion ubicada en la Av. Cra 70
Mo 88 - 78

AUTO STOK. Ha tenido un importante crecimiento en los ditimos afios, ocupando al 31 de diciembre del
2007 el CUARTO lugar en el Ranking de ventas devehiculos a nivel nacional de la Red Renault; el
TERCERQ en Bogotd; el Segundo en venta de repuestos v el primero en taller (Nacional).

Afinales del 2007 AUTOSTOK pasa de ser Limitada a Sociedad andnimay es nombrado por la
Ensambladora dnico Distribuidor de taxis en Bogota.
El 27 de noviembre de 2008, se inaugura un nuevo punto de servicio Renault Minuto Mecanica v Renault Minug

Es nuestro deseo gque continde prosperando, y llegar a ser el ndmero uno de los Concesionarios de lared R

*Renault Minuto
*houtigue
*Mantenimiento
*latoneria

*pintura

*Rotacidn de llantas
*246 puntos de control
*carro taller

*Renault carroceriaen d, 8y 12 horas

Estratos 3 en adelante, en los
cuales las personas estan en
capacidad de adguirirun
autornovil v efectuar los
mantenimientos en
concesionarios autorizados poarla
marca del vehiculo

Fuente: www.renault.com.co
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Tabla 6. Comparacion Competidores - Toyota

P
COMPETIDORES
INDIRECTOS QUIENES SON SERVICOS QUE PRESTAN EXTRATO AL QUE VAN DIRIGIDOS
TOROMOTOR S.A s una empresa privada cuyo *Lubriexpress Estratos 3 en adelante, en los
objetivo es ofrecer productos y servicios gue *Mantenimiento preventivo v correctivo cuales las personas estan en
sorprendan a nuestros clientes, en la venta de *Mecanica basica y avanzada capacidad de adguirir un
YOCOMOTOR wehiculos nuevos TOYOTA, usados multimarca, *Electricidad autormavil v efectuar los

JARIABTIR 55’,

repuestos y taller. .

*Alingacian y balancen

*taller de colision

mantenimientos en
concesionarios autorizados por la
marca del vehiculo

Ofrece productos y servicio TOTOYA, alta calidad,
preacupadas por el cliente ediderno e interna, con el
fin de birindar un excelente servicio al cliente final

*Taller Oficial TOYOTA de mecanica.
*Recambios originales.

*Servicio rapido de mecanica.

*Aire acondicionada,

"Mecinica general.

*Neumaticos.

Estratos 3 en adelante, en los
cuales las personas estan en
capacidad de adguirirun
autormaovil y efectuar los
mantenimientos en
concesionarios autorizados por la

tiene en Colombia una imagen de Fortaleza, Calidad
y Techologia insuperakle. Hoy por hoy ruedan en el
pais mas de 60.000 vehiculos importados por
Distoyota v mas de 50.000 vehiculos ensamhblados
por Sofasa

*Mecanica general
*taller de colisidn

TOYONORTE : i :
*Alineacian. marca delvehicula
*Tunel de lavado. (cepillos especiales carlite)
TOYONORTE *Zeguro de vehiculas.
*Accesotios ariginales.
*Electromecanica.
*Linea PRE-ITV.
Distoyata siempre ha sido el principal importadary  [*Repuestas Estratos 3 en adelante, en los
distribuidor en Colombia de esta gran marca. En *ACcesoHos originales. cuales las personas estan en
1859 llegaron los primeros vehiculos Toyota a *Latoneria capacidad de adguirirun
Colornbia, exactamente cinco afios después que *Mantenimiento autornavil y efectuar los
Yukio Tanaka, un ejecutivo de |3 firma llega a Bogotd |* Pintura mantenimientos en
para extender las exportaciones que hakia iniciado la [*Electricidad concesionarios autorizados por la
DISTOYOTA ermpresa Japonesa con Pakistan, La marca Toyota  |*Boutique marca del vehiculo

Fuente: www.toyota.com.co
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Tabla 7. Ventajas competitivas respecto a los competidores

COMPETIDORES EXTRATO AL QUE VAN
INDIRECTOS QUIENES SON SERVICOS QUE PRESTAN DIRIGIDOS LOGO
13 &
0 0 % i ==
_—,
*Ensambladoras, Importadores y Tod f | i ici -
CHEVROLET o ! odos ofrecen [0s mismos servicios 3 an adelante ("
comercializadaras de vehiculos hasicos, su diferenciadar esta en el servicio
*El punto de la floresta 1 hora, ofrecer un CHEVROLET
servicio rapido operaciones en 1 hora,
peroe no hay nada nocturno * 1 solo punto
cuenta con servicie de carro taller
&) (] 13 & —
. - -
*Ensambladoras, Importadores y Todos ofrecen (05 mismos servicios
MAZDA comercializadoras de vehiculos. hasicos, su diferenciador esta en el servicio 3 en adelante maopa
(] 13 &
0N 0 % s == &ED
- ) Todos ofrecen los mismos servicios
HIUNDAY * Impartadares v comercializadores de vehiculas. hasicos, su diferenciador esta en el servicio 3 enadelante HYUNDAI
@ - (]
0N 0 % = ==
*Ensambladoras, Importadores y Todos ofrecen 105 mismos senicios
RENAULT e ' ! hasicos, su diferenciador esta en el senicio| 2 en adelante
comercializadaras de vehiculos. *warios puntos cuentan con servicio de
carro taller para operaciones RENAULT
minimas. ‘especialistas por segmneto en
operaciones rapidas de Carroceria,
mantenimiento { Renault Mimrtos).
0“ Ia &
I o - J—
(SO2N
. - . Todos ofrecen 105 mismos servicios
TOWOTA Importadores y comercializadores de vehiculos. basicos, sU diferenciador esta an &l semicio 3 enadelante '\.__\_l’__,/
TOYOTA
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3.1

3 ESTUDIO DE MERCADO

SITUACION DEL MERCADO

Se tomaron datos del mercado en un taller de referencia:

Taller piloto- Renault

Diagnaostico:

Baja de capacidad instalada.

La tendencia del crecimiento del parque es opuesta a la de la capacidad
instalada del taller (No se estan haciendo nuevos talleres a la misma velocidad
que se venden vehiculos).

Las citas dadas a los clientes para revision de mantenimiento oscilan entre una
semanay quince dias.

Los vehiculos que ingresan a mantenimiento duran en promedio 1.5 dias en el
taller.

Existe inversion en infraestructura, maquinaria y equipos de ultima tecnologia.
Posee mano de obra especializada y capacitada.

Potencial para atender vehiculos de otras marcas.

3.2 SITUACION DEL PRODUCTO

Se tabularon los registros de tiempo de duracién de mantenimiento:

La duracion promedio de la revision de mantenimiento en los puntos Renault
oscila entre 6 y 4 horas, dependiendo el kilometraje del vehiculo.
Tiempos muertos improductivos, alargan el proceso de mantenimiento.
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Figura 5. Estudio de tiempos de revision mantenimiento 10.000 Kms.

Estudio Tiempos revisién mantenimiento 10.000 Kms

Actividades Mantenimiento

84:00:00 75:00:36
70:16:49
72:00:00 -
60:00:00
g 48:00:00 -
§
2 36:00:00 -
24:00:00 18:10:14 22:24:00
o 6:56:00 _ 15:46:28 13:24:00
12:00: 6:24:29 —
oo m 0 0 ~n
0:00:00 ,_- | s |
1 Recepciéon 2. Traslado 3. Revision 4.Solicitud y 5. Operaciénde 6.Operacion 7. Pruebade 8. Lavado 9. Entregadel
vehiculo con vehiculo al M ecénicay/o entrega Alineacién. de Balanceo. Ruta (Control exteriory vehiculo al
cliente puesto de mantenimiento repuestos en de Calidad). limpieza Cliente.
(Diligenciar trabajo. del vehiculo. Almacén. interior del
OR). vehiculo.

Calculo: los autores.

e Los puestos de trabajo pueden atender maximo 2.5 vehiculos al dia.
e Los clientes no pueden esperar por el vehiculo.

e Existe congestion en los talleres. No hay capacidad de parqueo

vehiculos, ocupando el pulmén en los talleres.

Fuente: los autores

Figura 6. Interior concesionario
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3.3 MARCO ESTRATEGICO
3.3.1 Misién

Night Service Car es una empresa dedicada a la solucién de problematicas
especificas 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 prestacion de un excelente servicio diferenciador y que soluciona
sus actuales necesidades de tiempo, comodidad y confiabilidad para el
mantenimiento de sus vehiculos.

3.3.2 Vision

Para 2012 seremos la empresa lider en investigacion, implementacion, formacién
y desarrollo de nuestro modelo de servicio de atencién nocturna en 27 talleres en
la ciudad de Bogota, proyectandonos a la totalidad de la red a nivel nacional.

3.4 DESCRIPCION DEL MERCADO

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

Figura 7. Marcas actuales

Marca Taller Cantidad
Chevrolet 24
Renault 31
Toyota 8
Mazda 13
Hyundai 14
TOTAL 90

Fuente: los autores

% No hay un servicio nocturno en ninguna de las marcas.

% Actualmente un servicio de revision de mantenimiento (10.000,20.000,
30.000,40.000 y 50.000 Km), tiene una duracién de 6 horas, lo ocupa el
pulmon del taller y hace que las entregas de los vehiculos a cliente se demoren
entre 1y 2 dias.
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Figura 8. Situacién actual

6:00

Tiempo (Horas)

Situacion actual Objetivo

Fuente: los autores

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

3.5 TAMANO DEL MERCADO

» Parque mercado de los ultimos 5 afios (vehiculos que van a concesionario) =
208.752.

» 90 talleres repartidos entre las marcas de la siguiente manera:

Tabla 8. Participacion marcas

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

Fuente: los autores
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Figura 9. Participacion marcas

DISTRIBUCION TALLERES DE LAS
5 MARCAS MAS REPRESENTATIVAS
BOGOTA

E%

27%

14%

34% @

| OChevrolet ORenault B Toyota @Mazda mHyundai |

Fuente: los autores
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4 SEGMENTACION

4.1 PUBLICO OBJETIVO

Las caracteristicas del publico objetivo son para el taller son:

Personas propietarios de vehiculos que requieran realizar la revision estandar de
mantenimiento de este o una reparacion de carroceria rapida, que buscan
comodidad y agilidad al momento de llevarlo al taller.

4.2 SEGMENTACION DE CLIENTES EN BASE A CRITERIOS OBJETIVOS

La segmentacion de los clientes de este mercado objetivo sera:

Por tipo de operacién:

Dentro de las operaciones que se incluyen para el servicio nocturno se
encuentran:

e Revisiones de mantenimiento:

Son aquellas operaciones que han sido establecidas por las marcas como
obligatorias durante el periodo de garantia del vehiculo, en algunas marcas se
realiza cada 5000 km y en otras cada 10000 km.

% Subsegmentos

Dentro de esta categoria la subsegmentacion se realizard por el  kilometraje del
vehiculo y se ajustara a los parametros de cada marca.

29



10.000 km

20.000 km
30.000 km
40.000 km
50.000 km
e Operaciones de carroceria rapida:
NO CAMBIES 5 74t
TU PARABRISAS, ?

EN UN RERAULT MIRUTO CARROCERIA TE LD ARREGLAMOS.

v

Dentro de esta categoria se encuentran aquellas operaciones que estan
relacionadas con dafios en la carroceria del vehiculo y que por el tiempo
establecido para realizarlas son consideradas operaciones rapidas, ejemplo:
rayones, desgaste de pintura en piezas puntuales, sustitucion de piezas como
farolas, stops, etc.

% Subsegmentos
La subsegmentacion en esta categoria se realizar& por tipo de operacion:

e

T A LD T DR

EFRARY MLIPRAABRTL

Reparacion vidrio panoramico

Cambio Vidrio Panoramico

Reparacion pieza pequefa

Cambio de piezas (Farolas, Stops, espejos, etc.)
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4.3 TAMANO DE MERCADO PARA CADA SEGMENTO DE CONSUMIDORES

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

Figura 10. Antecedentes: penetracion de servicio

100
90 4 88 ' 92
80 - 8
70 - - -

« A partir de 3,5 afnos
60 1 el 50% de los clientes
90 A pasan ala
40 - competencia de

ipoll!

30 - talleres todo tipo!!!
20 T o 19 o 1? - 22
10945 o1 8

0 T T T T T T T T
1affio 2afios 3afios 4afos 5aflos 6afos 7afos 8afos 9anos 10afos

Fuente: Nilsen

31



Actualmente el parque rodante a nivel nacional, multimarca, corresponde a
208.752 vehiculos.

e Factores de crecimiento de cada segmento

El factor de crecimiento en este caso seré directamente proporcional a las ventas
del punto.

Adicionalmente, se debe trabajar un plan de fidelizacién para clientes que visitan
el taller aun si no es el mismo concesionario donde compraron el vehiculo, esto
permitird capturar nuevos clientes y lograr que se queden en este taller.

¢ Volumen de clientes por cada segmento

El volumen de clientes variaran con base en:
e Ventas Vehiculos: Promedio Afio/ Marca 20.000
e Entradas a Taller:

Mecanica Promedio Afio/Marca 222.800
Colisién Promedio Afio/Marca 38.700

e Rentabilidad esperada por cada segmento

Se realizara la simulacién con el numero de vehiculos que ingresan al taller,
namero de entradas:

Tabla 9. Ingreso vehiculos al taller

ENTRADAS MENSUALES |ENTRADAS DIARIAS| ENTRADAS /HORA
1.102 52 5

Fuente: los autores

Se espera que en el turno adicional ingresen 5 vehiculos para la revision de
mantenimiento.

La revision estandar tiene un precio y esta revision incluye operaciones estandar,

las intervenciones adicionales que pueda requerir el vehiculo no se encuentran
incluidas.
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Tabla 10. Revision estandar

REVISION STANDAR

Precio cliente Precio cliente
Qty (unid) Precio cliente con IVA
Cambio aceite motor 7711373083 15W40 1/4 X 12U 40 $ 15.200 $ 60.800
Cambio filtro de aceite 8200257642 FILTRO ACEITE TW4-TW 10 $ 14900 $ 14.900

MO COP/Hora 50.000 78.084
TIEMPO REVISION 15 75.000

SubTotal 87.000
Total 243.168|

Fuente: los autores

Tabla 11. Valor en cifra del negocio

Valor en Cifra de Negocio

Unitaria Turno Adicional Mensual Anual
No. Revisiones adicionales esperadas 1.215.840 30.396.000] 364.752.000
[Rentabilidad promedio Taller Operacion | 25%)| 60.792] 303.960| 7.599.000]  91.188.000|
[Promedio Gastos Fijos Taller [ 8%l 4.863| 24.317] 607.920| 7.295.040|
[Rentabilidad Operacién / Gastos Adm. [ | 55.929| 279.643| 6.991.080]  83.892.960|
[Rentabilidad Final | | | | | 23%]|

*Cifras en Mcop
Fuente: los autores

Estos gastos fijos incluyen:

Fuente: los autores
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e Operarios taller

» Operaciones Mantenimiento Estandar — 3 Personas
» Operaciones Carroceria - 4 Personas

» Gastos Administrativos

» Gastos Financieros

Fuente: los autores
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5 POSICIONAMIENTO

5.1 MODELO DE NEGOCIO

“Asesoria de servicios con contratacion directa”

Taller “ night service car”.

35



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 permitir4 al taller las siguientes ventajas:

e Mayor rotacion en los puestos de trabajo.

¢ Mejor oferta de servicio para el cliente/ fidelizacion
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e Aumentar facturacion.

¢ Incremento de productividad y ganancias.

¢ Ventaja competitiva frente a los demas talleres tanto de la marca
como frente a las del mercado.
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e Reconocimiento.

¢ Minima inversion en infraestructura y equipos.

CLIENTE FINAL:

El servicio que ofrece “NIGHT SERVICE CAR” es un servicio novedoso, util, agil,
innovador y flexible.

e Servicio de taller nocturno.
Asesoria profesional y especializada.
Servicio de entrega a domicilio del vehiculo en un perimetro determinado
(inicialmente se definira un perimetro en la ciudad de Bogot4).

e Servicio de datafono inalambrico para el pago.
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5.2 MIX DE COMUNICACION

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 vehiculos.

¢ Servicio facil de implementar.
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e No requiere capacitacion de personal, los técnicos ya estan
formados.

e Permite crear nuevas oportunidades de negocio.

GIipeIs op eou|

¢ Recuperacion de la inversion a corto plazo, para el taller
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e EI servicio nocturno se puede potencializar con clientes
empresariales.

¢ Alianzas con ensambladoras para que se ofrezca este servicio en la
venta de vehiculos a empresas, como un servicio preferencial y
especializado para estos clientes.
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6 |IDEA DEL NEGOCIO

6.1 DESCRIPCION 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 mas representativas del mercado, que ofrecerd a sus
clientes un servicio de taller en horario extendido (6 pm a 6 am para
mantenimientos estandar y reparaciones leves de carroceria)

e Finalidad:

El vehiculo se ha vuelto un bien indispensable; a los clientes les molesta quedarse
sin €l cuando lo llevan al taller; adicionalmente no encuentran un horario flexible
que se acomode a su ritmo de vida y especialmente en los casos de vehiculos
empresariales en los que inmovilizar el vehiculo afecta la productividad de su
empresa. Por esta razon queremos ASESORAR a los talleres para que puedan
ofrecer un servicio nocturno en donde puedan prometerle al cliente que mientras
duerme su vehiculo recibe la atencion especializada que requiere.

e Objetivos a Corto y Largo Plazo
Objetivos a corto plazo
- Vender la idea de negocio a un (1) taller en Bogota.
- Usar la experiencia del primer taller como punto de referencia en la venta a
otros talleres en Bogota.
Objetivos a largo plazo:
- Del mercado total objetivo que corresponde a los 90 talleres de las marcas
anteriormente relacionadas, queremos en los 3 primeros afios, cubrir un
30% de este universo, correspondiente a 27 talleres.

6.2 RELACION DE LOS PRODUCTOS Y SERVICIOS:

Servicio de asesores “Night Service Car”
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El plan incluye:

*Servicio de diagnostico.
Disefio de la propuesta (segun el cliente/taller).

*Desarrollo y ejecucion.
*Accesoria de seguimiento.

Ofrecer una asesoria profesional y especializada.

Taller: Plan Night Service Car - incluye

Prestacion del servicio nocturno, atendiendo las revisiones de
mantenimiento estandar de cada marca.

Ofrecer una asesoria profesional y especializada.

Servicio de entrega a domicilio del vehiculo en un perimetro determinado
(inicialmente se definira un perimetro en la ciudad de Bogota).

Servicio de datafono inalambrico para el pago.

6.3 CLIENTES POTENCIALES Y/O ACTUALES

Informacion parque automotor a partir de modelo 2005:

Tabla 12. Clientes potenciales y/o actuales

MINISTERIO DE TRANSPORTE

¥ Ministerio de Transporte Fecha Generacion:  13/04/2009

Republica de Colombia

REPORTE PARQUE AUTOMOTOR

REFORTE DEL DEFPARTAMENTO Bogota D. C. REFORTE DE LA CIUDAD DE BOGOTA

FPOR TIFO DE SERVICIO =PARTICULAR ¥ POR TODOS LOS TIFOS DE COMBUSTIELE

Desde : 2005 Hasta: 2009

AUTCROVIL

2005 35031
2006 43039
2007 34399
2008 G3745
2009 31985
Total 2057352

Fuente: www.mintransporte.gov.co
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Fuente: los autores

Tabla 13. Base de datos de talleres de las marcas:

Marca Taller
Chevrolet
Renault
Toyota
Mazda
Hyundai

Tabla 14. Concesionarios Chevrolet

© 0N OB~ WN P
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CHEVROLET

Autocapital CIl 95
Autocapital Facatativa
Autocapital Fontibon
Autocapital San Fernando
Autogrande

Automotores de La Floresta S.A.
Automotores san jorge
Autoniza Av. Suba
Autoniza Cll 145

Autoniza CIl 170
Centrodiesel

Continautos CIl 128
Continautos Cra 68
Internacional Av. Americas
Internacional Cll 127
Internacional Cll 164
Internacional Cll 56
Internacional Corabastos
Internacional Cra 7

Los coches Av 127

Los coches Chia

Los coches Cr 70

Los coches Cr 82

Los coches El Dorado

Fuente: los autores
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Tabla 15. Concesionarios Mazda

© 0O NO Ol A~ WNP

e N
W N R O

MAZDA

Sabana Motor Ltda.
Promecanica
Motovalle

Mazco Ltda
Mazmotor Ltda
Madiautos Ltda

Jorge Cortes My Cia
Centro Motor S.A.
Centro Automotriz Valbuena y Ltda
Casa Toro Automotriz
Automarcas Ltda
Automotores Ltda.
Alciauto

Fuente: los autores

Tabla 16. Concesionarios Hiunday
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HIUNDAY

Tokyo Motor’s Ltda

Servicios y Repuestos Auto Unién Ltda
Carco

Multiservicios Tecnicar's Asociados Ltda
Inglomotors

Automotores Comagro

Alfa Motors

Asan Motors Ltda

Autos Bencar

Auto Hyundai Clle 233

Car Hyundai Morato

Auto Unién Express

Car Centro

Freimanautos Ltda

Fuente: los autores
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Fuente: los autores

Tabla 17. Concesionarios Renault
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19
20
21
22
23
24
25
26
27

28
29
30
31

RENAULT

AUTO STOK

AUTOGALIAS

AUTONAL

CASA TORO Puente Aranda

MARCALI

SINCROMOTORS

Alianza Motor

AUTO STOK - Calle 99- TallerC0Morato
AUTONAL

SANAUTOS Bulevar

SANAUTOS Avenida 19/ No hay taller
SANAUTOS Paloquemao

Servicios Autorizados

AUTOS BENCAR

MECANICA JR

RAFAEL ESCOBAR

SERVICAICE LTDA

TALLERES V4

Renault Minuto

AUTONAL Renault Minuto

AUTO STOK Renault Minuto

CASA TORO CHICO Renault Minuto
LAS VILLAS Renault Minuto

MARCALI Renault Minuto

RENAULT MINUTO 127 (Servicaice)
SANAUTOS PALOQUEMAO Renault Minuto
SERVICAICE Renault Minuto
RENAULT MINUTO AUTOPISTA 146
Renault Minuto Carroceria

AUTO STOK Renault Minuto Carroceria
TALLERES V4 Renault Minuto Carroceria
CASA TORO PUENTE ARANDA Renault Minuto Carroceria
AUTO BENCAR RMC

Tabla 18. Concesionarios Toyota
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TOYOTA
AUTOYOTA

TOYONORTE

TOYONORTE CALLE 80
YOKOMOTOR Bogota Cll 134
DISTOYOTA (Cl. 102)
DISTOYOTA (Cl. 13)
DISTOYOTA (Cl. 150)
TOYOTA SERVI

Fuente: los autores
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6.4 CARACTERISTICAS
Night Service Car

- Servicio de taller nocturno.

- Asesoria profesional y especializada.

- Servicio de entrega a domicilio del vehiculo en un perimetro determinado
(inicialmente se definira un perimetro en la ciudad de Bogota).

- Servicio de datafono inalambrico para el pago.

Ventajas Competitivas y diferenciadoras

Diferenciadores versus la competencia o0 compafias que ofrezcan productos o
soluciones sustitutas.

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

+ Ninguna marca del mercado ofrece un servicio de mantenimiento, desgaste y
carroceria nocturno. Lo mas cercano a este servicio lo encontramos en un
concesionario Renault de Medellin Casa Britanica que presta el servicio de
domicilio y Autostok en Bogota tiene el servicio de carro taller.

% Aumentard la penetracion del servicio, es decir el numero de vehiculos que
ingresan al taller vs los que se venden.

% Recibir més vehiculos en el concesionario sin necesidad de ampliar su espacio
fisico.

% Incrementar la satisfaccion de los clientes.

6.5 ATRIBUTOS Y BENEFICIOS

*

++ Para el taller o concesionario

e Mayor rotacién en los puestos de trabajo.

e Descongestion de los puestos de trabajo/ inconvenientes por falta
de espacio.

e Mejor oferta de servicio para el cliente/ fidelizacion.

e Aumentar facturacion.

e Incremento de productividad y ganancias.

< Para el cliente:

El beneficio que recibira nuestro cliente sera el de no afectar el tiempo productivo
o laboral, ya que podra dejar su vehiculo en el taller desde las 6pm y se le
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entregara al siguiente dia a la hora acordada; el pago lo podra hacer por datafono
inalambrico.

Adicionalmente las siguientes ofertas de servicio complementarias:

Tiempo / Rapidez.

Transparencia / En operaciones realizadas vs el pago del servicio.
Personalizacion / Explicacion de la factura y entrega a domicilio.
Incrementar satisfaccion / Exceder las expectativas del cliente.
Fidel izar / Plan de fidelizacién para usuario frecuentes.

6.6 DIRECTIVO Y ORGANIZACION
6.6.1 Miembros
» Jaidy GOmez.
» Paola Andrea Castro.
» Eliliana Aristizabal Aguirre.
» Jaime Cerdn Suarez
6.6.2 Experienciay Habilidades
Jaidy GOmez:
*Profesion: Profesional en Relaciones Econdmicas Internacionales.
*Cargo que desempefia: Coordinadora de Gama Marketing Posventa RENAULT
*Habilidades para desarrollo del plan:
Personales: Capacidad de analisis y redaccion, trabajo en equipo, excelentes
relaciones interpersonales, colaboracién y compromiso.
Profesionales: Responsable de Renault Minuto Carroceria y repuestos de colision.
Paola Andrea Castro:
*Profesion: Ingenieria Industrial
*Cargo que desempefia: 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:

*Profesion: Administradora de Empresas

*Cargo que desempefia: Analista de Repuestos & Accesorios Renault
*Habilidades para desarrollo del plan:

Personales: Capacidad para planear, coordinar y ejecutar, con alta capacidad

emprendedora y espiritu de iniciativa y creatividad.

Profesionales: Conocimiento de la empresay de las fuentes.

Jaime Cerén Suarez:

*Profesion: Ingeniero de Sistemas

*Cargo que desempefia: Analista de Repuestos & Accesorios Renault
*Habilidades para desarrollo del plan:

Personales: Capacidad de investigacion y consecucién de fuentes de informacion.

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

Profesionales: Conocimiento de la empresa.

Objetivos del equipo directivo

v

AN

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 inversion lo cual se vera reflejado en la
satisfaccidn 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, brindandole una alternativa que se acomode a las exigencias de su
cliente final.
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7 OFERTA DE SERVICIOS

OFERTA SERVICIOS

NIGHT SERVICE CAR

DESCRIPCION TIEMPO VALOR
Implementacion y puesta en marcha Taller Nocturno 6 Meses 131.000.000
L
- M
| VAR \
é*\
1
SERVICIOS ADICIONALES TIEMPO VALOR
Desarrollo Plan Fidelizacién Clientes 1 afio 120.000.000
Consultoria Mercadeo y Publicidad 3 Meses 20.000.000
Desarrollo Estrategia Comnunicacion y Posicionamiento 3 Meses 15.000.000
Asesoria para Alianzas Estrategicas 2 Meses 15.000.000
Implementacion 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
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7.1 CLIENTE FINAL
Beneficios esenciales

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

e Beneficios psicolégicos: tranquilidad, facilidad de tiempo.

¢ Beneficios de reduccién 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:

e Garantia: La garantia de la intervencion y/o reparacion que del taller, en caso
del punto piloto, se da garantia de 1 afio o 20.000km.

e Entrega: Los tiempo de entrega seran pactados con el cliente, en el caso de
una operacion de mantenimiento si el vehiculo ingresa después de las 6pm,
sera entregado desde las 6am.

e Condiciones de pago favorables: Al hacer la entrega del vehiculo a domicilio se
presta el servicio de datafono inaldmbrico.
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e Servicio post-venta: Al ser este un servicio posventa, se brindara la asesoria
profesional y especializada para satisfacer y solucionar las inquietudes del
cliente.

e Satisfaccion: Al ofrecer un servicio que le facilita la vida a las personas vamos
a lograr satisfaccion 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 Etapasy precio del proyecto:

Tabla 19. Etapas y precio del proyecto

ETAPA ACTIVIDADES TIEMPO Precio
Diagnostico e | Realizar el diagnéstico | 2 Semanas $6.433.772
inspeccién detallado de la

situacion actual de la
Empresa.
Disefio de la | De acuerdo al | 2 Semanas $6.433.772
propuesta diagnostico generar la
propuesta.
Asesoria Al presentar la | 1 Semana $3.216.886
propuesta definir con el
cliente la mejor opcién
para elaborar y
desarrollar le proyecto.
Elaboracién y | Elaborar el proyecto | 3 Semanas $6.650.658
desarrollo definitivo y desplegarlo
al personal
involucrado.
Pruebas Realizar pruebas piloto | 2 Semanas $6.433.772
antes de poner en
marcha el proyecto.
Implementacion Puesta en marcha 2 Semanas $6.433.772
Seguimiento Una vez se | 12 Semanas/ $38.602.632
implementa el proyecto | 3 meses
brindar asesoria de
apoyo durante 3
meses.
VALOR ASESORES 6 meses $77.205.264
PUBLICIDAD Y 6 meses $20.000.000
MERCADEO
VALOR PROYECTO 6 meses $15.000.000
TOTAL PROYECTO $131.000.000

Fuente: los autores
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OPCIONES DE PAGO

8 ESTRATEGIA DE PRECIO

OPCION 1
PAGO 3 CONTADOS
TIEMPO DE IMPLEMENTACION DEL PROYECTO PRECIO Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6
WALOR PROYECTO $ 131.000.000 3% 3% 33%
MODELD IMICIAL DE PAGO $ 43 .666.667 $  43.666.667 $ 43666567
OPCION 2
PAGO 2 CONTADOS
TIEMPO DE IMPLEMENTACION DEL PROYECTO PRECIO Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6
DCTO POR PAGO FINANCIADD - 2% $ 128.380.000 50% a0%
$ f2.225.000 $ B2.225.000
OPCION 3
PAGO CONTADO
TIEMPO DE IMPLEMENTACION DEL PROYECTO PRECIO Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6
DCTO POR PAGD DE CONTADC - 5% $ 124 450.000
OPCION 4
PAGO 3 CONTADOS / REFERIDOS
TIEMPO DE IMPLEMENTACION DEL PROYECTO PRECIO Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6
DCTO POR REFERIDOS - 1% $ 129.690.000 3% 33% 33%
$ 43230000 $ 43.230.000 $ 43230000

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 mas representativas del mercado de Bogot4; estaremos ubicados
en esta ciudad, en el perimetro que ilustra la siguiente imagen:

PERIMETRO DETERMINADO

Figura 11. Perimetro determinado
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Fuente: www.mapas.com.co

Para le ejecucion de los proyectos tenemos a disposicion cuatro consultores
especializados quienes se encargaran de un proyecto por marca, centralizando la
informacion, gestion y seguimiento de cada uno de ellos.

A futuro y de acuerdo a | crecimiento de la demanda contemplaremos la
posibilidad de contratar otros consultores.
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10 PROMOCION

CONSULTORES TALLER “NIGHT SERVICE CAR”

 Inicialmente se hara la publicidad del servicio a través de la marca y/o el
fabricante al que pertenece el taller para asi también informar a los demas
talleres de esta marca y de otras, las ventajas de la implementacion de este
servicio.

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

s A través de la pagina Web de la empresa, se promocionaran las ofertas de
servicio.

% Hacer atractiva la oferta para el taller dandole servicios adicionales a los que el

contrato, que a su vez le van a generar rentabilidad:

Por la contratacién de Service Night Car el taller podra tomar sin ningin costo uno
de los servicios adicionales que ofrece nuestra empresa ( no aplica plan de
Fidelizacion,

e Descuento del 5% sobre los servicios complementarios si ya es cliente
habitual.
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11 FIDELIZACION
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Etapa clientes Potenciales

Base de Datos de Talleres a nivel Nacional

Enviarles Pre diagnésticos sobre estado actual de sus talleres para crearles la
inquietud del servicio nocturno

Envi6 ofertas de servicios y promociones via mail.

Realizar seminarios de actualizacion del Mercado, Gestion y Rentabilidad de
taller sin costo para el cliente.

Etapa Clientes Night Service Car

Challenge Fidelizacion y referidos

Enviar ofertas de actualizacion para mejorar el proyecto

Enviar ofertas de portafolios de servicios con las promociones

Ofrecer patrocinios para eventos del sector ( Boletas- invitaciones a eventos
Boletin con informacion 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 asi también informar a los demas talleres de la marca las ventajas
de este servicio.

Evento de inauguracion en el punto piloto invitando a clientes del taller.

Se realizard promocion del servicio a los clientes que estén en la base de datos
del taller envidndoles un brochure por correo directo y via mail.

Carnetizar a los usuarios del servicio para crear un plan de beneficios y un plan
de fidelizacion.
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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 participacién de todos los asesores
en cada una de las etapas del proyecto.

Alcance claramente definido con el grupo de trabajo, concepcion clara de la
fase (objetivos del analisis), asi como también del modelo de proyecto a
desarrollar.

Metodologias de desarrollo rapido 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.

Planificacion estratégica.

Soporte informético para el desarrollo del proyecto.

Estimulo a la creacién de nuevas oportunidades de negocio para negocios en
funcionamiento.

Generacion de valor para el cliente.

Busqueda 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 implementacién de nuevos servicios.
Desarrollo de una imagen de marca.

Actualizacion de los procedimientos segun las nuevas necesidades de los
clientes.
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12 EL SISTEMA DE NEGOCIO

Figura 12.

Sistema de negocio

DESARROLLO.

~

DISENO.

PRODUCCION.

EJECUCION DE

PORYECTOS.

MARKETING.

VENTAS.

Fuente: los autores

Desarrollo del
proyecto para
implementar el

provecto NIGHT

Disefio del
prototipo del
proyecto.

Elaboracion del
proyecto
(levantamiento
informacion).

Desarrollo, puesta
en marchay
seguimiento.

Marketing clientes
actuales
Y potenciales.

Ventas nuevas y
actualizaciones.




Tabla 20. Cronograma de actividades

ETAPA ACTIVIDADES RESPONSABLE Inicio / fin | MES B - I S e
Diagnostico Realizar el diagnéstico detallado de |aJEMPRESA CONSULTORA" NIGHT |2 Semanas
inspeccion situacion actual de la Empresa. SERVICE CAR"

Disefio de lajDe acuerdo al diagnostico generar |aJEMPRESA CONSULTORA" NIGHT |2 Semanas
propuesta propuesta. SERVICE CAR"
Asesoria Al presentar la propuesta definir con el 1 Semana
cliente la mejor opcién para elaborar YJEMPRESA CONSULTORA" NIGHT
desarrollar le proyecto' SERVICE CAR"/TALLER PILOTO
Elaboracién Elaborar el proyecto definitivo y 3 Semanas
desarrollo desplegarlo al personal involucrado. EMPRESA CONSULTORA" NIGHT
SERVICE CAR"/TALLER PILOTO
Pruebas Realizar pruebas piloto antes de poner 2 Semanas
en marcha el proyecto. EMPRESA CONSULTORA" NIGHT
SERVICE CAR"/TALLER PILOTO
Implementacién  JPuesta en marcha 2 Semanas
EMPRESA CONSULTORA" NIGHT
SERVICE CAR"/TALLER PILOTO
Seguimiento Una vez se implementa el proyectoj 12
brindar asesoria de apoyo durante 3JEMPRESA CONSULTORA" NIGHT |[Semanas/ 3
meses. SERVICE CAR" meses

Fuente. los autores
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13 PLAN FINANCIERO

13.1 RENTABILIDAD DEL NEGOCIO NIGTH SERVICE CAR P Y G — NIGHT

SERVICE CAR:
Tabla21. Py G
P Y G NIGTH SERVICE CAR
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 Publicos -

Agua -
Energia -
Teléfono 2.400.000
Internet 1.920.000
Equipos 6.000.000
Gastos de papeleria, 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
Basico Nomina 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%

En el P y G se refleja que la utilidad es positiva y representativa, es decir que es
un negocio atractivo para los inversionistas.
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13.1.1 Flujo de caja
Tabla 22. Flujo de caja

1 2 3 4 ] 3]
FLUJO CAJA NIGTH SERVICE CAR Mes 0 Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes &
Caja Inicial 0 39598389 29590353 60455408 41273279 26886682
Desembolso Préstamos
Desembolso Préstamo Cobertura 0 0 1] 1 1 1]
Yenta de provectos 43 666.667 0 43666667 n 0 43666667
Yenta de Asesorias/Provectos 0 0 ] ] ] ]
Yenta de AsesoriasiMercaden 1.66B.BEY 1.666.6ET 1.666.66T 1.66B.6ET 1.6E6B.6ET 1.6EB.6ET
Yenta de AsesoriasiPubliCidad 1666 66T 1. 666 66T 1.666.66Y 1.666.667 1.666.66Y 1.GE66.66Y
Recuperacion Cartera 0 0 ] ] ] ]
Ingresos coberura 0 1 1 1 1
Total Ingresos 47000000 42931722 TEA90.353 63788742 44606612 T3886.632
Mérmina 4.000.000 4.000.000 4.000.000 4.000.000 4.000.000 4.000.000
Comisiones 1 5.939.758 8.733.333 15113852 10318320 13100000
Gastos Administrativos 3226944 3226944 3226944 3226944 3226944 3.226.944
Imporenta 174 66T 174 66T 174 66T 174 66T 174 66T 174 66T
Total Egresos 401611 13341369 16134944 22515463 177184931 20501.611
Caja Final 39598389 29590353 60455409 41273279 26886682 53.385.0M1
CajaPeriodo 39598389 10008036 308650586 -19182130 -14386.5997  26.493.33849

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

BALANCE NIGTH SERFVICE CAR 1] 1 2 3 4 ] ]
Mes 0 Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6
CALA MINIMA 2467204 4447123 5.378.3145 7A058154 5906 644 6.833.870
BAMNCOS 0 37131185 25143230 A&5077.094 337681248 20980038  4A6.451.200
CUEMTAS POR COBRAR 0 18800000 18500000 184800000 18500000 184800000 18500.000
TOTAL ACTIVO CORRIENTE 0 58098383 48090353 784955409 59773279 45386682 T71.885.071
ACTING FIIO
Equipos 1.000.000 1.000.000 1.000.000 1.000.000 1.000.000 1.000.000 1.000.000
TOTAL ACTIVOS 1.000.000 59098389 49090353 794955409 BOTY3.27T9 463868682 T2.885.071
PASNO
FROVEEDORES 1. 166 BRT 1. 166 BRT 1. 166 GBRT 1. 166 GBRT 1. 166 BRT 1.166.BRY 1.166.BRY
FPasivo Comisiones MO 1] 0 -589397458 -14673.092 -29786.944 -40105264 -53.205.264
PasivoBasicoMamina 24.000.000  24.000.000  20.000.000  16.000.000 12000000 8.000.000 4 .000.000
TOTAL PASIVO CORRIENTE 28166667 25 166.6RY 15.226.903 24934878 -1BE202YY  -30.938.4587 -48.038.5497
CAPITAL
Aporte Socios 1] 1] 1] 1] 1] 1]
RESERVA LEGAL
UTILIDADES RETENIDAS T.598.389 15196778 22795167 30393556  37.991.944 455490333
UTILIDAD DEL PERIODNG ¥.A98.384 7.598.384 7.598.384 7.598.384 7.598.384 7.598.384 7.598.384
TOTAL PATRIMONIC F.A98.389 1518967Y8 22795167 30393556  37.991.944 454590333 A3 188 TIZ
TOTAL PATRIMONIO + PASIVO 32765056 40363444 3B022075 32887131  21.371.6E6Y 14651736 180125

El balance general del proyecto es positivo y no genera perdidas ya que la inversion inicial y el endeudamiento requerido

son minimos.
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13.1.3 Rentabilidad del taller

Tabla 24. Rentabilidad del taller

TALLER ACTUAL | SERVICIO NOCTURNO |TALLER ACTUAL + VARIACION %
NOCTURNO

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%
Basico Némina 11.063.000 4.792.050 15.855.050 43%
Sefializacion 0 0 0

Gastos de Adecuacion 0 0 0

Depreciacion 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

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

64



INDICADORES

Tabla 25. Indicadores de gestion NIGTH SERVICE CAR

INDICADOR

MARKET SHARE

(%)

RENTABILIDAD

ROI

SATISFACCION DEL CLIENTE

EFECTIVIDAD

FORMULA CALCULO

No. Talleres que tienen el servicio Nigth Service Car.

Total Talleres ( grupo objetivo marcas representativas)

Total costos inversion Nigth Service Car

Total ventas del servicio

Margen Bruto - Inversién Nigth Service Car

Inversion en Nigth Service Car

No. Quejas - Insatisfacciones

No. Total de clientes

Proyectos Realizados

Proyectos Programados
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FRECUENCIA OBJETIVO
Mensual 35%
Mensual 30%

Variable para cada proyecto

Mensual 87%

Semestral 100%



15 CONCLUSIONES

Nigth Service Car es un proyecto 100% viable para cualquier taller existente,
debido a que no requiere inversion adicional en la infraestructura actual, ni un
crecimiento drastico 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 permitird al inversionista recuperar la inversion en un
periodo inferior a un afio. Lo que hace de este negocio un proyecto rentable y
atractivo para empresarios emprendedores que quieren aportar al desarrollo de la
economia de nuestro pais.

Para los socios de Nigth Service Car también es un proyecto rentable desde el
primer momento, ya que no requiere inversion de capital significativa.
Adicionalmente la estrategia ganadora de este plan de negocios es ofrecer una
ventaja competitiva que no existe actualmente y que permitird crear nuevas
oportunidades de negocio a los clientes que adquieran este proyecto.
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ANEXOS

Anexo 1. Encuesta

ENCUESTA

1 CONQUE FRECUENCIALLEVASU VEHICULO AL TALLER?

ME NS UAL
SEMESTRAL
ANUAL

MAS DE 1 ANO

2 EN QUE HORARIO HABITUALMENTE LO LLEVA?

ENTRE6Y 9 AM
ENTRE 9Y 12 AM
ENTRE 12Y 2PM
ENTRE 2Y 5PM

3 QUE TANTO LE AFECTA QUEDARSE SINSU VEHICULO POR DEJARLO EN EL TALLER?

NO ME AFECTA
LE ES INDIFERENTE
LE AFECTATOTALMENTE

4 SIAUSTED LE OFRECEN EL SERVICIO DE ATENCION NOCTURNA LO USARIA?

NO LO USARIA
INDIFERENTE
POSIBLEMENTE
SILO USARIA

5SIAUSTED LE OFRECEN EL SERVICIO DE ENTREGA DEL VEHICULO A DOMICILIO LO USARIA?

NO LO USARIA
INDIFERENTE
POSIBLEMENTE
SILO USARIA

6 DIGAUNSERVICIO QUE LE GUSTARIA QUE LE OFRECIERAN EN SU TALLER?
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Resultados encuesta

1 CONQUE FRECUENCIA LLEVA SU VEHICULO AL TALLER?

MENSUAL 4
SEMESTRAL 59
ANUAL 25
MAS DE 1 ANO 12

MENSUAL SEMESTRAL ANUAL MAS DE 1 ANO

2 EN QUE HORARIO HABITUALMENTE LO LLEVA?

ENTRE6Y 9 AM 67
ENTREOQSY 12 AM 10
ENTRE 12Y 2PM 8
ENTRE2Y 5PM 15

ENTRE6Y 9 AM ENTRE9Y 12 AM ENTRE 12 Y 2 PM ENTRE 2Y 5 PM
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3 QUE TANTO LE AFECTA QUEDARSE SINSU VEHICULO POR DEJARLO EN EL TALLER?

NO ME AFECTA 15
LE ES INDIFERENTE 17
LE AFECTATOTALMENTE 68

NO ME AFECTA LE ES INDIFERENTE LE AFECTA TOTALMENTE

4 SIAUSTED LE OFRECEN EL SERVICIO DE ATENCION NOCTURNA LO USARIA?

NO LO USARIA 10
INDIFERENTE 1
POSIBLEMENTE 16
SILO USARIA 73

NO LO USARIA INDIFERENTE POSIBLEMENTE SI LO USARIA

69



5SIAUSTED LE OFRECEN EL SERVICIO DE ENTREGA DEL VEHICULO ADOMICILIO LO USARIA?
NO LO USARIA 7
INDIFERENTE 3
POSIBLEMENTE 20
SILO USARIA 70
100
90 -
80 70
70
60
50
40
30 - 20
20 -
10 v 3
0 ‘ ' '
NO LO USARIA INDIFERENTE POSIBLEMENTE SILO USARIA

COMENTARIOS ADCIONALES OBTENIDOS DE LA ENCUESTA:

Tener un servicio dominical y festivo.

Tener un servicio nocturno.

Servicio a domicilio.

Tener servicio de lavado del vehiculo.

Sitios para nifios en los talleres.

Seguimiento x webcam Internet.

Internet — WI FI.

Explicacion personalizada y detallada de los trabajos realizados al vehiculo.
Cursos de mecénica para mujeres.

A SANE N NN N N NN
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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 innovaciéon”

Quienes somos

Ofrecemos soluciones profesionales que
permiten a las organizaciones maximizar sus
ingresos y rentabilidad, haciendo uso de los
recursos existentes.

Nuestra fortaleza esta fundamentada en el
liderazgo y experiencia practica en casos
reales de implementacion de soluciones de
servicio de taller.

Service Nigth Car se basa en las mejores
practicas y se adapta a las necesidades exclusivas de su organizacion con el fin
degenerar valor en un justo equilibrio de costos y beneficios.
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Misién

Night Service Car es una empresa dedicada a la solucién de problematicas
especificas 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 prestacion de un excelente servicio diferenciador y que soluciona
sus actuales necesidades de tiempo, comodidad y confiabilidad para el
mantenimiento de sus vehiculos.

Equipo Humano

Tenemos a su disposicibn  personas
profesionales capacitados, comprometidos y
dispuestos a prestar un excelente servicio
buscando siempre ser la solucion mas 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 Yy minimizar
COsStos.

Portafolio de Servicios

Nuestro portafolio se fundamenta en la asesoria para la implementacion 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 diferenciacién y generar valor agregado frente al cliente final.

Adicionalmente, ponemos a disposicion otros servicios que permitirdn a nuestros

clientes el mejoramiento en la calidad del servicio, fidelizacion de clientes y
desarrollo de nuevas alternativas para la rentabilidad del negocio.
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OFERTA SERVICIOS

NIGHT SERVICE CAR

DESCRIPCION

Implementacion y puesta en marcha Taller Nocturno

TIEMPO

6 Meses

VALOR
131.000.000

SERVICIOS ADICIONALES

TIEMPO

VALOR

Desarrollo Plan Fidelizacion Clientes

Consultoria Mercadeo y Publicidad

Desarrollo Estrategia Comnunicacion y Posicionamiento
Asesoria para Alianzas Estrategicas

Implementacion Nuevos Servicios en el Taller
Desarrollo Cross Selling

Seminario Gestion y Rentabilidad del Taller

1 afio
3 Meses
3 Meses
2 Meses
6 Meses
3 Meses

1 Semana

120.000.000
20.000.000
15.000.000
15.000.000
25.000.000
22.000.000
10.000.000
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Beneficios

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

Servicio facil de implementar.

Rentabilidad del Negocio.

Eficiencia en la capacidad instalada de los talleres

No requiere capacitacion de personal, los técnicos ya estan
formados.

Permite crear nuevas oportunidades de negocio.

Recuperacion de la inversion 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 vehiculos a empresas, como un servicio preferencial y
especializado para estos clientes.
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Etapas y costo del Proyecto

ETAPA ACTIVIDADES TIEMPO | PERSONAS Precio
Diagnostico e Realizar el - diagnostico 2 $6.433.772
'ag s detallado de la situacion 4 T
inspeccion Semanas
actual de la Empresa.
De acuerdo al
Disefio de la diagnostico generar la 2 4 $6.433.772
Semanas
propuesta propuesta.
Al presentar la propuesta
def!nlr con e.I'cllente la $3.216.886
. mejor opcion para | 1 Semana 4
Accesoria
elaborar y desarrollar le
proyecto.
- Elaborar el proyecto
Elaboracion y definitivo y desplegarlo 3 4 $6.650.658
desarrollo : Semanas
al personal involucrado.
Realizar pruebas piloto
Pruebas antes de poner en 2 4 $6.433.772
Semanas
marcha el proyecto.
. Puesta en marcha 2 $6.433.772
Implementacion 4
Semanas
Una vez se implementa 12
Seguimiento el proyecto brindar Semanas/ 4 $38.602.632
accesoria de apoyo
3 meses
durante 3 meses.
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

Planes y Precios

Tenemos a disposicion un portafolio de opciones que permiten a nuestros clientes
analizar y escoger el sistema de pago que mas se ajusta a su presupuesto, flujo

de cada y principalmente sus necesidades.
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Estrategia de precio

OPCIONES DE PAGO:

OPCION 1

PAGO 3 CONTADOS

TIEMPO DE IMPLEMENTACION DEL PROYECTO PRECIO Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6

WVALOR PROYECTO $ 131.000.000 33% 33% 33%,

MODELO INICIAL DE PAGO $ 43.666.667 § 43666667 $ 43 BBE.6ET

OPCION 2

PAGO 2 CONTADOS

TIEMPO DE IMPLEMENTACION DEL PROYECTO PRECIO Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Wes 5 Mes 6

DCTO POR PAGO FINANCIADO - 2% $ 128.380.000 50% 50%
$ 62.225.000 $ 62225000

OPCION 3

PAGO CONTADO

TIEMPO DE IMPLEMENTACION DEL PROYECTO | precio | Mes 1 | mes2 | Mes 3 | Mes 4 | mess | Mes 6

DCTO POR PAGO DE CONTADO - 5% | $ 124.450.000 | |

OPCION 4

PAGO 3 CONTADOS / REFERIDOS

TIEMPO DE IMPLEMENTACION DEL PROYECTO PRECIO Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6

DCTO POR REFERIDOS - 1% $ 128.680.000 33% 33% 33%
£ 43.230.000 $ 43230000 $ 43230000

Esperamos tener la oportunidad de trabajar con usted!!
NIGTH SERVICE CAR

Calle 138 # 25-42
Teléfono : 2324500
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