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Glosario

Serviteca: Ofrece servicios de mantenimiento rutinario y rdpido cuya duracion es menor a
un dia y solo se dedica a la parte mecanica. (Gonzalez, ;Que es una serviteca? [Averigualo
Ahora] 2022)

Mantenimiento preventivo: Como su nombre lo indica, abarca todas las operaciones
periodicas que se deben realizar. El fabricante del vehiculo es quien especifica los
intervalos de mantenimiento (tiempo y kilometraje) junto con la informacion de acciones a
realizar en cada caso. (Gonzalez, ;Que es una serviteca? [Averigualo Ahora] 2022)
Cambio de aceite: Es cuando se reemplaza el aceite de su auto. Un cambio de aceite es
simplemente el proceso de retirar el aceite usado y el filtro de aceite y de colocar aceite
nuevo (y un nuevo filtro) en el auto. (Guia de lubricantes elf para mi vehiculo 2022)
Mantenimiento correctivo: Es aquel que se realiza cuando se hace evidente un dafio en el
vehiculo. Ese dafo puede ser previsto o imprevisto. Dependiendo del nivel de dafio, se
puede considerar un trabajo de mecanica menor o especializada. (Gonzalez, ;Que es una
serviteca? [Averigualo Ahora] 2022)

Alistamiento: Revision total del vehiculo para mantener un 6ptimo funcionamiento.
(GAVIRIA HOYOS & ORTEGA VALENCIA, Plan de mercadeo para super serviteca
mobil pasoancho - UAO 2006)

Lubricacion: Cambio del aceite, utilizando el grado de viscosidad que requiere el motor.
(GAVIRIA HOYOS & ORTEGA VALENCIA, Plan de mercadeo para super serviteca
mobil pasoancho - UAO 2006)

Ajuste de motor: Cambio de piezas como son pistones sobre medida, valvulas, guias de
valvulas, sellos de valvulas, metales de cigiiefial (centros y bielas), rectificado del cigiiefial,
rectificado de cabeza, reemplazo de bomba de aceite, anillos de pistones, bomba de agua,
punterias hidraulicas, juego de distribucion, juego de empaques. (GAVIRIA HOYOS &
ORTEGA VALENCIA, Plan de mercadeo para super serviteca mobil pasoancho -

UAO 2006)
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Resumen ejecutivo

La idea de negocio consiste en la mejora y relanzamiento de una nueva serviteca,
dirigida al segmento del transporte publico, en la ciudad de Chia, Cundinamarca, con el fin
de mejorar la eficacia en términos de tiempo y de calidad, implementando el servicio al

publico.

Lo que se buscamos con la serviteca, es que el propietario no vea afectado un dia de
trabajo en el mantenimiento preventivo del vehiculo y que el mismo se haga de manera
rapida, eficiente y con productos de los més altos estandares de calidad, buscando siempre el

beneficio del costo, para lograr que el cliente nos tenga como su prestador preferente.

La ventaja competitiva se centra en enfocarse en las necesidades no satisfechas de
dichos consumidores, brindando servicios adicionales y de calidad superior, en un tiempo
corto, con el fin de que el propietario no pierda dinero mientras se le realiza el mantenimiento
al vehiculo de transporte publico o propio. Resaltando el poder diferenciador del control

personalizado que se le lleva a cada carro.
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Abstract

The business idea consists of improving and relaunching a new maintenance center,
aimed at the public transport segment, in the city of Chia, Cundinamarca, to improve

efficiency in terms of time and quality, implementing the service to the public.

What we are looking for with the maintenance center, is that the owner is not affected
a day of work in the preventive maintenance of the vehicle and that it is done quickly,
efficiently and with products of the highest quality standards, always looking for the benefit

of the cost, to achieve that the customer has us as their preferred provider.

The competitive advantage is focused on focusing on the unsatisfied needs of these
consumers, providing additional services and superior quality, in a short time, so that the
owner does not lose money while the public transport vehicle or own vehicle is being

maintained. Highlighting the differentiating power of the personalized control of each car.
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Palabras clave

Mantenimiento preventivo, cambio de aceite, mantenimiento predictivo, serviteca,
base de datos, servicio personalizado, propietario del vehiculo, servicio de transporte publico.
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1. Modelo de negocio ampliado

1.1. La verbalizacion del modelo.

El servicio central se caracteriza por ofrecer una atencion especial que incluye el
cambio de aceite y filtros (de aceite, del aire, del combustible), la realizacion de un chequeo
general del vehiculo, la recoleccion de datos para el seguimiento a cada vehiculo
relacionado con el mantenimiento preventivo (kilometros, cuartos de aceite usados y
gastados previamente, filtros remplazados, valor cobrado junto a un aproximado para el

proximo mantenimiento, observaciones adicionales sobre el vehiculo).

Figura 1 - Descripcion de la idea
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1.2.Analisis interno del modelo de negocio.

Teniendo en cuenta la poca cantidad de lugares especializados en el servicio técnico
automotriz tradicional para vehiculos grandes como bus, camidn, etc. y los problemas de
tiempo con los que se enfrenta el propietario de un vehiculo personal pequeio que existen
en Chia, y el escaso nivel de enfoque en el mercado, la diferenciacion de los participantes
del sector es practicamente nula. A partir de la propuesta, se busca ofrecer bajo la
infraestructura y servicio la fidelizacion del cliente, en los que estos vivan la experiencia de
un servicio con calidad, eficiente, orientado a la conservacion de la maquinaria que es su

fuente de trabajo, generando una mejor relacion costo beneficio.

Ademés, pensando en el bienestar comun del mercado potencial y de la empresa se
pretende satisfacer necesidades y tener amplio conocimiento acerca de que quieren los
usuarios de una serviteca que buscan y cuales son sus preferencias al momento de elegir

marcas, bienes y servicios.

1.3. Analisis del mapa del entorno del modelo de negocio.

Haciendo un anélisis de lo identificado, se requiere una intervencion, para identificar las
causas de las demoras en la realizacion de estos mantenimientos. Asi mismo, se encontrd que
no hay control, ni seguimiento de los tiempos y de las actividades realizadas, pues hay
multiples proveedores prestando este servicio, teniendo como consecuencias pérdidas
economicas y faltas en el servicio, generando un énfasis en aquellas situaciones donde no se
llevan por completo el mantenimiento preventivo. Se propone como una alternativa de
solucion que el mantenimiento de dichos vehiculos se programen y centralicen en un mismo
lugar, para darle una mayor medicion y asi un control adecuado, con el fin de obtener la

mejora en este.

Por otro lado, el proposito de este proyecto también contempla una mejor vida util al
vehiculo; implementando en este gremio el mantenimiento predictivo con el fin de se lleve
un analisis del vehiculo personalizado, conociendo tiempo en el que este deberd acudir al
siguiente mantenimiento, aportando una garantia de que todos los elementos necesarios sean

cambiados, que se utilice aceite de alta calidad segun las especificaciones del fabricante junto
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a la cantidad requerida, y por ultimo, emplear servicios adicionales importantes para el
vehiculo, que sea eficiente y que no requiera que este vuelva a acudir a una nueva

programacion de acceso al taller, si no hasta la nueva fecha programada.

Figura 2 - Mapa de dolor
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Fuente: Hypercubus (2018)

1.4.Matriz de impacto D.O.F.A.
Tabla 1 - Modelo de matriz DOFA

Ayuda alcanzar el objetivo No ayuda alcanzar objetivo
Centralizacion de los Cantidad de stock.
Interno Servicios requeridos por los Limitacion de marcas comerciales.
clientes. Portafolio segmentado, porque




Fidelizacion del cliente por
medio de recibir un servicio
bajo los mas altos estandares

en tiempos razonables.

Ubicacidn central en la ciudad

de Chia.
Mantenimiento predictivo.
Mantenimiento programado.
Rotacién inventarios por el
mantenimiento predictivo y
programado.
Lugar propio, para temas de
adecuaciones e implementacion

de servicios.

actualmente solo manejamos las
referencias de los clientes que
atendemos, no hay variedad para
los clientes futuros.
Reducida mano de obra.
Poco conocimiento en nuevas
tecnologias como carros

eléctricos o hibridos.

Externo

Los residuos se pueden
comercializar o transformar.
Apertura a nuevos mercados.

Apertura a automoviles.

Volatilidad de los productos
requeridos para el servicio se estan
viendo afectados a raiz de los
cambios drasticos del pais.

Si no se hace el debido proceso
en los residuos de aceite, este
puede convertirse en un tema
nocivo para el medio ambiente.
Productos adulterados o falsificados

que comercializan bajo marcas

reconocidas.

Fuente: (Roberto, 2004)
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1.5.Vision y mision.

Vision: Majurava en 3 afios tenga apertura a todos los tipos de vehiculos tanto gasolina
como ACPM. Aumentando la confianza de los clientes de la zona sabana centro, para que
afo tras ano mejore la vida 1til de sus vehiculos.

Mision: Prestar el mejor servicio por medio de nuevas herramientas de control, ofrecer
productos de la més alta calidad, prolongar la vida 1til de los carros, lograr optimizar los

tiempos de los clientes por medio de nuestra propuesta de valor.

1.6.Modelo ampliado.

Se contaran con técnicos capacitados constantemente en cambios de aceite, de filtros,
frenos, entre otros servicios que presta la serviteca Majurava. La estrategia se enfocara en
promocionar un servicio mantenimiento preventivo con especializacion en el mantenimiento
predictivo, con el fin de dar un valor agregado a la poblacion de la zona Sabana Centro, donde
la prelacion es el cliente y la cercania con su vehiculo, el valor agregado de llevar un control
cercano de este y poder implementar los mejores productos para alargar la vida util.

En cuanto a la marca, se propone la promesa de ofrecer un servicio que satisfaga las

necesidades de los clientes bajo los estandares de calidad mencionados anteriormente.

Figura 3 — Disefio de propuesta de valor sistema
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Disefio de propuesbas de valor sisbema

L e —— Majurava

Valentina Acero

Director

r v

Uantas

Pastilias de frencs

Mantenimiento Predictivo Base de datos

Fuente: Herramienta Buping 4
En la tabla anterior se detonan los productos necesarios para los debidos
procedimientos en los servicios que se ofrecen en la serviteca, teniendo las finalidades u
objetivos bajo los que la empresa funcionara siempre siendo el cliente y el vehiculo lo

primordial para esta.

1.7.Cascada de proyectos.

El proceso para el prototipo consiste en que los clientes lleven su vehiculo a las
instalaciones fisicas para que se realice la debida valoracion de este, en la que se llenaran los
datos necesarios en el sistema con el fin de empezar la base de datos especifica para cada
vehiculo. Ya conociendo el vehiculo se procede a una asesoria donde se indicara lo que se le
realizara y algunos objetivos que la empresa le ofrece a sus clientes con el fin de ofrecer un
servicio a nivel de concesionario, pero con precios mas justo.

Una vez realizada la bitdcora y que haya sido entregada la informacion pertinente, el
cliente decide si procede a hacer el cambio o si quiere agendar este, pues lo primordial del
servicio es poder tener un control del tiempo sobre los vehiculos para que no se vean
afectados los producidos de estos. Después de tener todos estos datos, se ponen a disposicion
de los clientes para que pueda acceder a estos en el momento que los necesite, ademas, poder

programar estos cambios con antelacion.
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1.7.1. Método, logica de ensamblaje y produccion del prototipo

1.

Remodelacion de la bodega que nos encontramos actualmente en el pueblo de
Chia, Cundinamarca, la cual cuenta con el espacio requerido y las instalaciones
necesarias.

Implementar mejoras sobre los elementos necesarios para cada mantenimiento
preventivo, en estos estan los aceites, filtros, aditivos, frenos entre otros productos
necesario. Estos se consiguen por medio de proveedores o tiendas autorizadas
para distribucion.

Adaptar la bodega a un formato que gire en torno a la experiencia del cliente y
tener el espacio organizado para poder ofrecer el mejor servicio en un tiempo
optimo.

Crear una base de datos para poder guardar la informacién de los clientes y poder
establecer un software por el cual se pueda realizar el mantenimiento predictivo
para esto se requerird un profesional en tecnologia.

Crear la pagina web.

Adquirir al personal necesario, los cuales ocupen cargos como lo son de secretaria
con el cargo de estar pendiente a la recepcion y de la tienda, para que les facilite
la atencion a los clientes. Por otro lado, ampliar nuestra nomina de mecanicos con
los mejores conocimientos sobre el manejo de los vehiculo y como cumplir sus
necesidades, adicional se la ofrecerd capacitacion para realiza el servicio con los

mas altos estandares de calidad.

Figura 4 — Requerimientos de la propuesta de valor
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Herramienba

Requerimientos de la propuesbta de valor Buplng

Proyecto de Emprendmiento

Majurava
Valentina Acero r jor J r
Directora Nuevo Proyecto ol

Equipo Emprendedor

Elproceso pars  prototipn consiste en que los dientes Tevern sy vehiculo 4 las
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Procesc ctividad
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PINanteni miento Productivg, =

Martenimiento Predctvo

Fuente: Herramienta Buping 0

En el grafico anterior se muestran los proveedores previamente seleccionados para la
adquisicion de los insumos, para seleccionar estos, se tuvo en cuenta factores como calidad,
precio, referencias preseleccionadas por las referencias de los vehiculos previamente

utilizados, y facilidad de acceso para abastecer adecuadamente la serviteca.

1.8. Stakeholder map

Figura 5 - Stakeholder Map
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Fuente: Stakeholders Map.

1.9. Analisis PESTLE

Figura 6 - Analisis PESTLE
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ECONOMICOS

LEGALES

MEDIOAMBIENTALES SOCIO-CULTURAL TECNOLOGICOS

Fuente: PESTEL.

1.10. Modelo de negocio sostenible
Esta herramienta permite identificar el modelo de negocio sostenible de cada
emprendimiento, teniendo en cuenta los aspectos econdmicos, ambientales y sociales.

Figura 7 - Canvas de sostenibilidad
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DESCRIPOON DE MI EMPRE NDIMIENTO
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Fuente: Elaboracion propia

1.11. Definicion de un plan de accion sostenible

Figura 8 - Plan de accion sostenible
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2.1. Hipotesis
Figura 9 - Business Model Canvas
Asociaciones 7 | Actividades ’“i Propuestas | 7| | Relacionescon | / Segmentosde |
clave é clave Ldw | devalor P | clientes w= | mercado L
5 Agendamiento previo | Servicio post ventas donde
.'\SC'SOTCS Tener el mejor contacto y ¢l se¢ garantiza las garantias

especializados en
cambios de aceites
y otros servicios
que necesitan los
vehiculos en sus
cambios
preventivos.

mids cercano con cada cliente
para que tenga conocimiento
completo de su vehiculo,
Utilizar estrategias de
marketing para hacer conocer|
la marca v ser o primera
opeion para los cambios de
aceite en la Sabana Centro

Proveedores de
los productos a
domicilios.

Profesionales en

Recursos &

clave s &
Adjuntar todo el \JJ
conocimiento y
experiencia en la

de las citas para ¢l
cambio de aceite,

Base de datos
personalizada para cada
vehiculo que se le
realiza el cambio de
acete,

Actualizacion de datos
en cada visita del
vehiculo,

Consejos para cada
vehiculo y como
cuidarlo luego de cada

sobre los productos usados.
Tener contacto directo con
los clientes o propictarios de
los vehiculos.
Que la experiencia del
cliente sea la mejor por
medio de los asesores
espectalisados en el tema en
belpuatadexenta
. i
Voz a voz de los \‘|1M
en el gremio del
transporte publico.
Tenda fisica y pagina

Personas y/o empresas
de estratos 4, 5y 6
que esten ubicados en
la ciudad de Chia o
lugares aledaios que
esten en la Sabana
Centro.

Propietarios de
vehiculos de servicio
publico que tengan
mas de 3 vehiculos.

mantenimiento pagina web. cambio, web
preventivo. Asesores Generar y alargar la Redes soclales
especializados y con vida util de cada (Instagram, Facebook,
experiencia en cambios | vehiculo, Twitter)
de aceite. para promocionar el
Tienda fisica, virtual y servicio y tener un
base de datos acercamiento directo con
personalizada. ¢l cliente
Estructurade costos Fuentes de ingresos 'y
:

Publicidad v marketing.

Mecanicos y especialistas en cambios de aceites.

Personal que atiende la tienda. capacitaciones. post venta.

garantias.

Pagina web, tienda fisica, y base de datos (mantenimiento

predictivo).

v

Servicio de mantenimiento preventivo a vehiculos.
Centificado de revision técnico mecanica.

Fuente: Business Model Generatiason

(Se puede generar una solucion para la necesidad en el servicio de cambio de aceite,

con un servicio diferenciado utilizando nuevas tecnologias ante el auge de los vehiculos,

teniendo en cuenta el principal factor que es el tiempo por parte de propietarios?

2.2. Objetivos

- Reducir la perdida de viajes o rutas del parque automotor.



2.3. Escenarios

Incrementar la satisfaccion de nuestro publico objetivo, de una forma
implicita por medio del tiempo, y de un servicio bajo los mas altos
estandares de calidad y a un precio justo.

Seguimiento detallado de su vehiculo, lograr tener una hoja de vida
rigurosa del estado de su vehiculo y los servicios recibidos.
Reinauguracion del espacio fisico (Bodega) de Soluciones Majurava,

actualizacion del formato para abrir al publico.
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El prototipo pensado para Majurava se divide en dos modelos: el primero es la tienda

fisica ubicada en la ciudad de Chia, Cundinamarca, la cual es una bodega existente pero que

a partir de este proyecto se sometera a cambios fisicos para llegar a cumplir los objetivos

propuestos, todo esto con un objetivo general de mejora y transformacion de lo que

actualmente esta constituido, para la experiencia el cliente y las necesidades encontradas a lo

largo de la investigacion. Y el segundo es la pagina web, la cual implementa las bitacoras e

informacion correspondiente para cada vehiculo. Adicional, estan los especialistas

preparados en el punto fisico para la atencidon personalizada de cada cliente teniendo en

cuenta cada vehiculo en particular.

2.4. Medicion

Nuestras métricas ideales para poder conocer si estamos cumpliendo nuestros objetivos

son:

Incremento en el nimero de usuarios.

Cantidad de usuarios activos en nuestras proximas redes sociales.
Numero de personas interesadas en nuestro formato de serviteca y que
ingresan bien sea por WhatsApp o fisicamente a preguntan como

adquirir nuestro servicio.

Nuestro objetivo central una vez conocimos nuestras métricas se direcciono de

manera muy importante a la fidelizacion del cliente, aunque un cambio de aceite no es un



servicio que adquirimos a diario, queremos ser un lugar que el cliente pueda encontrar

diversas soluciones para su vehiculo y se siente identificado con nuestra marca.
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3. Estrategia Comercial y comunicacion

3.1. Propuesta de valor
Ofrecemos un servicio de mantenimiento preventivo tales como cambio de aceite,
filtros y dando una asistencia técnica y de correcta utilizacion del vehiculo, asi como
periodos de mantenimiento mas acordes, para un correcto desempefio vehicular.
Ademas, se ofrece un servicio complementario por medios tecnologicos de
mantenimiento predictivo, el cual optimiza el tiempo del cliente, brindando una ayuda
diagnostica y solucidn a distancia en tiempo real. Todo esto con el objetivo principal,

que es ofrecer un servicio a nivel de concesionario por precios justos.

3.2. Marca
Somos una empresas dedicada netamente a las prontas soluciones de las necesidad
de su vehiculo, usamos en nuestro logo el color azul porque nuestra relacion con los
clientes queremos que sea basada en la confianza y el color gris por el equilibrio que le

queremos dar al cliente en la relacion producto-beneficio y calidad-precio.

Figura 10 — Logo Soluciones Majurava S.A.S

Soluciones

MAJURAVA S.A.S.

Fuente: Logo Maker - Google
3.3. Diferencial y ventaja competitiva.

Debido a que muchos propietarios de vehiculos de servicio publico no pueden estar
siempre pendientes a estos, o propietarios de vehiculos particulares no tienen tiempo
suficiente, Majurava les ofrece planificacion, programacion, coordinacion y fiabilidad
por medio del mantenimiento preventivo. Con el cual le aseguramos a nuestros clientes
realizar el mantenimiento en el momento adecuado, no antes ni después. Ademas,

utilizar las piezas o repuestos necesarios pues se lleva un control el cual indica cuando
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se deben sustituyen de manera necesaria. Por ultimo, reducir el tiempo de inactividad y

aumentar la productividad y la eficiencia, son parte de nuestra promesa de valor.

3.4. Objetivos

Optimizacion de los costos para el cliente, pues lo ideal es que encuentre los
mejores productos a precios razonables, y por otro lado, que al usar productos veridicos
disminuya cambios o arreglos que le debe realizar de imprevisto.

Como marca inicialmente queremos ser mas conocidos por medio de un voz a voz,

donde sea un servicio de preferencia en el gremio.

3.5. Funnel de ventas
Nuestra fortaleza para adquirir nuevos clientes es por medio de la experiencia y del voz
a voz, es decir aquellos que ya viven la experiencia de nuestro servicios comuniquen a

personas conocidas que buscan lo mismo en una serviteca.

3.6. Actividades comerciales

Los procesos que mejoraron la experiencia del cliente en este prototipo fueron: las
bitacoras y la informacion entregada a los clientes, pues se amplid la informacion sobre sus
vehiculos y se organizd temas como el manejo de los recursos y los costos de estos, para que
sea un servicio mas transparente y bajo un mejor control. Los clientes se sientes con mayor
confianza y comodidad, lo cual los fideliza al servicio entregado, pues ahora conocen a
detalle sus vehiculos y aquellos productos o procedimientos que estos necesitan para
mantenerse sin fallas, ademas poder manejar de manera adecuada la informacion para alargar
la vida util de sus maquinarias.

Aunque el mantenimiento predictivo se ha implementado en porcentajes muy reducidos
en las empresas que se encargan de estos servicios, Majurava ha demostrado bajo la
recoleccion y base de datos un buen procedimiento y manejo de este, teniendo resultados

exitosos sobre los vehiculos, empresas y clientes a los que se les ha aplicado.
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3.7. Estrategia de lanzamiento y Presupuesto de mercadeo
Generar expectativa.
1. Fijar fecha de reapertura, para que se afilien al sistema para la bitacora
personalizada de su vehiculo.
2. Los primeros suscriptores van a ganar una promociones especiales el dia de la
apertura.
3. El dia elegido, se hara fisicamente un evento de apertura donde la gente tenga la
oportunidad de conocer las instalaciones para comenzar a generar credibilidad en
los clientes y obtendran un obsequio sorpresa (los que tengan previa afiliacion a la

compaiiia).

Tabla 2 — Presupuesto de lanzamiento y mercadeo

ACTIVIDADES DE LANZAMIENTO

REGALO SORPRESA PARA LOS PRIMEROS SUSCRIPTORES (APROX. 20 PERSONAS) | $ 1.667.640

REDES SOCIALES $ 200.000

COSTO DEL |COSTO DE
RIFA MENSUAL (RASPE Y GANE) (GANCHO PARA CAMBIO QUE |LAS

CLIENTES) GANAN TARJETAS TOTAL
$ 277.940 $ 100.000 |$ 377.940
TOTAL $ 2.245.580

Fuente: Elaboracion propia.
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4. Estrategia legal y tributaria

4.1. Riesgos juridicos y tributarios

- Cumplir con toda la normativa tributaria existente en el pais.

- Cumplir los estandares de calidad mencionados sobre los productos
comercializados.

- Garantizar mano de obra de la més alta calidad para ofrecer buenos

procedimientos en los vehiculos.

4.2. Planeacion legal

1.

A e A s

Pedir el uso del suelo.

Registro de establecimiento de comercio.

Tramitar el permiso de funcionamiento.

Registrar el establecimiento en la camara de comercio.

Inscripcion en la Dian.

Apertura de cuentas bancarias.

Inscripcion de Facturacion electronica.

Nomina electronica.

Inscripcion de la empresa y afiliacion de los funcionarios a la EPS, ARL, fondos

de pension, y caja de compensacion.

Los pasos 1,2, 4, 5, 6,7 y 8 ya estan realizados y constituidos a la fecha, teniendo en

cuenta el plan de mejora y actualizaciéon del modelo de negocio esta en proceso el paso

3, pues estamos tramitando los procesos para abrir al publico y trabajar a puerta abierta.

Por otro lado, estamos en proceso de cotizacion para la implementacion del punto 8.

4.3. Registro y formalizacion

Para el registro y formalizacion de la empresa se realiz6 el siguiente procedimiento:

1. Se realizo una reunion de constitucion o creacion y se elaboraron los estatutos de la

compaiiia.
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2. Documento que fue llevado a la cdmara de comercio para su registro. Como es una
empresa por acciones simplificadas permite que se haga por documento privado. C

3. Con este procedimiento automaticamente ante la Camara de Comercio la Dian nos
asign6 el nimero de identificacion tributario (NIT), y recibimos los beneficios de la
Ley 1780 del articulo 3 del 2 de mayo de 2016 “EXENCION DEL PAGO EN LA
MATRICULA MERCANTIL Y SU RENOVACION. Las pequefias empresas
jovenes que inicien su actividad econdmica principal a partir de la promulgacion de
la presente ley, quedaran exentas del pago de la matricula mercantil y de la
renovacion del primer afio siguiente al inicio de la actividad econdmica principal”.
(Senado de la Republica, LEY 1780 DE 2016).

4. Teniendo estos papeles se procedid a pedir la cita en la pagina web de la Dian, en la
cual se debi6 cumplir con el formulario 001 del RUT pre diligenciado,
adicionalmente unos papeles para confirmar la constitucion y veracidad de la

empresa.

Figura 11 — Certificado de existencia y presentacion legal Soluciones Majurava

S.A.S
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comm Camara de Comercio de Bogota
de Comercio Sede Virtual
C D de Bogots

CERTIFICADO DE EXISTENCIA Y REPRESENTACION LEGAL

Fecha Expedicién: 26 de junio de 2020 Hora: 12:12:21
Recibo No. AA20671542
Valor: $ 6,100

CODIGO DE VERIFICACION A20671542ACCC4

Verifique el contenido y confiabilidad de este certificado, ingresando a
www.ccb.org.co/certificadoselectronicos y digite el respectivo cédigo, para que visualice la
imagen generada al momento de su expedicién. La verificacién se puede realizar de manera

ilimitada, durante 60 dias calendario contados a partir de la fecha de su expedicién.

LA MATRICULA MERCANTIL PROPORCIONA SEGURIDAD Y CONFIANZA EN LOS
NEGOCIOS. SE HA EXTENDIDO LA FECHA LIMITE PARA RENOVAR LA MATRICULA
MERCANTIL HASTA EL 03 DE JULIO DE 2020.

CON FUNDAMENTO EN LA MATRiCULA’E INSCRIPCIONES EFECTUADAS EN EL
REGISTRO MERCANTIL, LA CAMARA DE COMERCIO CERTIFICA:

NOMBRE, IDENTIFICACION Y DOMICILIO

Razdén social: SOLUCIONES MAJURAVA S.A.S
Sigla: MAJURAVA S.A.S
Nit: 901.279.339-8 Administracidn : Direccion

Seccional De Impuestos De Bogota
Domicilio principal: Chia (Cundinamarca)

MATRICULA

Matricula No. 03106686

Fecha de matricula: 2 de mayo de 2019
Ultimo afio renovado: 2019

Fecha de renovacién: 2 de mayo de 2019

E1l empresario cumple con los requisitos de pequefia empresa Jjoven para
acceder al beneficio que establece el articulo 3 de la Ley 1780 del 2
de mayo de 2016, y que al realizar la matricula mercantil informd
bajo gravedad de juramento los siguientes datos:

El empresario SOLUCIONES MAJURAVA S.A.S realizé 1la matricula
mercantil en la fecha: 2 de mayo de 2019.

El nuUmero de trabajadores ocupados reportado por el empresario en la
matricula es de: 2.
UBICACION
Direccidén del domicilio principal: Cl 7 No. 1 Este 58
Municipio: Chia (Cundinamarca)

Correo electrénico: gerenciamajuraval@gmail.com

Pagina 1 de 7

Constanza

e

Trujillo

Fuente: Documento existente, Camara de Comercio de Bogota, Certificado de

Existencia y Representacion Legal.
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5. Estrategia operativa

Los clientes no tienen tiempo suficiente para estar prestando atencion del como los
conductores manejan los tiempos con los vehiculos, o carecen de este para establecérselo a
su vehiculo particular, sin embargo, ven como este puede afectar sus producidos o la vida
util. Asi que al poder tener un sistema de mantenimiento predictivo y manejar el
mantenimiento preventivo bajo programacion anticipada, mejorara los tiempos mal
gastados. Incrementando la productividad y eficiencia del vehiculo, dandole al propietario o
a nuestro cliente un acercamiento optimo recibiendo el mejor servicio y con un control
minucioso para que este no deba dejar sus ocupaciones, teniendo a la mano de forma facil y

rapida lo que necesitan saber del vehiculo.

Los costos del servicio son de facil acceso denotando el nivel socioeconémico de
nuestros clientes, teniendo en cuenta que competidores como concesionarios, manejan
valores superiores por el mismo servicio, sin embargo, los tiempos empleados por estos son
mucho mas amplios, lo cual generan perdidas hasta en dia enteros de trabajo. Por otro lado,
estan aquellos talleres, que pueden manejar mismos valores, pero no siempre son leales en
su trabajo o en los productos empleados, los cuales pueden afectar directamente al vehiculo
y generar mas costos de los previstos, afectando al propietario. De estos se puede denotan,
que no manejan informacion detallada sobre los procedimientos, lo cual, genera
incertidumbre y poca claridad en los clientes. Soluciones Majurava, busca crear comodidad

y confianza en los servicios prestados.

5.1.Caracteristicas de producto o servicio (Lienzo propuesta de valor)

CLIENTE:
e TRABAJO DEL CLIENTE:

1. Funcionales: Asegurarse que el conductor lleve el vehiculo a la serviteca o en su
caso el propietario su vehiculo particular. Y estar pendiente de las bitacoras

realizadas.
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2. Sociales: Aportard innumerables beneficios al municipio de Chia y sus alrededores,
generando trabajo y aportando un servicio centralizado para el mantenimiento de los
vehiculos. Mejoramiento del sistema de transporte local.

3. Personales-Emocionales: Gusto de poder cuidar su vehiculo de una forma
adecuada, prolongar la vida util de este por medio de los mejores productos.

e DOLORES:

1. Resultados No Deseados: Malos productos que dafian o acortan la vida util del
vehiculo, y que se deban cambiar mas rapido representando mas gastos.

2. Obstaculos: No poder tener control sobre el vehiculo en términos de que el
conductor lo lleve a otros lugares.

3. Riesgos: No poder manejar de manera apropiada el mantenimiento predictivo, y
afectar tiempos que se buscan mejorar.

e ALEGRIAS:

1. Alegrias Requeridas: Lugar adecuado para que se realice el debido mantenimiento
preventivo.

2. Alegrias Esperadas: Exclusividad en el servicio, acercamiento del propietario a su
vehiculo funcionalmente.

3. Alegrias Deseadas: Menor tiempo requerido. Alta calidad en los productos.
Personal altamente calificado y preparado para realizar el servicio completo.

4. Alegrias Inesperadas: Mantenimiento predictivo por medio de un anélisis donde se
tenga en cuento el precio, los kilometros, y los productos o repuestos necesarios o a
cambiar.

PROPUESTA DE VALOR:

e PRODUCTOS Y SERVICIOS: Ofrecer un servicio que reiina en un mismo
lugar todos los procedimientos necesarios para el mantenimiento preventivo, los
cuales pueden incluir el cambio de aceite, filtros, pastillas de frenos, entre otros
procedimientos. Para mejor manejo del servicio se ofrecera la bitacora del
mantenimiento predictivo y el control més cercano del vehiculo, todo es
personalizado gracias al perfil creado para cada vehiculo, manteniéndolos en el

mejor estado, aumentando el ciclo de vida productiva y minimizando costos.
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e ALIVIADORES DE DOLORES: Oftrecer productos que sobresalgan por su
calidad y dar un servicio en que los clientes se puedan identificar con é€l.
Dedicarse a llevar de manera adecuada la bitacora para el mantenimiento
predictivo y tener una comunicacion mas cercana con el conductor y el
propietario para poder tener cada detalle del vehiculo conociendo que no puede
estar siempre en la serviteca,

e CREADORES DE ALEGRIAS: Generar tranquilidad y alegria al momento de
que vivan la experiencia del servicio de la serviteca, denotando que este es a
nivel de un concesionario con precios justos, que busca alargar la vida 1til de los
vehiculos por medio del producto de mas alta calidad mejorando la
productividad de cada uno de estos.

Figura 12 - Lienzo de propuesta de valor

El lienzo de la propuesta de valor

POENRla de vk SeTeo de mMercen

Ofrecer roducis que sbresigan pec

T —— wa cabdady dar un verdcsa en que ke
i ORervies se puedan iertifcr con e,

Duchcarse a brvar de marers sdeciads

la beicora para ol manterdéento
POODCTE ¥ DS U COMUNKA0EN Mis
carcara con ol conductor y el propietars:
P pOO eney (IR detate sl
vetvcalo carockndo que 1o puede sete
SHATEee €N b Senvieca.

Fuente: La Propuesta de Valor. Qué Es, como disenarla y ejemplos (2020) Guillermo
Fuentes. Available at: https://guillermofm.com/propuesta-de-valor/ (Accessed:

October 10, 2022).
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5.2. Blueprint de servicios

Para obtener la satisfaccion de nuestros clientes se realizan procesos tanto internos
como externos. Nuestros servicios no requieren de solo un proceso, si no de procesos
complementados que se apoyan con otros para finiquitar los requerimientos del cliente y las
necesidades del vehiculo. En el cuadro adjunto a continuacion se especifican nuestros

procedimientos generales para que nuestra serviteca funcione.

Figura 13 — Blueprint Procesos Soluciones Majurava S.A.S.

Physical Step 1 Step 2 Step 3 Step 4 Step 5 Step 6 Step 7 Step 8
Evidence

Customer
Actions

Acepta
el
proceso.

Front of \
Stage Interactions

Back of
Stage Interactions

Support —_— ‘

Processes Orden
de de

servicio. productos.

Fuente: Miro: Service BluePrint, diligenciado.
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6. Estrategia financiera

6.1. Margen de contribucion por producto o servicio
Actualmente manejamos nuestros precios bajo un margen del 30%, el cual segun un
estudio realizado previamente corresponde al porcentaje ideal para la sostenibilidad
economica de los gastos de la empresa, adicionalmente con este margen quedamos
competitivos en el mercado y nos da un margen de contribucion para las metas internas

sostenidas.

Cabe resaltar que es en este margen no se incluye el precio de la mano de obra, este
se cobra de forma adicional, un precio estdndar y se establece en cada factura de los
servicios prestados. Por otro lado, me gustaria mencionar que tanto el costo como el
precio cuentan con un porcentaje adicional que corresponde al 19% tanto en la compra

de los productos requeridos en cada servicio como en la venta de estos.

Figura 14 — Analisis de costo y precio de los productos en inventario

UNIDAD COsSTO PRECIO
HCA 50701 $ 33.320 | § 49.647
HCX 7041 $ 44587 | § 66.435
HCX94143479 $ 13483 | § 20.089
HCX 7716 $ 48.264 | § 71.913
HCP 8970 $ 26.967 | § 40.180
HP 200 $ 18.720 | § 27.893
HCAMA70A $ 27221 [ § 40.560
2010 $ 12272 [ § 18.286
HCP1940 $ 15267 | § 22.747
$ $
$ $
$ $
$ $
$ $
$ $
$ $
$ $

HCX 8187 24.528 36.547
HCX 1T70(franiq) 27.044 40.295
HCF 10475 (Franiq) 61.978 92.347
HCX 3757 44.587 66.435
HCX ev 280 (franiq) 87.028 129.672
HCP 8091 30.107 44.859
HCP 8221 23.366 34.815
Mobil 4.250.000 6.332.500

Fuente: Elaboracion propia.
6.2. Punto de equilibrio en unidades y dinero por producto
Mensualmente, se necesita realizar un total de 62 cambios de aceite para que Soluciones
Majurava S.A.S se encuentre en punto de equilibrio, mediante la venta de productos y

servicios para que se pueda responder con los diferentes egresos que aparecen.
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Para estos se necesita de varios clientes que adquieran la propuesta de valor,
conociendo que en este mercado las marcas son conocidas y no se atreven muy seguido a
experimentar. Adicional un cambio en la gestion de la empresa por medio de un cambio en
los procesos, donde el objetivo principal es el tiempo. Procesos realizados bajo los

estandares de un concesionario bajo tiempos cortos y precios justos.

Actualmente realizamos un promedio de 45 cambios de aceite a mes, lo cual este
analisis del punto de equilibrio nos lleva a los cambios que se deben hacer en la empresa
tanto internos como fisico para llegar a ese punto deseado, para que la empresa se vulva

mas rentable cumpliendo el papel de ser lider en la zona Sabana centro.

6.2.Estados de resultados
Se elabora un estado de resultados para observar la informacion relativa a la
administracion del negocio en el periodo del afio 2021, asi mismo para observa las
utilidades o perdidas que hemos tenido en el afio contable mencionado.

Figura 15 — Estado de resultados Soluciones Majurava S.A.S

. Mov. 02/01/2021 a 31/12/2021 Saldos a 31/12/2021
Nombre - -

Débitos Créditos Saldo actual
INGRESOS $ - | § 96913263 (S 96.913.263
Operacionales s - | § 96682347 (S 96.682.347
Comercio al por mayor y al por menor s - | § 96682347 |8 96.682.347
Mantenimiento, reparacién y lavado de vehiculos automotores s - | s 7.199.568 | -§ 7.199.568
Venta de otros productos s - | § 89482779 |8 89.482.779
No operacionales s - | s 230.916 |-§ 230.916
Financieros s -8 230.916 |8 230.916
Descuentos comerciales condicionados b3 -8 230.916 |-§ 230.916
GASTOS § 22681788 § s 22.681.788
Operacionales de administracion § 22681788 § - |8 22.681.788
Honorarios $ 20000000 § - 18 20.000.000
Otros $ 20000000 § - 18 20.000.000
Arrendamientos s 2235126 § -8 2.235.126
Equipo de oficina s 2235126 § -8 2.235.126
Servicios § 446662 | § - |8 446.662
Aseo y vigilancia s 446662 | § - |8 446.662
COSTOS DE VENTAS § 72666773 § - 183 72.666.773
Costo de ventas y de prestacion de servicios § T72666.773| § § T72.666.773
Comercio al por mayor y al por menor § 72666773 § s 72.666.773
Venta de otros productos $§ 72666773 § - |8 72.666.773
Total Ingresos : $ - |8 96913263 § 96.913.263
Total Egresos : -§ 95348561 | § - |8 95.348.561
Resultado ¢jercicio : - 95348561 |8 96913263 § 1.564.702
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Fuente: Descargo de la plataforma Contapyme

6.4. Balance general
Por medio del balance financiero constituido a continuacion se visualizaron todos
los gastos y costos que se generaron en el aio contable del 2021, con base a esta
informacion se puede analizar la empresa desde unos ejercicios financieros, ademas una
forma vital para el manejo de la empresa.

Figura 16 — Balance General Soluciones Majurava S.A.S

30V11/2020 Mov. 01/12/2021 a 31/122021 Saldos a 31/12/2020
Noabee Saldo Amt. Débios Crédinos Saldo acoml
ACTIVO $ 197079561 | S 139.740875| S 269462001 S 67458438
Dispoaible $ oo |s  msosisn|s 1s4di00m0fs 646723
Caja S 2000502 |S 135051911 S  154410080] § 4671
Caj general $ 20004502 | $  135051911| § 154.410.050| § 646723
Dewdores ( CxC ) s usosisn| s s usosisnf s
Chenses s usosisn| s -[s nsesisnf s
Nacxeaks $  nsosisn] s - s nsesisu]s -
Iavestarios $  erins|s 4658964] S HE 66.811.712
Prodctos termmados $ 62122748 | § 4.658964] S S 66811.712
Produects manufacesrados s 6112748 | § R tad I B S6811.712
PASIVO -$ 1541243531 § 155300993 | § 45515566].8 44338926
Proveedores S 146085 093[ S 1s1e00689) S s515566) s
Nacioeales $ 160ss o3]S 1s1e0ess| s s$515566] § .
Cuentas por pagar $ $ S 40000000[-8 40,000,000
Cuentas commientes comerciakes $ HIE - |S do000000]-S 40,000,000
lmpeesios, gravimenes y asas -$ $229829( $ 50503 | § $ 4338926
Impesesio sobee las ventas por pagar -$ $22989( 8 50503 | § $ 4338926
IVA gescrado en mgrescs K3 oossns| § BB s 9968 218
Ingresos com IVA 19% -$ 9968 23] § BB HE 9.968 238
IVA pagado en egrescs $ 4738409 | § w050 § HE 5629312
Pagado com IVA 19% $ 4.738409 | § 50503 | § $ 5629312
Obligaciones hboraks -$ 285431 S 2809431] § $
Salarios por pagar -$ 2509431] § 2809.431] § $
Salarios por pagar -5 2809.431] § 2309.431] § BB -
PATRIMONIO S 410852088 20000000] S &4301]-8 23119509
Capial social S 2000000] S $ $ 20,000,000
Aportes socikes S 2000000] $ $ $ 20,000,000
Cuotas o partes de mterés social S 2000000] § s HE 20.000.000
Resakados del ejercicio S NOSSAS|S 20000000 S 64301]-8 3.119.509
Utibidad del ejercicio S Nossus|s 2000000]S &4301]-8 3119509
Utibidad del ejercicio -$ 23085208| § 20.000000| $ &4301].8 3119508
TOTAL ACTIVO : $ 197179461 | S 139740875 S 269462001| S 67458435
TOTAL PASIVO : -$ 1541243531 § 155300993 | § 45515566 ].8 44338926
TOTAL PATRIMONIO : -$ 43085208 § 20.000.000| $ 64301 ]-8 23.119.509
$ - s - § - | s -
PASIVO + PATRIMONIO : -$ 197.179561| § 175300993 | § 45579867 | .8 67458435
s s s s B
Resakado ejercicio $  noss2s|s 2000000[-8 64301 ] § 3119509

Fuente: Descargado de la plataforma Contapyme

6.5. Indicadores financieros

Figura 17 — Analisis Financiero Soluciones Majurava S.A.S

ANALISIS FINANCIERO

RAZON CORRIENTE 5,920216414

ROA -0,046243421
ROE 0,134929718

PRUEBA ACIDA 4,452329327

APALANCAMIENTO TOTAL |[1,917814375

CAPITAL DE TRABAJO -0,657277718
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Fuente: Elaboracion propia.

Teniendo en cuenta la tabla adjunta anteriormente, al empresa Soluciones Majurava se
encuentra en el estado de rentabilidad por el cual se deben tomar medida a partir de este
momento, segun los indicadores de liquides a corto plazo se puede cumplir con las
obligaciones pero analizandolo desde un aspecto a largo plazo no cuentan con esta
capacidad e incluso observamos que tener un negativo en el indice de capital de trabajo
puede repercutir a futuro en la liquidez de la empresa y en las obligaciones con terceros.

Por otro lado, los indicadores de rentabilidad nos indican que a la fecha y su pequefia
trayectoria no se encuentra rentable, aunque su rendimiento en los fondos propios es
superior al de los activos puede ocasionar problemas en la sostenibilidad en la empresa a
futuro.

1. Razdn corriente: La empresa en capacidad de cumplir con sus obligaciones a corto

plazo.

2. ROA: La empresa actualmente no es rentable.

3. ROE>ROA mayor rentabilidad financiera.

4. Prueba acida: Soluciones Majurava esta en la capacidad para cumplir con sus

obligaciones a corto plazo.

5. Apalancamiento total: La compaiiia no cuenta con capacidad de cobertura de

obligaciones con terceros.

6. Capital de trabajo: Los pasivos corrientes son superiores a los activos corrientes,

aunque los activos corrientes son los suficientes para operar, si no se actua en

momento a largo plazo se puede evidenciar un problema de liquidez en la empresa.
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