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RESUMEN EJECUTIVO 

 

La idea de negocio de este proyecto consiste en el 

acondicionamiento de automóviles para discapacitados, más concretamente dirigidos a 

parapléjicos, en el cual se implantaran sistemas de acondicionamiento no existentes en 

Colombia y teniendo de ejemplo, modelos existentes en países como México o España, 

para  brindar una mejor calidad de vida al cliente potencial interesado. 

 

El proyecto consiste en el ensamblaje y venta de tres 

productos para el acondicionamiento del automóvil:  a) Una plataforma para el ingreso 

y salida de la silla de ruedas, b) Una silla robótica que ayuda al usuario a bajar al nivel 

del suelo y subir al nivel de la silla del conductor y c) Un sistema de manejo del 

automóvil por medio de  botones y palancas en el timón, tipo Formula 1 cuyos modelos 

están basados en sistemas implementados en España y México y que aún no son 

conocidos en  Colombia. Con esto se mejorara la movilidad de los  parapléjicos que 

utilizan o conducen  vehículos para transportarse. 

 

Puesto que es importante establecer  el nicho de mercado a 

atender y los lugares de la  ciudad donde este se puede concentrar,  se hizo la 

respectiva investigación de mercado, comenzando por las personas discapacitadas, 

centrándose básicamente en personas con movilidad disminuida en brazos y piernas, 

luego se estableció en Bogotá la cantidad de parapléjicos y por ultimo enfocarse en 

este tipo de personas, de estratos 4,5 y 6 de las localidades de Usaquén y Chapinero 

con capacidad de pago y que estuvieran activas laboralmente para que pudieran  

adquirir los  equipos o productos. Este nicho de mercado inicialmente lo constituyen  

3.495 personas. 

 

La competencia que se tendría con este proyecto serían 

modelos rudimentarios que consisten en palancas conectadas a los pedales del 
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automóvil. Estos sistemas de palancas, son de bajo costo si se comparan  el valor de 

los equipos  que se instalarían. Cuyo valor es elevado en comparación a la 

competencia nacional, puesto que  el precio de venta al público de  la Silla Robótica es 

de  $ 1’609.400, la Plataforma $ 2’076.100 y Sistema de Manejo $ 4’610.450. Por lo 

tanto, es necesario  diseñar diversas estrategias para atraer a clientes potenciales y ser 

una empresa prometedora. 

 

Para el acondicionamiento y ensamblaje de de los equipos, 

se contara con el proveedor Smart Energy Development  el cual brindara las 

herramientas y materiales necesarios. Este proceso de acondicionamiento y 

ensamblaje, comienza desde la llegada del automóvil al local hasta las pruebas finales 

para la entrega al cliente. La empresa tendría capacidad una anual de instalación de 

246 unidades o equipos, para lo cual se contara con dos ensambladores, un ingeniero 

de sistemas y un ingeniero  mecatrónico. Este personal operativo, trabajará  en  un 

local ubicado en el barrio Toberin; en el área administrativa se contara con  un gerente 

administrativo  apoyado de una secretaria para las labores gerenciales  de la empresa, 

y dos vendedores que se encargaran de recibir y despachar a los clientes, mostrar el 

producto a clientes potenciales que se pueden interesar por este y estar pendientes de 

las labores de caja y facturación de las ventas. 

 

Las ventas, costos-gastos y utilidad neta del proyecto desde 

el año 1 hasta el año 5 se detallan a continuación: 

1Fuente: Elaboración propia con base en estados de resultados página 84 
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Con  proyecciones positivas debido al auge del proyecto y a 

la inversión para empezar el negocio, se tendría una TIR del 56% , que hace referencia 

a un  nivel de riesgo para los inversionistas, pero al mismo modo el retorno será 

elevado.



 

1 
 

INTRODUCCIÓN. 

 

Este plan de negocio busca apoyar una gran cantidad de clientes 

potenciales  parapléjicos para que puedan  tener una alternativa en sus desplazamientos y que no 

dependan de nadie para  movilizarse. Esto también ayudara a su autoestima si  sienten que se  

pueden valer por sí mismos,  mejorando su  calidad de vida  a través de un sistema de equipos 

acondicionados a automóviles  para que  ellos se transporten por cuenta propia. 

 

En este proyecto se  plantea la necesidad de movilidad autónoma que  tienen los 

parapléjicos y  se brinda una solución acorde con los avances tecnológicos, haciendo un 

gran aporte social, realizando un cambio de cultura en los bogotanos al ver una de estas 

personas manejando por sus propios medios. En  un futuro poder incursionar con este 

tipo de soluciones en el transporte público para llegar a aquellas personas que no tienen la  

suficiente capacidad  económica, brindándoles mayores oportunidades laborales 
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JUSTIFICACIÓN. 

 

En Colombia se han hecho diferentes avances para las personas 

discapacitadas, como en el transporte público (transmilenio), en las nuevas construcciones que 

cumplen requisitos específicos de acceso para ellos. En la Alcaldía Mayor de Bogotá hacen 

referencia que en el año 2.011 se  invirtieron $4.400 millones en el funcionamiento de 18 nuevas 

rutas de transporte para pacientes con algún tipo de discapacidad que requieren acceder a 

programas de rehabilitación en diferentes instituciones de la red distrital de salud (Imagen a 

continuación de la ruta).2 

Imagen 1.La ruta de la salud. 

3 

La imagen anterior es un programa liderado por la Alcaldía Mayor 

de Bogotá; consistente en  el servicio gratuito de transporte para pacientes con discapacidad, 

con  amplia  cobertura (que se encuentra en el portal de la ciudad de Bogotá) donde explica 

“la ruta de la salud”: 

Para facilitar la atención, calidad y acceso a los servicios de 

salud para la población más pobre y vulnerable, la Secretaría Distrital de 

Salud creó en los Hospitales de la red pública, "La Ruta de la Salud", vehículos 

de transporte colectivo para uso exclusivo de maternas, población en condición 

                                            
1. Alcaldía mayor de Bogotá. (2010, 4 de Noviembre) En el portal de la ciudad de Bogotá.  Articulo  “servicio 

gratuito de transporte para pacientes con discapacidad amplía su cobertura”, Disponible de  
http://www.bogota.gov.co/portel/libreria/php/x_frame_detalle.php?id=43638 

3 Ibídem 
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de discapacidad, adultos mayores, menores de 5 años y madres después del 

parto que ofrece un servicio de transporte gratuito entre los diferentes puntos 

de atención de la red para la atención ambulatoria.4 Ibídem 

 

Este plan de negocio concuerda con  la Alcaldía en el sentido de  

mejorar la calidad de vida de las personas discapacitadas, dándoles movilidad con autonomía. 

 

Determinando las diferentes fases para establecer la viabilidad del 

proyecto, se hará un aporte al parapléjico brindándole facilidad en la movilidad; además se 

obtendrá una experiencia en establecer las fases del plan de negocio; aplicando las diferentes 

ramas de administración de empresas. 

 

Analizando el mercado, se observó que hay una competencia 

indirecta con el taller mecánico porque tiene conocimiento frente al tema; pero se diferencia 

de la propuesta, porque no se especializa en modificaciones de  automóviles para parapléjicos, 

utilizando tecnología avanzada y no se encontró una empresa establecida para este nicho de 

mercado. 

. 
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1. Objetivos 

 

1.1 Objetivo General: 

Formular un plan de negocios para el montaje de una empresa 

especializada en la adaptación de automóviles para parapléjicos, ubicada en Bogotá proyectado 

para iniciar labores en el año 2013. 

 

 

1.2 Objetivos Específicos: 

 

 Realizar el estudio de mercadeo para determinar la demanda y clientes potenciales. 

 Establecer requerimientos técnicos para obtener conocimiento sobre  herramientas y procesos 

necesarios en la adaptación  y ensamble  del sistema de acondicionamiento al automóvil. 

 Determinar la estructura organizacional y legal para tener un orden de las funciones y cargos 

que desempeñaran las personas en la empresa, además de tener conocimiento de los 

compromisos y limites que se deben tener con entidades del estado (DIAN, Cámara de 

Comercio, Ministerio de Transporte, entre otros) 

 Establecer viabilidad financiera  para determinar si el proyecto resulta o no rentable. 

 

 

 

 

 

 

 



 

5 
 

Marco Referencial 

 

Marco Teórico: 

En Colombia la movilidad es una barrera para los discapacitados  

por las obras públicas y privadas sin acceso a estos, entre otros factores. Aún así, es un derecho 

consagrado por la  Corte Constitucional  en su sentencia T-553/11 la cual dice:  

 

…ha protegido el derecho a la accesibilidad física, en su 

manifestación del derecho a la libre locomoción, ordenando a las entidades 

accionadas que elaboren un plan mediante el cual se garantice gradualmente el 

goce efectivo de este derecho, atendiendo a su carácter programático. De los 

fallos puede colegirse que esta Corporación ha protegido en varias 

oportunidades los derechos fundamentales a la igualdad, dignidad humana y 

libre locomoción de las personas en situación de discapacidad, ante la falta de 

garantía de acceso físico a las instalaciones que prestan un servicio público, 

pero cabe advertir que también ha sido enfática en afirmar, de acuerdo con el 

contenido de la Ley 361 de 1997, que la eliminación de las barreras 

arquitectónicas también compromete a las edificaciones de carácter 

privado…”5.  

 

Aunque en el país se ve un incremento en las estadisticas que se 

han realizado, la conciencia del ciudadano Colombiano frente al problema de la movilidad de los 

discapacitados, esta teniendo un cambio de enfoque, ofreciendoles ayuda, por medio de las 

mismas alcaldias. Un ejemplo  es la Alcaldia de Bogota con “la ruta de la salud” anteriormente 

explicada, e incluso personas privadas crean ONG exclusivas para ayuda a  los discapacitados, 

como El Comité de Rehabilitación que tiene procesos para la inclusión social de personas con 

discapacidad como es el proyecto promoción y formación técnica que busca: 

                                            
4. Corte Constitucional de Colombia. Sentencia T-553/11  (2011) Derecho a la accesibilidad física derecho a la 

libertad de locomoción de personas en situación de discapacidad. Recuperado 19/03/2012. 
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 “Con el apoyo de la Fundación Grupo Nacional de 

Chocolates y la Fundación CESDE… responder a las dificultades de ubicación 

laboral de la población con discapacidad en edad productiva y a las tendencias 

del mercado laboral. Está orientado a brindar oportunidades a personas con 

discapacidad física e intelectual, entre 17 y 30 años, para que completen su 

educación básica secundaria o mejoren sus competencias técnicas en un oficio”6.  

 

También se observa este cambio de cultura en una iniciativa del 

Fondo de prevención vial (FPV) “interesado en entender qué sienten, cómo se comportan los 

colombianos y qué opinan frente a las normas de tránsito llamado inteligencia vial ”7 Fondo de 

prevención vial. Ministerio de transporte y de protección social. Página principal de inteligencia 

vial, información de seguridad vial. Disponible en internet < http://www.inteligenciavial.com/> 

. 

Gracias a lo anterior se estan observando casos de superación como 

los 40 emprendedores discapacitados por accidentes laborales los cuales: 

 

 “se formaron en el desarrollo de habilidades gerenciales, lo 

cual les permitió a 21 de ellos, finalizar su ciclo con la creación de la 

"Cooperativa Multiactiva Discapacitados Confuturo", dedicada a la producción 

de alimentos de panadería y a la comercialización de refrigerios para pequeñas 

y medianas empresas”8. Alcaldía mayor de Bogotá. Certificados 40 

emprendedores discapacitados por accidentes laborales. Disponible en internet < 

http://www.bogota.gov.co/portel/libreria/php/frame_detalle.php?h_id=43056> 

 

 

                                            
5. El comité de rehabilitación. (30/11/2011).Proyectos de ayudas técnicas y RBC. Proyectos. Recuperado 

de http://www.elcomite .org.co/index.php?option=com_content&view=article&id=63&Itemid=83. 
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Marco Conceptual:  

“En Colombia con anterioridad a la Constitución de 1991, 

se habían dado algunas disposiciones con respecto a la discapacidad; sin 

embargo, a partir de la expedición de la Carta Magna, se ha venido 

consolidando un marco jurídico que determina los derechos de la población 

con discapacidad y, al mismo tiempo, las obligaciones del Estado y la 

sociedad para con ellos”9; Consejería presidencial de programas especial. 

Legislación en discapacidad. Recuperado de http://cppe.presidencia.gov.co 

/Home/Proteccion/Paginas/Legislacion.aspx 

Como lo señalan los artículos 13 y 47: 

 “todas las personas nacen libres e iguales ante la ley, 

recibirán la misma protección y trato de las autoridades y gozarán de los 

mismos derechos, libertades y oportunidades sin ninguna discriminación por 

razones de sexo, raza, origen nacional o familiar, lengua, religión, opinión 

política o filosófica. El Estado adelantará una política de previsión, 

rehabilitación e integración social para los disminuidos físicos, sensoriales y 

psíquicos, a quienes se prestará la atención especializada que requieran”10. 

Consejería presidencial de programas especial. Legislación en discapacidad. 

Recuperado de  http://cppe.presidencia.gov.co/Home/Proteccion/Paginas/ 

Legislacion.aspx 

 

Los anteriores articulos se relacionan con el plan de negocio por la 

finalidad buscada, la igualdad para todas las personas,  sin discriminación a las personas 

discapacitadas. Las palabras claves siguientes serviran para un mayor entendimiento del proyecto 

y sus objetivos. 
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Se entiende por discapacidad, la dificultad para desarrollar tareas 

cotidianas,  por un trastorno en las facultades físicas o mentales. Las personas que tienen un 

defecto o un daño físico o mental que les impiden hacer ciertas actividades. 

 

Puntualmente el proyecto se enfocara a un grupo especifico de 

minusválidos que son los parapléjicos personas  que sufren parálisis más o menos completa de 

partes simétricas: de ambos miembros superiores (paraplejía superior, cervical o braquial –de los 

brazos-), o de los miembros inferiores (paraplejía inferior o crural –de las piernas-); o de unos y 

otros (paraplejía braquiocrural, más comúnmente llamada tetraplejía). Pero mayormente se usa 

este término para denominar la parálisis de las dos extremidades inferiores. 

 

Con el proyecto se buscara mejorar tanto la movilidad que es la 

capacidad que tiene una persona  para poder ir de un lugar a otro, como  también la calidad de 

vida que significa las condiciones en que vive una persona que hacen que su existencia sea 

placentera y digna, o esté llena de  aflicción.  

El proyecto consiste en el acondicionamiento (preparar o arreglar 

algo para alcanzar una meta o cumplir con un objetivo) de automóviles para este tipo de 

personas, combatiendo el desempleo y la discriminación que se basa en el trato de inferioridad a 

una persona o colectividad por causa de raza, origen, ideas políticas, religión, posición social o 

situación de discapacidad. 

 

Para esto se contara con el acondicionamiento de uno o varios de 

los siguientes equipos en  los automóviles, para mejorar la movilidad autónoma de los 

discapacitados: 

 

Plataforma: Diseñada para que el parapléjico ingrese  en su  silla 

de ruedas al automóvil,  a un vehículo  tipo van o a un  4x4, en donde se tiene el espacio para que   

pueda conducir sin bajar ni desarmar su silla. 
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Silla robótica: En la plataforma para el conductor, se realiza con 

un mecanismo simple de polea que obtiene la fuerza del motor del automóvil,  para situar al 

conductor al nivel de la silla de ruedas o a nivel del puesto para conducir. 

Sistema de manejo: Es un sistema que permite a la persona 

parapléjica manejar desde el timón y solamente con las manos, a través de un joystick (palanca 

de mando de dos o tres ejes) para la dirección y botones para acelerar, frenar y hacer el cambio 

de velocidad, teniendo mayor facilidad para manejar al estar este sistema a la misma altura del 

timón original del automóvil. 

 

Marco Metodológico:  

Nivel de investigación: Para el desarrollo del plan de negocio se 

realizara una investigación descriptiva, mediante encuestas analizando el comportamiento de 

personas parapléjicas; La información que se tendrá, se recopilará y se analizará para obtener 

conclusiones que permitan  ayudar al desarrollo de los objetivos específicos antes ya 

mencionados. 

 

Diseño de investigación: Se contara con fuentes primarias para 

recopilar la información necesaria; mediante  investigación de campo, se realizaran encuestas 

con clientes potenciales, y personas con conocimientos del tema, y también se contaran con 

fuentes secundarias  como información de internet en páginas especializadas en el tema, que 

tengan datos sobre el sector como el DANE, la cual brinda  información de la población que 

permitirá ubicar o concentrar  geográficamente el proyecto. 

 

Para el desarrollo de la parte técnica, se tendrán en cuenta 

referencias de empresas que se dediquen al “core” del plan de negocios, como en España, 

México, entre otros. El estudio legal se realizara por medio de las diferentes leyes que tenga 

requerimientos de creación de empresas, y normas que ayuden o tengan una barrera de entrada 

para empresas como esta. 
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La estructuración del estudio financiero se realizara después de 

establecer el estudio de mercado, técnico, legal y organizacional; ya que por medio del mercadeo 

se conocerá un estipulado en ventas, la estructuración organizacional, los empleados que se van a 

necesitar y que se va a pagar. 
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2. Estudio de Mercado.  

 Objetivo: Realizar el estudio de mercadeo para determinar la demanda y clientes potenciales. 

2.1 Investigación de Mercados  

2.1.1 Análisis del sector 

Este plan de negocio según el código CIIU es la división 50; 

“comercio, mantenimiento y reparación de vehículos automotores y motocicletas, sus 

partes, piezas y accesorios; comercio al por menor de combustibles y lubricantes para 

vehículos automotores. Grupo 502 mantenimiento y reparación de vehículos automotores, 

clase 5020”11.  

 

Se realizara un estudio del sector por medio de cifras realizadas por 

el DANE (Departamento Administrativo Nacional de Estadística), en donde se desarrolla el 

sector (servicios de reparaciones de automotores, de artículos personales y domésticos) en tablas 

frente al PIB, teniendo en cuenta el valor agregado que estos aportan. La tercera tabla desglosa 

los departamentos del País, y se subrayo Bogotá porque el proyecto se iniciara en esta ciudad, 

cuya información más reciente en la página del DANE son datos de Marzo del 2010. 

 

 

 

                                            
10. Departamento administrativo Nacional de Estadística. ( 2012). Clasificación industrial internacional 

uniforme de todas las actividades económicas revisión 3.1. adaptada para Colombia. Recuperado 

de  http://190.25.231.249/ aplicativos/sen/aym_ index.php?url_pag=clasificaciones_ciuo&alr= 

&cla_id=2&cla_ cod=5020&div_id=50&gru_id=104&cla_ide=750&url_ sub_pag=_05&alr=& 
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Cuadro 2.1. Valor agregado sector comercio. Miles de millones de pesos  

12 

Departamento Administrativo Nacional de Estadística. Anexos_oferta_10_B2005_III_2011. 

Cuadro 23. 
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Cuadro 2.2. Valor agregado sector comercio. Variación anual % 

13  

 

En el cuadro anterior, se observa el sector en que se pertenece 

(servicios de reparación de automotores, de artículos personales y domésticos), con la 

participación en los años 2008, 2009, 2010 y 2011, por trimestre, con un comportamiento en 

crecimiento desde el penúltimo año. 

 

 

 

 

 

                                            
12. Ibídem. Cuadro 24 
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Cuadro 2.3. Cuentas Departamentales-Colombia. Año 2010 

14 

Departamento Administrativo Nacional de Estadística. Ramas_actividad_2010. Dirección de 

síntesis y Cuentas Nacionales. Cuentas Nacionales Departamentales de Colombia. 

 

Las anteriores tablas se demuestran el comportamiento del sector 

por tiempo y por los diferentes departamentos, observando el porcentaje que aporta al PIB. 

 

El sector tiene un aporte inferior al PIB a nivel Nacional del 1,05% 

y en Bogotá del 1,25% según las cifras de la tercera tabla, también se planea tener el inició 
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del proyecto en la capital de Colombia, en donde es la mayor contribución o participación el 

cual a precios constantes es de $1.394.000.000. 

 

Aunque las dos primeras cifras dan el comportamiento del sector 

frente al PIB trimestralmente, se observa el aumento de los últimos 4 años (2008-2011), de 2 

y 4%  respectivamente; se concluye que el sector se encuentra en la etapa de introducción en 

el mercado porque el nivel de ventas es bajo y la competencia  es limitada en el caso de este 

plan de negocio. 

Se observa en las tablas anteriores, que el sector es directamente 

proporcional al PIB del país, teniendo crecimiento al mismo ritmo que el producto interno bruto. 

Las expectativas para el próximo año según el ministro de hacienda Juan Carlos Echeverry de 

que la economía colombiana aumente el 5,1% 15 Revista Dinero. Gobierno reduce proyección del PIB. 

Publicada el 18 de Noviembre del 2011Recuperado de http://www.dinero.com/actualidad/economia/ 

articulo/gobierno-reduce-proyeccion-pib-para-2012/139849 

 

Con lo anterior, se entiende que el sector de mantenimiento y 

reparaciones de automotores, Según la revista dinero “tendrá un comportamiento como el año 

anterior, el cual tuvo un crecimiento del 4,4% en las ventas según Luis Carlos Villegas 

presidente de la ANDI”16  Vanguardia. Proyección del crecimiento del PIB. Disponible en 

internet <http://www.vanguardia.com/historico/75647-proyeccion-de-crecimiento-del-pib-es-de-

52> 

 

2.1.2 Análisis del mercado 

El mercado de este proyecto o los clientes “usuarios” 

potenciales son aquellas personas con discapacidad permanente para caminar o moverse y 

con ingresos adecuados para obtener un automóvil con los equipos acondicionados para 

mejorar su movilidad. 
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Se observarán diferentes cifras sobre personas discapacitadas, 

como la discriminación por sexo (masculino y femenino),  parapléjicos que  sufrieron el 

conflicto armado, el estrato, discapacidad que se posee y el sitio o ciudad donde viven, entre 

otros factores. 

Cuadro 2.4. Población con registro. Sexo, según estrato de la vivienda 

17 
Departamento Administrativo Nacional de Estadística. Población con registro para la 
localización y caracterización de las personas discapacitadas. Cuadro 15. 

 

En la anterior tabla, el proyecto quiere demostrar el enfoque del 

mercado en los estratos 4, 5 y 6 por el nivel de ingresos que poseen las personas discapacitadas. 

Las cuales son un total de 6.991 para tener en cuenta en el plan de negocio. Se incluirá el estrato 

3 ya que cuenta con un 38% del mercado,  en la fase 2 del proyecto, que iniciaría en el octavo 

año de haber empezado el plan de negocio. 

 

                                            
. 
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Cuadro 2.5.Población con registro. Por conflicto armado, según distrito y localidades. 

18  

El proyecto se enfocara en dos localidades que son Usaquén y 

Chapinero, se eligen estas localidades por tener mayor población de discapacitados en los 

estratos 4, 5 y 6; se escoge esta población, porque es equivalente la cantidad de clientes 

potenciales con la oferta que este plan de negocio tiene, por ende en las primeras etapas de 

operación de esta idea de negocio, no se visualizo el 1, 2 y 3 para evitar sobredemanda. 

Cuadro 2.6. Población con registro. Área de residencia y sexo, según grupos de edad 

19  

                                            
17. Ibídem. Cuadro 43 
18. Ibídem. Cuadro 1 
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En la anterior tabla se observa el rango de edad discapacitados que 

pueden estar activos laboralmente, puesto que son clientes potenciales para el plan de 

negocio; el cual va desde 30 hasta 54 años de edad que tienen los usuarios del servicio que se 

prestaría. 

Cuadro 2.7. Población con registro. Área de residencia y sexo, según  origen de la 
discapacidad 

20 

 

En esta tabla se ve el origen de la discapacidad, pero lo que se tiene 

en cuenta es el lugar  donde vive y que quede cerca de la ciudad como el rural disperso y el 

centro poblado, identificado con el color azul. 

                                            
19. Ibídem. Cuadro 4 
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Cuadro 2.8. Población con registro. Por estructura o funciones corporales que presentan 
alteraciones, según localidad 

21  

 

En esta oportunidad se encontraron diferentes discapacidades en 

cada una de las localidades; como anteriormente se dijo, se tendrá en cuenta Usaquén y 

Chapinero dando un total de 29.910 personas con discapacidad. El proyecto se enfoca en la 

limitación del movimiento de las piernas en donde se encuentran 5.523 personas las cuales son 

usuarios potenciales. Al iniciar el proyecto se enfocara en esta discapacidad, ya que personas 

ciegas y/o sordas no manejan, las personas que les hace falta una extremidad superior, con 

prótesis pueden tener la capacidad de manejar; pero los que tienen dificultad en la movilidad de 

las piernas, si tienen problemas al manejar un automóvil. 

                                            
20. Ibídem. Cuadro 3 
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Cuadro 2.9. Población con registro. Nivel educativo alcanzado 

22  

 

En la anterior tabla se observa el nivel de estudios de las personas 

discapacitadas, donde se encuentra desde preescolar incompleto hasta postgrado completo. El 

plan de negocio se enfocara en las personas con limitación del movimiento de piernas que tengan 

estudios universitarios sin título-con título y postgrados incompletos o completos, ya que tienen 

más probabilidades de revincularse laboralmente, adquiriendo ingresos estables. 

Cuadro 2.10. Población con registro. Actividad económica realizada 

23  

 

                                            
21. Ibídem. Cuadro 19 
22. Ibídem. Cuadro 20 
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En la anterior tabla se observa resaltado en azul a las personas 

discapacitadas con limitaciones de movimiento de piernas, teniendo en cuenta cuales actividades 

económicas realizan estas personas (trabajando, Incapacitado permanente para trabajar, con 

pensión, estudiando, recibiendo renta y pensionado o jubilado). Para el plan de negocio, esto es 

importante porque se analiza los clientes potenciales que están recibiendo ingresos que les 

permitirían  adquirir el servicio que ofrece este proyecto. 

 

En las cifras anteriores dadas por el Departamento Administrativo 

Nacional de Estadística DANE, se demuestra que el proyecto tiene un nivel alto de clientes 

potenciales.  

 

Se analizan tres variables para observar los usuarios potenciales: el 

estrato, el nivel de estudios y la actividad ejercida. En los estratos 4,5 y 6 se encontró un total de 

6.991 personas. 

 

En el nivel de estudios se tienen 794 personas con estudios 

universitarios sin título, 528 personas universitarias con título, 182 con postgrados sin título, y 67 

personas con postgrado con título, dejando un total de 1571 discapacitados con capacidad de 

trabajar a nivel administrativo. 

 

Por último la actividad ejercida en donde se tuvo en cuenta los que 

están trabajando “8.511 personas”, incapacitadas para trabajar con pensión “4.423 personas” de 

los cuales 2.259 son jubilados,  y viviendo de la renta “832 personas”, para un total de 13.766 

discapacitados  posibles usuarios de los servicios que se ofrecen. 

. 

2.1.3 Mercado potencial 

El plan de negocios se enfoca en la ciudad de Bogotá, a las 

personas que tengan la discapacidad en el movimiento de las piernas (parapléjicos), de estratos 
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4,5 y 6; analizando su nivel de estudios y la actividad económica que desarrollen, en total de 

6.991 usuarios para el servicio que prestará este proyecto. Iniciando, se atenderán estos estratos y  

posteriormente se atenderá a los ubicados en estrato 3, cuando este solida la empresa 

financieramente para que la liquidez de la empresa no se vea muy afectada. 

 

2.1.4 Mercado Objetivo 

Este proyecto se canaliza en las localidades de Usaquén y 

Chapinero, en donde se encuentra más población de los estratos 4, 5 y 6 que son un total de 

3.495 discapacitados, con capacidad de pago y activos laboralmente,  para que puedan adquirir 

los  equipos y servicios de adaptación de vehículos que se ofrecen en esta idea de negocio. 

 

2.1.5 Nicho de mercado 

Son las personas localizadas en las localidades de Usaquén y 

Chapinero, de estratos 4,5, 6, que tengan estudios de pregrado o superiores o recibiendo ingresos. 

Son 1.571 discapacitados, de los cuales el plan de negocios al año tiene capacidad de atender a 

un total de 246 usuarios potenciales. 

Para determinar la muestra poblacional a la que se le aplicara la 

encuesta con el fin de reunir información que permita  conocer el mercado objetivo del 

proyecto, se desarrollara la siguiente ecuación 

݊ ൌ
ሺ1݌ଶݐ െ ሻ݌

݉ଶ  

 

En donde n=es el tamaño de la muestra requerido; t= nivel de 
fiabilidad del 95% (valor estándar de 1,96); p= Prevalencia estimada de los parapléjicos  para el 
proyecto; m=margen de error de 5% (valor estándar de 0,05)24  

 
 

                                            
24. Cálculo del tamaño de la muestra. (2010)  International fund for agricultural development IFAD. Recuperado 

de http://www.ifad.org/gender/tools/ hfs/anthropometry/s/ant_3.htm 
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Aplicando la ecuación se tendría una muestra poblacional de: 
 

݊ ൌ
1,96ଶ ∗ 	0,24	ሺ1 െ 0,24ሻ

0,05ଶ
ൌ 269 

 

Al momento de realizar la encuesta para estructurar este proyecto,  

se necesitarán 269 personas “clientes potenciales” para que los datos sean lo más aproximado 

posible y se puedan desarrollar unas proyecciones de ventas optimas del plan de negocio. El 

perfil de las personas a encuestar son parapléjicos de estratos 4,5,6 de localidades de Chapinero y 

Usaquén, entre 30 y 55 años debido a que este perfil de personas al vivir en estar localidades y 

estratos, cuentan con un poder adquisitivo suficiente para adquirir  los equipos y el servicio de 

adaptación. 

 

A continuación se presenta la encuesta que se realizará para obtener 

la información, en donde se tendrá como resultado la información que aportan los clientes 

potenciales. 



 

24 
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Análisis de resultados de la encuesta: 

A  personas con dificultad de movilidad de las extremidades 

inferiores, se les  realizo la anterior encuesta, para determinar la viabilidad del proyecto. 

Teniendo en cuenta la tabulación de las respuestas, se analizara la necesidad que el proyecto 

cubrirá y el comportamiento de las mismas. 

Pregunta 1. ¿Usted tiene o ha tenido automóvil? 

  

Grafico 2.1 ¿Tiene o ha tenido Auto? 
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Teniendo en cuenta que un 60% tiene o ha tenido auto, son 

personas que realmente estarían muy interesados en el producto. También ese 40% que no tiene 

carro, al saber del proyecto, se animaría a comprar uno. 

Pregunta  2. A la hora de comprar un carro ¿Qué aspectos tiene en cuenta? Evalúe de 1 

a 5 donde 1 es irrelevante y 5 es relevante. 

 

Grafico 2.2 A la hora de comprar un carro ¿Qué aspectos tiene en cuenta? 

  

Los aspectos que más tienen en cuenta las personas en la decisión 

de compra de un vehículo sobresale el precio, diseño y espacio; por lo que  se tendrían en cuenta 

esos tres aspectos, brindando más espacio para manejar siendo parapléjico, a un precio cómodo y 

razonable acorde a las ventajas que brinda el producto y un diseño que no afecte la estética del 

carro como tal. 
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Pregunta 3. ¿Cada cuanto utiliza o utilizaría su automóvil al mes? 

 

Grafico 2.3 ¿Cada cuanto utiliza o utilizara su auto? 

 

Teniendo en cuenta la frecuencia de uso del automóvil 3 semanas al 

mes y aún más en una ciudad como Bogotá, se tiene un gran mercado potencial para brindar 

servicio de adaptación basándose en que los parapléjicos no tienen restricción de movilidad (pico 

y placa)  

Pregunta 4. ¿Que dificultades tendría o pensaría que tuviera al manejar un automóvil 

como persona con limitación física? 

 

Grafico 2.4 ¿Que dificultad tendría al manejar? 

Entre las dificultades para un parapléjico al manejar un automóvil, 

lo que  predomina es el bajarse y subir del carro y los pedales; este  proyecto solucionaría esas 

dificultades, sobretodo en Bogotá donde los espacios y vías para los carros cada vez son más 

reducidos e incómodos. 
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Pregunta 5. ¿Qué tanto conoce de acondicionamiento de autos para parapléjicos? 

 

Grafico 2.5 ¿Que tanto conoce de acondicionamiento de carros? 

La mayoría de los encuestados mostraron poco conocimiento 

acerca de acondicionamiento de carros para parapléjicos, por lo que puede ser una gran razón 

para aquellos  que no se han animado a comprar un carro y acondicionarlo para su condición, 

además  esto refleja lo débil que esta el mercado de acondicionamiento de autos para este tipo de 

población. Lo cual sugiere para la idea de negocio el implantar buenas estrategias de mercado y 

promoción para  darse a conocer no solo como empresa sino también en el  acondicionamiento 

de vehículos. 

 

Pregunta 6. ¿Cómo se ha enterado de carros acondicionados para parapléjicos? 

 

Grafico 2.6 ¿Como se ha enterado de acondicionamiento de autos? 

Se puede decir que los que tienen alguna remota idea de 

acondicionamiento de autos para parapléjicos se han enterado  a través de todos los medios, por 

lo tanto si se quiere llegar a todos los parapléjicos se deben tener en cuenta todos los medios 

posibles para difundir servicio de adaptación. 

 

 

 



 

29 
 

Pregunta 7. Al tener o no un automóvil y sabiendo la posibilidad de acondicionamiento 

para su condición de discapacitado, ¿Qué posibilidades habría de que Ud. Comprara uno? 

 

Grafico 2.7 ¿Que posibilidad habría que ud. Invirtiera en su auto? 

A un 40% de los encuestados pensando en su bienestar y calidad de 

vida como minusválido le interesaría acondicionar su automóvil para una mejor movilidad en las 

vías, así también  una mayor  seguridad al  conducir. Con esta conclusión se pueden ver las 

grandes posibilidades que el proyecto tendría si se lleva a cabo debido al interés de la gente 

encuestada en invertir en el automóvil. 

Pregunta 8. ¿Qué es lo más importante para Ud. En el acondicionamiento de un 

carro para su condición? 

 

Grafico 2.8 ¿Que es lo más importante en el acondicionamiento? 

Lo más importante para los parapléjicos a la hora de estar en un 

automóvil acondicionado, es la comodidad ya que eso es lo que más sufren al estar en un auto 

común en cuanto a subirse/bajarse del carro, manejar, y la manipulación de la silla de ruedas para 

introducirla al auto. 
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Pregunta 9. ¿Qué le gustaría que le ofrecieran con un nuevo sistema para el uso y 

manejo de automóviles para minusválidos? 

 

Grafico 2.9 ¿Que le gustaría que le ofrecieran para su auto? 

Buen precio, disponibilidad y tecnología es lo que le gustaría  a un 

parapléjico que  le ofrecieran para su auto; son los 3 pilares que más tienen en cuenta al conducir 

un auto común. 

 

Pregunta 10. ¿Cuánto estaría dispuesto a pagar por un sistema de acondicionamiento de 

autos para minusválidos? 

 

Grafico 2.10 ¿Cuanto estaría dispuesto a pagar por un sistema de acondicionamiento de 

autos para minusválidos? 

Es tan importante el acondicionamiento de autos para parapléjicos, 

que estarían dispuestos a pagar casi la mitad de lo que cuesta un auto común en un 

concesionario. 
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Pregunta 11. ¿Conoce centros de acondicionamiento de autos para parapléjicos? 

 

Grafico 2.11 ¿Conoce centros de acondicionamiento de autos para parapléjicos? 

De los encuestados, solo un 30% conoce algún centro de 

acondicionamiento de autos para parapléjicos por lo que es evidente lo pobre que es la 

competencia y lo poco que esta explotado este mercado de acondicionamiento. Esto revela que 

los pocos centros de acondicionamiento son informales y poco conocidos por lo que el proyecto 

debido a su innovación y estrategias de promoción tendría mucho que ofrecer. 

 

Pregunta 12. ¿En qué zona de la ciudad se encuentran estos centros de 

acondicionamiento? 

 

Grafico 2.12 ¿En qué zona de la ciudad se encuentran estos centros de 

acondicionamiento? 

De los encuestados que conocen centros de acondicionamiento de 

autos para parapléjicos respondieron que estos sitios se encuentran específicamente en dos zonas 

de la ciudad, el barrio 7 de Agosto y en la Carrera 30 en las zonas de talleres automotrices por lo 

que se estaría especulando que esta competencia no es nada formal ni tecnificada debido a la 

clase de talleres que se encuentran en esas zonas, siendo talleres por lo general pequeños y no 

autorizados por las marcas de autos. Aunque también se encuentran talleres como MACHELCO 
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S.A. que se ubica en calle 1 con 25, una zona muy distante a la que habitualmente se encuentran 

talleres como el barrio 7 de Agosto. 

 

Pregunta 13. ¿Cómo es el sistema de acondicionamiento de estos sitios? 

 

Grafico 2.13 ¿Cómo es el sistema de acondicionamiento de estos sitios? 

En los sitios previamente nombrados, la competencia directa cuenta 

con palancas adaptadas a pedales, por lo que ese sistema es muy rudimentario y convencional y 

la no implementación de tecnología digital o eléctrica. Habiendo dentro de estos talleres 

tecnología más sofisticada para acondicionar el auto, teniendo en cuenta el tamaño y diseño del 

mismo a modificar como es el caso de la empresa “Special” ubicada en la ciudad de Medellín  de 

propiedad del señor Jorge Ramírez. 

Pregunta 14. ¿Qué precios tienen los sistemas de acondicionamiento de estos sitios? 

 

Grafico 2.14 ¿Qué precios tienen los sistemas de acondicionamiento de estos sitios? 

De este sistema de acondicionamiento caracterizado por lo 

artesanal y lo poco tecnológico, su precio está entre $100.000 y $300.000. Aunque en algunos 

casos los precios son más elevados acorde con la calidad e imagen que este sistema ofrece como 

es el caso de la empresa “Special” previamente nombrada cuyo precio al consumidor varía 

dependiendo del diseño del automóvil por lo que puede oscilar entre $700.000 y $1.000.000. 
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Pregunta 15. ¿Qué servicios ofrecen estos sitios de acondicionamiento? 

 

Grafico 2.15 ¿Que servicios ofrecen estos sitios de acondicionamiento? 

 

Grafico 2.16 ¿Dentro del servicio de ensamblaje e instalación incluye algún otro? 

Estos sitios en su totalidad ofrecen el ensamblaje e instalación del 

servicio de adaptación al automóvil y solo un 33% cuenta con servicio postventa que consiste en 

llamadas al cliente después de meses de haber comprado el producto para saber la satisfacción o 

insatisfacción del mismo, también ofrecen controles anuales del funcionamiento así como la 

realización de mantenimiento al sistema de acondicionamiento si este lo necesita. 

 

Conclusiones de las encuestas: 

 60% de los parapléjicos encuestados tienen o ha tenido automóvil. 

 El precio, calidad, diseño y espacio es  relevante para los parapléjicos. 

 La mayoría usa su automóvil 3 semanas al mes, cuya mayor dificultad es el  bajarse y 

subirse al automóvil. Aunque según el Decreto 033 de 2009 en el Articulo 3 enuncia 

acerca de las excepciones del Pico y Placa “Los vehículos que transporten a 

discapacitados, únicamente cuando se utilicen como medio de transporte de estas 

personas, siempre y cuando las mismas estén ocupando el vehículo. Para estos efectos 

bastará con la presentación del certificado médico correspondiente.” Lo cual representa 

un gran motivo para producir y comercializar el producto ya que así con este sistema de 

acondicionamiento personas parapléjicas se sentirán más motivadas a manejar un 
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automóvil teniendo completa libertad para transitar todos los días de la semana por la 

ciudad. 

 De ellos conocen muy poco acerca de acondicionamiento de automóviles para su  

condición, cuya información la han obtenido por medio de publicidad, voz a voz y 

concesionarios. 

 Una gran mayoría de parapléjicos, invertiría en un acondicionamiento cuya importancia 

se  centraría en la funcionalidad y que le ofrecieran buen precio, tecnología y  

disponibilidad, pagando entre 11 y 50 millones de pesos. Aclarando que el porcentaje 

indica el posible pago, sin tener  claro los valores de la competencia; aunque se observa 

en la grafica un 25% que tienen conocimiento frente al tema.  

 Solo un 30% de los encuestados, conoce sitios de acondicionamiento de autos para 

parapléjicos cuya locación son las zonas de talleres del barrio 7 de Agosto y de la Carrera 

30 donde únicamente se implementa el rudimentario sistema de palancas adaptadas a 

pedales. 

 En estos sitios ofrecen el sistema de palancas adaptadas a pedales y el precio oscila entre 

$100.000 y $300.000, cuyo servicio incluye el ensamble e instalación pero solo un 33% 

cuenta con servicio postventa para el cliente. 

 Todas estas conclusiones de las encuestas revelan el poco conocimiento de las personas 

acerca de acondicionamiento de autos para parapléjicos, los cuales estarían dispuestos a 

pagar lo suficiente para poder manejar su automóvil por lo cual el proyecto estaría 

supliendo una gran necesidad de este tipo de personas facilitando y mejorando la calidad 

de vida de estas. 

 Es evidente que el mercado de acondicionamiento de autos para parapléjicos no está 

totalmente aprovechado y explotado en Colombia; menos en Bogotá, donde el porcentaje 

de parapléjicos es alto. Muchos parapléjicos no se animan a comprar automóvil y a 

acondicionarlo, por el mismo desconocimiento y carencia de centros  o talleres 

especializados  en la ciudad, en  caso que existiera un centro especializado con un buen 

sistema de acondicionamiento cuya comodidad, diseño y practicidad sean protagonistas, 

estos clientes potenciales estarían dispuestos a pagar  para acondicionar un automóvil. 
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2.1.6 Análisis de la competencia 

 

Desarrollando el plan de negocios se hizo un estudio en donde se 

encontraron dos competidores que tienen antecedentes en el país, con clientes satisfechos, esta 

información encontrada en páginas importantes como EL TIEMPO y TERRA, entendiendo que 

este tipo negocio está en el etapa de nacimiento en Colombia, los datos se encontraron en sitios 

web que manejan noticias. 

 

Analizando el mercado de este proyecto, se observó que hay una competencia indirecta 

con el taller mecánico porque tiene conocimiento frente al tema; pero se 

diferencia de la propuesta, porque no se especializan en modificaciones de  

automóviles para discapacitados ni utiliza tecnología avanzada. Un claro ejemplo 

es el señor “Pablo Emilio Álvarez (Deportista incapacitado) cuya empresa se 

especializa en adaptación para personas parapléjicas; siendo él persona con la 

misma discapacidad, ya  teniendo clientes satisfechos como el caso de Alexander 

Roa (Estudiante de derecho y contador discapacitado por atraco, cliente) según 

la noticia del periódico El Tiempo “discapacitados frente al volante”25. Aurelio 

Muñoz. (1999, 2 de Enero). Discapacitados frente al volante. EL TIEMPO. Recuperado de 

http://www.eltiempo.com /archivo/documento/MAM-881086. 

 

 

Las grandes empresas no lo ven como un segmento de altos 

ingresos. Se han observado algunos automóviles modificados para personas parapléjicas muy 

rústicos, por ejemplo la utilización de palancas metálicas para el funcionamiento del embrague 

“Clutch”, freno y acelerador, sin dejar el puesto estable para la silla de ruedas; esto realizado por 

los talleres mecánicos de barrio por sus conocimientos en mecánica; pero no se especializan en 

hacer adaptaciones que involucren mayor tecnología. 
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Las dos competidores más cercanos son el señor Pablo Emilio 

Álvarez ubicado en la ciudad de Bogotá en la Av.19 N°1C-30, con un costo que oscila entre 

$200.000 y $250.00026 Ibídem; La otra competencia directa es del señor Jorge Ramírez situado 

en Medellín, con un valor del servicio de la adaptación del automotor que está entre $700.000 y 

$1’000.00027. Esteban Torres Arbeláez. (2010). Con alas en las ruedas. Terra. El colombiano.com. Recuperado 

de  http://www.elcolombiano.com/BancoConocimiento/ 

C/con_alas_en_las_ruedas_1/con_alas_en_las_ruedas_1.asp. 

 

 

A continuación se mostraran imágenes de la tecnología de ajuste 

que estos utilizan. 

Imagen 2.2 Sistema Conducción.        Imagen 2.3 Dificultad al bajar.  

 28 29  

 

                                            
27. Ibídem 
28.Ibídem 
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Observando los precios y la forma en que adaptan los automotores, 

el plan de negocio ofrece un servicio de comodidad y calidad de vida, dejando a este como el de 

la adaptación más costosa. Aunque los competidores no cubren la necesidad del parapléjico al 

momento de bajarse o subirse  del vehículo, y este punto es el valor agregado del proyecto. 

Cuadro 2.11. Análisis comparativo Proyecto-competencias 

 

En el anterior cuadro comparativo se observa la ventaja que tiene el plan de negocios frente a 

la competencia;  la que consiste en la facilidad de subir y bajar del automóvil. Para esto se 

calificó de 1 a 10 en cuatro aspectos a los competidores y al proyecto teniendo criterios para la 

calificación tales como comodidad en el manejo, al subir y al bajar, y el valor del 

acondicionamiento, donde se llevó a cabo una respectiva tabulación de los resultados para 

obtener un porcentaje de la eficacia de cada proyecto. 

 

El precio de la competencia es más cómodo para los usuarios, ya 

que en las dos son económicos a diferencia del plan de negocios. Aunque las dos tienen una 

falencia en la adaptación del vehículo, que es la comodidad y facilidad que tiene el parapléjico 

para subir y bajar del automóvil. Por lo anterior se concluye que las tres adaptaciones y sus 

respectivos valores son equivalentes con lo que ofrecen. 

 

El costo de la idea de negocio es elevado por lo que iría enfocado a 

personas con alto nivel adquisitivo, todo lo contrario con la competencia existente en el país 

donde es muy económica y por la misma economía que ofrece el producto carece de diseño, 

tecnología y cubrimiento de otras necesidades para el cliente tales como el ingreso y salida del 

automóvil tanto del conductor como de la silla de ruedas, una ventaja competitiva que ofrece la 

idea de negocio. 
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Por ahora no se tiene pensado una exclusividad en cuanto a la 

distribución del sistema de acondicionamiento debido al costo que generaría una patente, 

generando una libre entrada a nuevos competidores para lo cual el proyecto tiene planeado 

esos hechos una vez la empresa adquiera importancia en la ciudad mejorando y 

expandiéndose progresivamente en el transcurso de los años para ser de la talla de los 

competidores que puedan llegar.  

 

2.2 Estrategias de Mercado.  

2.2.1 Concepto del servicio. 

El servicio del proyecto consiste en mejorar la calidad de vida de 

parapléjicos a través de un sistema de acondicionamiento para automóviles, consistente en una 

silla robótica y una plataforma que  ayudaran al ingreso del conductor con su silla de ruedas 

respectivamente. Un sistema de manejo basado en palancas y botones, nunca antes visto en 

Colombia, tomando de base modelos de Europa y México y así tener un producto integral que 

resuelva  las necesidades de  un parapléjico en la experiencia de estar y manejar un automóvil; 

trabajando diseños personales, por cada vehículo y de acuerdo con sus necesidades.  

 

Teniendo como fortalezas que es un producto no implementado en 

Colombia lo cual lo convierte en un proyecto innovador y práctico para los clientes, debido a la 

gran ayuda que genera para movilizarse en un automóvil, aunque el alto costo y compleja mano 

de obra que requiere el ensamblaje del producto, hace que esto sea una debilidad frente a la 

competencia ya que usa tecnología menos avanzada y por lo tanto más facilidad de acondicionar 

a un automóvil con costos bajos de producción y ensamblaje.  
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2.2.2 Estrategias de distribución. 

Inicialmente se manejara un canal de distribución directo, es decir, 

productor-consumidor vendiendo directamente al cliente; desde las instalaciones de la empresa 

donde se instalara el sistema al automóvil que desee  el cliente. 

 

2.2.3 Estrategias de precio. 

Teniendo en cuenta que es un sistema que no existe en Colombia 

cuyo costo es elevado en comparación a la competencia nacional, lo que cuesta su adaptación y 

el despliegue tecnológico que demanda el servicio de adaptación, se venderá por separado cada 

fase del mismo incluyéndose la adaptación de la siguiente manera: 

 Silla Robótica $ 1’609.400 

 Plataforma $ 2’076.100 

 Sistema de Manejo $ 4’610.450 

 

Los anteriores valores son determinados por el valor de compra de 

cada uno de estas los cuales son silla robótica $1’238.000, Plataforma $1’597.000 y el sistema de 

manejo $3’546.500; adicionando el costo de mano de obra para la instalación y adecuación, con 

un margen que se pretende obtener que es el 30% del costo. Los precios son de cada servicio de 

adaptación teniendo en cuenta su complejidad tecnológica y de adaptación, incluyéndose la 

instalación del sistema al automóvil. Se acoplan los tres, dos o uno de los servicios,  dependiendo 

de las necesidades y del pedido del cliente.  

 

2.2.4 Estrategias de promoción. 

Para las estrategias de promoción se utilizaran anuncios 

publicitarios en periódicos en internet; empezara en paginas como EL TIEMPO y 

PORTAFOLIO, voz a voz y publicidad a través de alianzas con almacenes especializados. El 

costo de la estrategia es de $300.000 mensuales que se  pagaran a una empresa intermediara para 

llegar a esos sitios web, ya que estas son las paginas en donde el target group busca actualidad en 
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noticias; se aprovecharan estas vías de comunicación para que la información del plan de 

negocios sea conocido. 

 

2.2.5 Estrategias de comunicación. 

Para las estrategias de comunicación se utilizaran herramientas 

tales como: 

 Diseñar el mensaje: Para generar un mensaje de contenido social que llegue 

directamente a los consumidores, se seleccionará como eslogan de la empresa: “calidad 

de vida avanzada” teniendo en cuenta que el producto mejorará la  autoestima del 

parapléjico que lo adquiera, y así su calidad de vida a través de un sistema avanzado 

para manejar un automóvil. 

 Divulgar el mensaje  en la campaña de publicidad por las páginas web EL TIEMPO y 

PORTAFOLIO. Para lo cual se tiene presupuestado $300.000 mensual  para estos 

anuncios. 

Cabe aclarar que las estrategias de promoción y publicidad se 

manejarían conjuntamente por lo que el gasto presupuestado seria uno solo  para las dos 

estrategias. 

 

2.2.6 Estrategias de servicio. 

Para las estrategias de servicio al cliente, se desarrollará: 

Implícito 

 Servicio durante la venta: Una vez el cliente haga contacto con la compañía, el posible 

cliente contará con la asesoría de un vendedor y del ingeniero que le corresponda, ya 

que en base de las necesidades del consumidor se proyectará y se presupuestará el 

servicio de adaptación. Por este medio se pretende que el cliente conozca todas las 

características que poseerá el vehículo adaptado y que sean lo que ellos requieran. Estas 

serán funciones delegadas para estos empleados, el ingeniero tendría un costo de 

$255.000 y el vendedor de 195.000 mensualmente.  
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 Servicio Post-Venta: Una vez adquirida por el cliente una parte o todo el paquete del 

sistema de acondicionamiento, se hará seguimiento por medio del vendedor (incluido en 

el salario $650.000), a la satisfacción de los clientes con respecto al producto y si es 

pertinente hacer mantenimiento de algún repuesto del sistema (costo asumido por el 

cliente), por medio del mismo asesor comercial para que el usuario se sienta confiado, 

sin hostigarlo. Estos mantenimientos tendrán un costo de $250.000 para el usuario. 

 
2.2.7 Presupuesto de la mezcla de mercado. 

Cuadro 2.12. Mezcla de mercado 

 

 

Los costos de publicidad por $301.000 están destinados a páginas 

de internet como EL TIEMPO, PORTAFOLIO y MOTOR, dado que al nicho de mercado de este 

proyecto, le gusta estar actualizado por medio de las páginas de estos periódicos, revistas, radios, 

entre otras. Este valor suministrado por la compañía media 24 digital de El Tiempo Casa 

Editorial. 
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Una vez que expire el año de garantía; el costo de mantenimiento 

tendrá un precio de $250.000, el cual será una revisión general del sistema instalado, donde se 

concluirá si es pertinente el cambio de un repuesto, este costo depende de la pieza a reemplazar o 

reparar, cuyo valor será asumido por el cliente. 

 

 2.2.8 Estrategias de aprovisionamiento. 

 Para esta estrategia se contara con un proveedor estratégico 

para la provisión de los principales materiales, (SMART ENERGY DEVELOMENT S.A.S); 

cuyo Gerente General es Walter Sánchez. El cual se conoció por medio de relaciones laborales 

de un integrante del equipo emprendedor; esta empresa le dará al plan de negocios,  un plazo a 

30 días por valor de en compras superiores a $173.450.318 cuyo valor es el 10% de los 

elementos de pedido al proveedor, sin interés alguno debido a la alianza estratégica que se tiene 

con este proveedor. No se contara con exclusividad en las herramientas o equipos, ya que estos 

son genéricos por ende se venden a otras compañías con otra actividad económica. 

 

 En la siguiente tabla se observan los elementos y 

herramientas para la adaptación del vehículo que se solicitaran por pedido, y se tendrán en el 

inventario debido a su política de cartera no se contara con el beneficio del descuento por ser 

nuevos clientes ya que se empiezan relaciones con los proveedores, y sus políticas de cartera son 

claras en que a los clientes nuevos no se les realizaran descuentos. 

 

 Como algunos de estos elementos son importados, el 

proveedor SMART ENERGY DEVELOPMENT S.A.S. asumirá los costos de importación y 

nacionalización de mercancía, lo que se verá reflejado en el precio final, comprobado a través de 

la declaración de impuestos de la DIAN. 
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Cuadro 2.13. Elementos del pedido al proveedor 
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Para que el plan de negocio este más seguro, con el 

aprovisionamiento de los elementos necesarios se tendrán otras 3 opciones de proveedores: 

ELÉCTRICOS DEL VALLE S.A., su sede principal  en Cali, contando con otra en Bogotá en la 

Calle 72 N° 57B-26. SOLUCIÓN ELÉCTRICA LTDA., la sede está ubicada en Bogotá en la 

Cra. 12 N° 15-95 Of. 201. FERRICENTROS S.A.S en la Avenida Caracas N° 74-25. En las 3 

anteriores opciones de proveedores no se podrá adquirir  crédito o descuento, por lo tanto la 

alianza estratégica se realizara con SMART ENERGY DEVELOPMENT S.A.S.Como requisitos 

para este crédito se requiere brindar  al proveedor documentos tales como RUT, certificado de  

Cámara de Comercio, fotocopia cedula de ciudadanía de representante legal y extractos 

bancarios. 

 

2.3 PROYECCION DE VENTAS.  

Se tienen proyectadas unas ventas anuales de 246 unidades como se 

puede observar en el cuadro 2.14, la participación en el mercado que se aspira a tener es de un 

7% del potencial de clientes que son 3.495, año tras año iría subiendo la cantidad de ventas, 

debido al auge que se planea tener con este proyecto de tal manera que los incrementos en costos 

que ocurren cada año, se deban a razones externas económicas tales como impuestos e inflación 

y teniendo en cuenta el comportamiento de las ventas mensuales ya que no en todos los meses se 

venderá la misma cantidad, destacándose los últimos meses del año y  Junio ,Julio y Febrero. 

También costos de los materiales de los cuales con el crecimiento del proyecto se buscara usar 

materiales de mejor calidad. 

Cuadro 2.14. Ventas por producto anuales.  

 

 



 

45 
 

Cuadro 2.15. Ciclicidad de ventas.  

 

 

Grafico 2.17 Ciclicidad Ventas Año 1 

 

 

En los meses de Noviembre y Diciembre es donde más se tiene 

demanda debido a la alta accidentalidad causada en estos últimos meses del año y además de eso 

son los meses en donde se incentiva la compra en la gente. 

 

A continuación se observa las proyecciones de ventas de los 5 años, 

se analiza que la ciclicidad se sostiene, porque los meses de alta accidentalidad coinciden con el 

momento en donde las personas compran más, por esta razón se sostiene este comportamiento.  
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Cuadro 2.16. Proyecciones de ventas años.  

 
 

El precio de venta crece de la siguiente manera, del año 1 al año 2 

se aumenta en un 15%, para el tercer año un 11%, para el cuarto año un 10%, y para el último 

año es del 11%. Todos estos incrementos anuales se proyectan teniendo en cuenta las mejoras del 

producto a lo largo de los 5 años, la expansión de la empresa por más localidades de Bogotá y las 

estrategias de publicidad que se lleven a cabo, también teniendo en cuenta el costo de la 

adaptación del vehículo, y el incremento del valor de estos. 
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3. Operación  

 Objetivo: Establecer requerimientos técnicos para obtener conocimiento sobre  herramientas 

y procesos necesarios en la adaptación  y ensamble  del sistema de acondicionamiento al 

automóvil. 

3.1 Operación. 

3.1.1 Ficha técnica del servicio y producto.  

Cuadro 3.1. Ficha técnica del producto a instalar 
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Cuadro 3.2. Ficha técnica del servicio de instalación 

 

 

3.1.2 Estado de desarrollo de la idea de negocio. 

El proyecto se encuentra en etapas de investigación para entrar a la fase de desarrollo, 

teniendo en cuenta los estudios que se han realizado en temas de mercado,  financieros, 
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técnicos y organizacionales,  de tal forma que todo este soportado para logar   buen 

desempeño y acogida en el país, de este sistema de acondicionamiento de vehículos. 

 

El proyecto ha representado un gran interés por su alto contenido social habiéndose 

presentado en la rueda de negocios de la Universidad EAN en el segundo semestre del 

2011 con su respectiva certificación, teniendo  gran acogida y buenos comentarios por 

parte de los asistentes tales como estudiantes y profesores de la institución, generando 

confianza en cualquier inversionista interesado en proyecto con mínimos riesgos debido 

a sus buenas cifras financieras. 

 

3.1.3 Descripción del proceso.  

A continuación se muestre el grafica de la línea de ensamble, cabe 

resaltar que el primer y último proceso, es decir, el transporte del automóvil del cliente puede 

tenerse como opcional ya que el cliente puede llevar y recoger su automóvil al ensamblarse si 

este lo desea. Para evitar fallos y reparaciones una vez se ensamble el sistema, se contara con una 

inspección a cargo del supervisor en cada proceso que se efectué en el ensamblaje del sistema de 

acondicionamiento 

Cuadro 3.3. Simbología del proceso 
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Cuadro 3.4. Diagrama del proceso del servicio 

 

 

 

3.1.4 Necesidades y requerimientos. 

A continuación se presentan 3 tablas que muestran los materiales a 

usar para cada producto del sistema de acondicionamiento teniendo en cuenta su costo, 

cuántas unidades se requieren para el ensamblaje, y la unidad de medida de cada pieza. 

Los elementos que se necesitaran para la correspondiente adaptación con sus respectivas 

cantidades y precios, también cuantos empleados con su respectivo nombre, función y 

valor salarial. 
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Cuadro 3.5. Requerimientos elementos de adaptación 

 

Cuadro 3.6. Herramientas y equipos necesarios para acondicionamiento. 

 

ELEMENTOS CANTIDAD TOTAL VALOR UNITARIO COSTO POR UNIDAD TOTAL COSTO 

SIILA ROBOTICA

Cable electrico 656 2.500 20.000

246 2.000 6.000

Motor electrico 82 800.000 800.000

Resorte 656 1.500 12.000

82 300.000 300.000

Lamina metalica 164 200.000 400.000

Bateria 82 300.000 300.000

Motor electrico 82 800.000 800.000

Silla 82 100.000 100.000

Interruptores

100 50.000

Interruptores 246 2.000 6.000

Correas 410 7.000 35.000

1.640.000

65.600.000

984.000

24.600.000

8.200.000

492.000

SISTEMA DE PLATAFORMA

Timon 82 500.000 500.000

Polea 328 8.000 32.000

Bisagras 656 3.000 24.000

Bateria

65.600.000

24.600.000

32.800.000

Circuitos 820 150.000 1.500.000

45.000 45.000

Interruptores 410 2.300

SISTEMA DE MANEJO

41.000.000

Joystick 82

Cable electrico 28.700 2.500 875.000

4.100.000

123.000.000

2.624.000

1.968.000

492.000

41.000.000

3.690.000

943.000

TOTAL 75.030 3.790.900 6.381.500 523.283.000

Soporte de brazo 82 65.000 65.000

Tornillos 41.000

11.500

Pantallas 82 500.000 500.000

71.750.000

5.330.000

2.870.000

ELEMENTOS PARA ADAPTACIÓN

Llave de caño de freno  8 $ 12.035 $ 96.280

Bruñidor de cilindro de  4 $ 26.075 $ 104.300

Kit prensa piston 4 $ 240.694 $ 962.776

Pinza para resortes de  8 $ 36.104 $ 288.832

Llave exagonal x 3  8 $ 36.104 $ 288.832

Llave combinada  8 $ 32.092 $ 256.736

Tubo Pentagonal para  8 $ 32.092 $ 256.736

Limpia Bornes 8 $ 10.029 $ 80.232

Cargador‐Arrancador‐ 2 $ 581.676 $ 1.163.352

Cargador arrancador  2 $ 481.387 $ 962.774

Probador de  4 $ 28.081 $ 112.324

Soldador Vesubio D‐3  4 $ 252.758 $ 1.011.032

Alicate de corte Oblicuo  8 $ 14.040 $ 112.320

Kit de pinzas para  4 $ 92.266 $ 369.064

Gato carro extra chato de  3 $ 1.283.700 $ 3.851.100

Guinche pluma  2 $ 962.775 $ 1.925.550

Elevador de 4 columnas  1 $ 12.425.813 $ 12.425.813

$ 152.439 $ 609.756

Mueble rodante con  1 $ 1.010.914 $ 1.010.914

Armario para  1 $ 300.867 $ 300.867

TOTAL ELEMENTOS 100 $ 18.904.225 $ 30.558.726

CANTIDAD PRECIO UNIDAD TOTAL ELEMENTOS

$ 100.000

Goneometro de 3/4  4 $ 50.145 $ 200.580

Mantenimiento $ 1.200.000

Banco de trabajo 4 $ 742.139 $ 2.968.556

Soporte dpara colocar  4

HERRAMIENTAS Y EQUIPOS PARA ACONDICIONAMIENTO
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Cuadro 3.7. Costos de Mano de obra.  

 

Los anteriores costos de producción son para cubrir la instalación 

de 246 automóviles al año, y costos tales como dotación, auxilio de transporte, prestaciones, 

salud, seguridad social y riesgos profesionales están contabilizados en gastos operativos.  

 

3.1.5 Plan de producción.  

4. Teniendo en cuenta la hora año de trabajo del operario para ensamblar el sistema, por 

hora se ensambla ¼ del producto por hombre. La capacidad inicialmente instalada de la 

empresa es de  256 unidades por año, logrando cubrir suficientemente las ventas que son 

245 unidades las que se venderían en el primer año.  

Cuadro 3.8. Capacidad de oferta. 

 

Cuadro 3.9. Presupuesto para cubrir las necesidades. 
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4.1 Plan de Compras. 

En la anterior tabla se identifican los elementos que se incorporan 

en el vehículo para su correspondiente adaptación, ya que el proyecto tiene la capacidad de 

instalar 86 sistemas de manejo,  86 silla robótica, 86 sistema de plataforma para un total de 

258 sistemas de acondicionamiento en un año, la demanda esperada es de 82 sistemas de 

manejo, 82 silla robótica, 82 sistema de plataforma para un total de 246; 

Cuadro 3.10. Plan de compras elementos para adaptación.  

 

La siguiente tabla ilustra los elementos que se necesitan para poder 

manipular el vehículo y los elementos a incorporar. La cantidad se tuvo en cuenta por que se 

tendrán 2 equipos incorporados cada uno por 4 personas (dos ensambladores, ingeniero 
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mecatrónico e ingeniero de sistemas). Este equipo de trabajo es base para poder soportar las 

ventas proyectadas. Por esto se necesitara los dos equipos al inicio del proyecto. 

Cuadro 3.11. Plan de compras elementos de inventario 

 

 

3.3 Costo de ensamblaje.  

Los elementos que se presentaron en el plan de compras son los 

necesarios para manipular el automóvil y los materiales para adaptarlo de acuerdo con la 

solicitud del cliente. A continuación se discriminan  los costos de ensamblaje y 

administrativos, teniendo en cuenta el plan de compras. 

 

 

ELEMENTOS PARA ADAPTACIÓN

Llave de caño de freno  8 $ 12.035 $ 96.280

Bruñidor de cilindro de  4 $ 26.075 $ 104.300

Kit prensa piston 4 $ 240.694 $ 962.776

Pinza para resortes de  8 $ 36.104 $ 288.832

Llave exagonal x 3  8 $ 36.104 $ 288.832

Llave combinada  8 $ 32.092 $ 256.736

Tubo Pentagonal para  8 $ 32.092 $ 256.736

Limpia Bornes 8 $ 10.029 $ 80.232

Cargador‐Arrancador‐ 2 $ 581.676 $ 1.163.352

Cargador arrancador  2 $ 481.387 $ 962.774

Probador de  4 $ 28.081 $ 112.324

Soldador Vesubio D‐3  4 $ 252.758 $ 1.011.032

Alicate de corte Oblicuo  8 $ 14.040 $ 112.320

Kit de pinzas para  4 $ 92.266 $ 369.064

Gato carro extra chato de  3 $ 1.283.700 $ 3.851.100

Guinche pluma  2 $ 962.775 $ 1.925.550

Elevador de 4 columnas  1 $ 12.425.813 $ 12.425.813

$ 152.439 $ 609.756

Mueble rodante con  1 $ 1.010.914 $ 1.010.914

Armario para  1 $ 300.867 $ 300.867

TOTAL ELEMENTOS 100 $ 18.904.225 $ 30.558.726

CANTIDAD PRECIO UNIDAD TOTAL ELEMENTOS

$ 100.000

Goneometro de 3/4  4 $ 50.145 $ 200.580

Mantenimiento $ 1.200.000

Banco de trabajo 4 $ 742.139 $ 2.968.556

Soporte dpara colocar  4

HERRAMIENTAS Y EQUIPOS PARA ACONDICIONAMIENTO
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Costos de ensamblaje (Mensual y Anual): 

A continuación se mostraran los costos de ensamblaje  incluyendo 

los costos de mano de obra, servicios públicos, de mantenimiento y papelería. 

Cuadro 3.12. Costos de Mano de Obra Operativa mensual-anual  

 

 

El subsidio de transporte se pagara solamente  a los ensambladores 

los cuales devengan menos de 2 SMLV. 
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Cuadro 3.13. Valor de materiales y equipos a adaptarse a un vehículo  
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Cuadro 3.14. Valor de herramientas y elementos para adaptación.  

 

 

Los anteriores elementos y materiales tienen un comportamiento 

estable (el dato del comportamiento fue suministrado por el proveedor SMART ENERGY 

DEVELOPMENT S.A.S)  y su  vida útil es de 10 años. 

 

 

 

 

CANT.TOTAL VALOR UNIDAD VALOR TOTAL

8 $ 12.035 $ 96.280

4 $ 26.075 $ 104.300

4 $ 240.694 $ 962.776

8 $ 36.104 $ 288.832

8 $ 36.104 $ 288.832

8 $ 32.092 $ 256.736

8 $ 32.092 $ 256.736

8 $ 10.029 $ 80.232

2 $ 581.676 $ 1.163.352

2 $ 481.387 $ 962.774

4 $ 28.081 $ 112.324

4 $ 252.758 $ 1.011.032

8 $ 14.040 $ 112.320

4 $ 92.266 $ 369.064

3 $ 1.283.700 $ 3.851.100

2 $ 962.775 $ 1.925.550

1 $ 12.425.813 $ 12.425.813

1 $ 1.010.914 $ 1.010.914

1 $ 300.867 $ 300.867

4 $ 742.139 $ 2.968.556

4 $ 152.439 $ 609.756

4 $ 50.145 $ 200.580

100 $ 18.804.225 $ 29.358.726

Armario para herramientas.Para colgar con cerradura
Banco de trabajo 1,20 X 60 cm de largo 2 cajones

Soporte para colocar herramientas sobre el habitaculo del  
Goneometro de 3/4 Candamio 

TOTAL

Alicate de corte oblicuo Ruhlmamm 
Kit de pinzas para desconectar mangueras y filtros de nafta

Gato carro extra chato de 2 Tn  
Guinche pluma hidraulico de 1000Kg DELFABRO

Elevador de 4 Columnas 5000 Kgs Elevauto
Mueble rodante con cajonera PALLADINO

TUBO PENTAGONAL PARA SACAR CALIPER DE FRENO 
Limpia bornes

Cargador-Arrancador-soldadora Zonda
Cargador arrancador portatil Zonda 25-300

Probador de alternadores y baterias
Soldador Vesubio D-3  270 W

Llave de caño de freno 10-11 
Bruñidor de cilindro de frenos

Kit prensa piston universal para freno delantero y trasero
Pinza para resortes de frenos

Llave exagonal x 3 abierta
Llave combinada hexagonal x 6

ELEMENTOS PARA ADAPTACION
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Cuadro 3.15. Costos Administrativos (Mensual y Anual): 

 

 El subsidio de transporte se pagara a Secretaria y 

Vendedores los cuales devengan menos de 2 SMLV. 

 

3.4 Infraestructura.  

Se relacionara el listado de los equipos, maquinaria, herramientas 

necesarias para la adaptación del vehiculo, y el costo del arrendamiento de la parte operativa. 
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Cuadro 3.16. Total de herramientas y elementos de adaptación 
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Se relacionaran los costos administrativos como equipos, muebles, 

y el costo que pertenece a la parte administrativa del arriendo de las instalaciones.  

Cuadro 3.17. Costos administrativos 

 

 

Se iniciaría en el barrio Toberin de la ciudad de Bogotá contando 

con un punto de venta allí, quedando cerca de las localidades Usaquén y Chapinero, donde se 

puede empezar absorbiendo o atrayendo los clientes de esos talleres aledaños. Posteriormente a 

medida que vaya creciendo el negocio y acorde al éxito del mismo se proyecta instalar  locales 

en la carrera 30 donde también existen servitecas de autos, la idea final es estar por lo menos con 

un local en cada localidad de Bogotá. 
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Imagen 3.4. Mapa oficina 

 

Se contara con un local de 187mts2 , donde funcionarán las  areas 

operativa con 87mts2  distribuido  para ensamblaje y pruebas, 30mts2 para la bodega y el área 

administrativa de la empresa con 70mts2 distribuidos entre oficinas  y punto de venta, con 

conexión a la zona de bodega.  
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4. Organizacional 

 Objetivo: Determinar la estructura organizacional y legal para tener un orden de las funciones 

y cargos que desempeñaran las personas en la empresa, además de tener conocimiento de los 

compromisos y limites que se deben tener con entidades del estado (DIAN, Cámara de 

Comercio, Ministerio de Transporte, entre otros). 

4.1 Estrategia Organizacional. 

4.1.1 Análisis DOFA 

 Fortalezas:  

 F1: Proceso de calidad debido a las herramientas avanzadas que se utilizan en el 

ensamblaje y el diseño innovador del sistema en acondicionamiento 

 F2: Servicios Post-venta que ofrecerá el proyecto; la competencia no cuenta con este 

servicio y se le estaría haciendo un seguimiento a los vehículos de los clientes, para 

proporcionarles seguridad y calidad de vida. 

 F3: Alto contenido de responsabilidad social en especial con los parapléjicos 

 

 Debilidades: 

 D1: Es un nicho de mercado difícil de llegar. 

 D2: Es una tecnología no utilizada en el país, y en consecuencia no es fácil adquirir los 

equipos, materiales y personal competente para ensamblar el sistema de 

acondicionamiento. 

 D3: Por su valor, el sistema de acondicionamiento de vehículos que se ofrece, no es 

accesible todos los estratos sociales. 

 Oportunidades: 

O1: Es un nicho del mercado no satisfecho. 

O2: La cadena de valor es amplia y se puede diversificar. 

O3: La nueva tendencia de emplear a parapléjicos. 
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 Amenazas: 

A1: Tecnología desarrollada en el exterior (España y México), siendo una amenaza por 

la llegada de esas empresas extranjeras a Colombia para comercializar el producto. 

A2: Tecnología con el ciclo de vida corto. 

A3: Productos sustitutos (scooter, sillas de ruedas eléctricas) 

 

A continuación se establecerán las estrategias que tendrá el plan de negocios relacionadas con 

las debilidades, oportunidades, fortalezas y amenazas: 

 

 Estrategia FO (Fortalezas-Oportunidades): 

Darles a conocer el plan de proceso de adaptación a los usuarios, y 

a los clientes potenciales, brindándoles conocimiento de lo que se realizara y que se den cuenta 

como el proyecto cubre su necesidad de movilidad (conduciendo su propio auto) y comodidad al 

poder subir-bajar del automóvil. 

 

 Estrategia FA (Fortalezas-Amenazas): 

Fortalecer a los empleados sobre nuevos procesos y mejor servicio, 

por medio de capacitación por parte de los proveedores  y con empresas especializadas en el 

servicio al cliente. Preparar la compañía con la tecnología desarrollada y su posible llegada al 

país. 

 

 Estrategia DO (Debilidades-Oportunidades): 

 Preparar al equipo de trabajo de ventas para que pueda llegar de manera efectiva  al 

nicho de mercado reducido, y no satisfecho.  

. 
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 Estrategia DA (Debilidades-Amenazas): 

 Desarrollar  relaciones estratégicas con los proveedores, manejando las nuevas 

tecnologías en adaptación del automóvil y siempre estar actualizado y a la expectativa 

para poseer las herramientas necesarias, mucho antes que los posibles competidores.. 

Cuadro 4.1 Matriz FODA 

 
 
 
4.1.2 Organismos de Apoyo 

Los organismos de apoyo con los que se puede contar para una posible financiación y apoyo 

al proyecto, son entidades como el SENA a través de fondo emprender, en el cual se entraría a 

concursar presentando el plan de negocio. Así mismo, se contaría con el apoyo de Incubar 

Colombia asociada al SENA y sería de gran apoyo debido no solo al financiamiento y asesoría 

técnica sino al alquiler de una oficina en la incubadora mientras se cuenta con el punto de venta 

propio. La EAN  ha apoyado este proyecto dando la oportunidad de presentar el mismo en ruedas 

de negocios realizadas en la misma universidad y con su respectivo certificado 
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4.2 Estructura Organizacional. 

Imagen 4.5 Organigrama 

 

Cuadro 4.2. Funciones de cargos a desempeñar  
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4.3 Aspectos Legales. 

 

El tipo de sociedad será sociedad por Acciones Simplificadas 

(S.A.S). Se escogió este tipo de sociedad por tener un menor costo para constituirse bajo una 

escritura privada y no publica como sucede en otros tipos de sociedades, además de la 

practicidad de esta sociedad sobre las otras, tener  mejor control de los socios y ser una empresa 

constituida por gente que se conoce de varios años y por lo cual para que entre algún nuevo socio 

se hará un consenso entre los socios existentes para el ingreso o no de estos a la empresa, 

rigiéndose acorde a la participación accionaria. También se elige este tipo de empresa ya que su 

practicidad hace una operación fácil de una empresa que esta apenas iniciando, sin necesidad de 

tener un revisor fiscal por el hecho de ser sociedades de acciones ahorrándose así el costo que 

implicaría los servicios de revisoría fiscal, además de la responsabilidad de los socios que es 

proporcional a la participación accionaria de estos. 

 

“las Sociedades por Acciones Simplificadas pueden 
constituirse por una o más personas, mediante documento privado en el cual se 
indiquen los siguientes requisitos:Nombre, documento de identidad y domicilio 
del accionista o accionistas, razón social seguida de las palabras: sociedad por 
acciones simplificada o S.A.S., duración (puede ser indefinida), enunciación de 
actividades principales, cualquier actividad comercial ó civil licita, capital 
autorizado, suscrito y pagado, forma de administración, nombre, identificación 
de los administradores”30  

                                            
29. Actualicese.com. (2008) Sociedades por acciones simplificadas: el modelo societario que se impondrá en los 

siguientes años. Disponible en: http://actualicese.com/actualidad/2008/12/17/sociedades-por-acciones-
simplificadas-el-modelo-societario-que-se-impondra-en-los-siguientes-anos/ 
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Cuadro  4.3. Sociedad Accionaria Simplificada 

31  

Fuente: Luz Stella Londoño Gómez. (2009). Sociedades por acciones simplificadas SAS. Disponible en 

www.fenalcosantander.com.co/memorias/FENALCO%20SAS.ppt 

El proyecto desarrollado se conocerá como BIONICLIFE S.A.S.  

proviniendo su nombre de la combinación entre las palabras Bionico y Vida que es lo que 

ofrece el servicio, dar en cierta manera la satisfacción de tener la capacidad de manejar un 

automóvil con piezas o elementos que remplacen extremidades por las cuales el cliente está 

imposibilitado de manejar. Los respectivos trámites para que la empresa funcione son los 

siguientes. Consultas: Documentos necesarios y consultas virtuales previas.  

 RUT: Registro único tributario 

 Documento de constitución: Elaborar el documento de constitución de la sociedad. Con 

un costo de $3.016 al ser escritura privada. 

 Formularios: Diligenciamiento de formularios para formalizar la empresa. (Formulario de 

registro único empresarial RUE, Formulario adicional de registro con otras entidades, 

revisión del teléfono y el correo electrónico sean los correctos. 

 Formalización: Registro matrícula mercantil Cámara de Comercio de Bogotá. Con un 

costo de $995.000 

Para iniciar la empresa BIONICLIFE S.A.S. Se solicitaran los siguientes permisos y 

registros: 

                                            
31.  
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 Seguridad industrial por medio de los bomberos de la ciudad de Bogotá, con un valor de 

$1.130.000. 

 Registro de la marca con un valor, de $750.000 con un 25% por ser microempresa. 

 Registro de libros con un costo de $7.900. 

 

En el ámbito legal, el modelo de negocio estaría ayudando a que se 

cumpla a cabalidad con las leyes que cobijan a los parapléjicos como  la ley 361 de 1997 que 

determina los derechos de estas personas donde se encuentra la integración laboral, siendo 

viable el proyecto de vender su producto a empresas de transporte público facilitándole 

empleo a parapléjicos que lo necesiten. Se encuentra también la Ley 1287 del 3 de Marzo de 

2009, publicada en el Diario Oficial No. 47.280 que adiciono la ley 161 involucrando las 

bahías de estacionamiento y accesibilidad para lo cual en el proyecto se está pensando en 

estas dos variables, por una parte en el tema de accesibilidad con la plataforma y la silla 

mecánica que facilita la accesibilidad de la persona al automóvil. Además del decreto 1660 

de 2003 que determina la accesibilidad a los modos de transporte de la población en general 

y en especial de las personas con discapacidad y el Decreto 025 de 2012 que enuncia las 

excepciones del pico y placa a ciertos tipos de autos y personas donde se encuentran los 

discapacitados. 

 

Misión: Ayudar a la movilización de personas discapacitadas de 

ciertas partes del cuerpo como piernas y brazos, por medio de modificación automóviles con 

las características que el cliente requiera para el manejo del mismo; de ese modo se podría 

combatir el desempleo y la discriminación laboral que existe contra los discapacitados. 

 

Visión: Ser líderes en la modificación de vehículos para personas 

discapacitadas, teniendo alianzas con marcas prestigiosas de automóviles, con suficiente 

experiencia para avanzar en el estudio de maneras de modificar el carro para diversas 

discapacidades. 
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Imagen 4.6 Mapa Estratégico 

32 

A través de la herramienta de control e información como  el 

Balance Score Card (BSC) se integran factores  financieros, clientes, procesos y aprendizaje del 

proyecto cuya razón para implantar es llevar la estrategia a términos operacionales donde se 

alineé la organización con la estrategia y de esta manera todo este entrelazado para llevar a cabo 

la misión de la empresa, relacionada con  ayudar a la movilización de discapacitados mediante 

acondicionamiento de automóviles. 

 

 

 

                                            
32 Alejandro Correa, José Luis Fernández, Luis Cedeño & Tania Palacios (2009). Foro 2 Mapas Estrategicos. 

Universidad de Yacambú,Venezuela. Recuperado de http://www.oocities. org/es/alejandrocorreay/e2-

bsc/Foro.htm 
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4.4 Costos Administrativos. 

4.4.1 Gastos de Personal. 

Cuadro 4.4. Porcentajes 

 

 

La tabla anterior se tomo de base para relacionar todo costo de 

personal, que se tiene para el desarrollo de este plan de negocios. De ese modo tener el total de 

personas que se pueden contratar analizando las ventas a realizar. 

 

A continuación se observa el requerimiento del personal operativo, 

administrativo y de ventas: 



 

71 
 

Cuadro 4.5. Requerimiento anual de  personal  
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Cuadro 4.6. Requerimiento de personal mensual. 

 

4.4.2 Gastos de puesta en marcha. 

Cuadro 4.7. Gastos de funcionamiento-puesta en marcha 

 

 

GASTOS DE PUESTA EN MARCHA Costo

Documentos de constitución $ 3.016

Registro de matricula mercantil $ 995.000

Seguridad industrial $ 1.130.000

Registro de marca $ 750.000

Registro de libros $ 7.900

Asesoría legal $ 3.000.000

Asesoría técnica $ 4.000.000

Total gastos puesta en marcha $ 9.885.916
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4.4.3 Gastos anuales de Administración. 

Cuadro 4.8. Gastos administrativos anuales. 

 

 

Cabe aclarar que los suministros de oficina se realizan 

semestralmente y que el contador es externo cuya forma de vinculación a la empresa es contrato  

por prestación de servicios. 
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5. Finanzas 

 Objetivo: Establecer viabilidad financiera  para determinar si el proyecto resulta o no 

rentable. 

Con el desarrollo del modulo financiero del proyecto, se busca 

completar la formulación del plan de negocios proyectado para iniciar operaciones en el 

año  2013. Se busca también,  establecer la viabilidad financiera del proyecto, estudiando 

ingresos, egresos, utilidad, TIR, entre otras variables. 

5.1. Principales Supuestos. 

Para poner en funcionamiento el presente plan de negocios, se 

tendrán en cuenta recursos propios de los socios y capital de inversionistas externos tales como 

familiares y empresarios a un interés de 5%, además del anticipo del proveedor de los elementos, 

herramientas y equipos de instalación que no sería una mercancía en consignación ya que se 

pagara en su totalidad esos elementos al proveedor sin haber convenios de comisiones a este, los 

elementos pedidos harán parte de la financiación para comenzar el proyecto y que se pagaran a 

30 días una vez se reciba esta mercancía, plazo que es concedido por el proveedor por la 

confianza que se tiene de largo tiempo con este, dando un trato especial a la empresa en términos 

de plazo de pago. Requiriéndose un total de $300.000.000 de inversión inicial cuya distribución 

se muestra a continuación. 

 

5.2 Sistema de Financiamiento.  

Cuadro 5.1. Financiación.  

 

El proyecto BIONICLIFE cuenta con inversionistas extranjeros 

(Jorge Mario Rojas “Costa Rica” y Kawah Wong Wang “Estados Unidos”), gracias a las 

relaciones sociales que los emprendedores de este plan de negocio, los cuales son los siguientes: 
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5.3  Flujo de caja mensual para el primer año. Total para los siguientes años. 

Cuadro 5.2. Flujo de caja mensual.  
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Cuadro 5.3. Flujos de caja. 

 

En los flujos de caja mensuales del año 1 y de los años proyectados 

se muestra como se llevara a cabo el comportamiento de entradas y salidas, teniendo en cuenta 

que en el transcurso de los cinco años se realizaran mejoras y expansiones en la empresa tales 

como tener terrenos y edificaciones en el año 3,asi como también la actualización de maquinaria, 

equipo y muebles en el año 4 y 5 respectivamente, así también un nuevo carro que se comprara 

en el año 5 debido a los constantes cambios en los automóviles y el desgaste que sufrirá el otro 

carro que se compra en el año 1 por lo que la caja en los primeros años será algo reducida pero 
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en los próximos años sigue en alza debido a que  no en todos los años se realizaran los mismos 

gastos como en inversiones fijas y arriendo, entre otros. También se analiza él porque se acuerda 

que la inversión inicial sea de $300’000.000, principalmente para cubrir los gastos del año 0 con 

valor $80’974.626., y gracias al primer valor se soporta el segundo año ya que este es el año en 

donde más se pierde. Aunque desde el tercer año se percibe claro el incremento. 

 

5.4 Balance General 

Cuadro 5.4. Balance general. 
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Cuadro 5.5 Inventarios del año 1 hasta el 5. 
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En el análisis del Balance y de los inventarios, se observa una gran 

liquidez, que la empresa se soporta con su actividad, siendo el activo corriente de mayor 

participación en la mayoría de los años con excepción de los años 2 y 3 con 31% y 41%, 

consecuencia de compras en activo fijo para la ampliación del proyecto. Los inventarios que se 

presentan son traídos por pedido, por ende no se observa cuenta en el inventario. 
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5.5 Estado de Resultados.  

Cuadro 5.6 Estados de resultados mensual. 
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Cuadro 5.7. Estados de resultados anual. 

 
 

En el estado de resultados se puede evidenciar que si bien en los 

dos primeros años da como resultado una perdida esto se debe a la inversión inicial que se 

realizo para poner en marcha la empresa, de esta misma forma las ventas van subiendo 

progresivamente año tras año lo que hace que a partir del año 3 haya ganancia para la empresa 

llegando casi a los cien millones de pesos en utilidad del quinto año 

 

 

 

 

 



 

85 
 

5.6 Presupuestos De Producción  Y /O Servicios 

Cuadro 5.8. Presupuesto de producción  y /o servicios (costos). 

 

 

Gracias al proveedor que posee el proyecto, se conoce los precios 

de cada elemento para la adaptación,  esto es la base de todos los análisis financieros, ya que se 

partió de las anteriores cifras para establecer el precio de compra. 
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5.7 Presupuesto De Nómina. 

Cuadro 5.9. Presupuesto de nómina. 
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5.8 Presupuesto De Gastos Administrativos. 

Cuadro 5.10. Presupuesto gastos administrativos. 

 

Cuadro 5.11. Capital de trabajo.  

 

Los gastos administrativos son tenidos en cuenta para el primer año 

de funcionamiento de BIONICLIFE LTDA, partiendo de servicios públicos y arriendos del 

mismo sitio donde funcionarán las oficinas. El capital de trabajo basado en el costo que 

tienen las materias primas y los gastos en que se debe incurrir para la apertura de la empresa.  
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5.9 Evaluación del Proyecto. 

Cuadro 5.12. Indicadores. 

 

Teniendo en cuenta los valores netos actuales sacados de las 

proyecciones de los flujos de caja, se tendría una tasa interna de retorno (TIR) de 56% es 

resultado de los flujos de caja final (superávit o déficit), los cuales tienen un comportamiento 

ascendente desde el tercer año, dado que el segundo es donde se ve más afectado la liquidez. Es 

una cifra alta que hace referencia a un nivel de riesgo para los inversionistas, pero al mismo 

modo el retorno será del mismo grado. Este plan de negocios es para inversionistas con gusto por 

el riesgo y que se proyecten a largo plazo. Para estas personas son cifras buenas, por el 

comportamiento de la rentabilidad neta, operacional, ya que estas tienden a crecer. 

Comparándolo con el Costo del patrimonio (Ke) que es de 37% siendo inferior de 56%.  

Imagen 5.7. Punto de equilibrio. 

33 

                                            
33. Fuente: José Didier Vaquiro C. (2012). Punto de equilibrio. Pymes Futuro. Disponible en 

http://www.aulafacil .com/administracionempresas/Lecc-31.htm. 
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En la imagen anterior se observa el punto de equilibrio, teniendo en 

cuenta el costo total (costos fijos y costos variables) y el precio de venta. Para cubrir los costos y 

gastos de la compañía, se tendrá que vender 285 unidades, ventas por el valor de $789’379.957, 

de a partir de este punto se  comienza a generar ganancias. 

 

Por lo anterior es un proyecto pensado en la sostenibilidad a futuro, 

por el comportamiento de los indicadores de rentabilidad,  por la prueba acida  y por los 

potenciales clientes futuros en  el transporte público puesto que  las personas que no poseen los 

ingresos suficientes para adaptar un vehículo, podrían ser  incorporados en la vida laboral, 

manejando vehículos de transporte público. De este modo las ventas aumentaran y  mejorarán  

los rendimientos netos y operacionales. 

La magnitud que tendrá esta idea de negocio, al principio será 

impactante para la sociedad, ya que  no está acostumbrada a ver a los parapléjicos conduciendo 

autos. Con el paso del tiempo, las personas  se acostumbraran, la confianza en los autos 

acondicionados aumentara y del mismo modo las ventas de equipos y del servicio de adaptación. 

Cuadro 5.13 Situación Pesimista 

 

En esta situación de los indicadores se refleja una estado pesimista 

de la empresa Bioniclife S.A.S. Debido a la falta de respuesta del mercado por lo tanto no hay un 

incremento considerable en las ventas para la sostenibilidad de este proyecto en el futuro 

resaltando el valor del VAN cuyo valor no alcanza como mínimo 50% de la inversión inicial. En 

este caso se debe reestructurar los costos de la empresa, precios frente al nuevo comportamiento 

del mercado; de este modo poder recuperar la inversión inicial, he ir desarrollando este plan de 
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negocios. Todo esto basado en el comportamiento del nicho de mercado frente a lo que ofrece la 

empresa de BIONICLIFE S.A.S. 

Cuadro 5.14 Situación Optimista 

 
 

En la situación optimista de la compañía, el mercado responde mas 

de lo esperado dando una VAN superior en un 250% aproximado a la inversión inicial, por ende 

la TIR es bastante elevada; por lo que el riesgo del proyecto es igual de alto. 
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Conclusiones 

 

El presente trabajo de grado sobre  acondicionamiento de 

automóviles para parapléjicos, involucra  tecnología avanzada, excelente comodidad,  diseño y 

precios proporcionales  a las características de la tecnología utilizada y a la funcionalidad del 

auto, aspectos que hasta el momento no están generalizados en Colombia. 

 

Este proyecto se enfocará a atender inicialmente a potenciales 

usuarios de los estratos  4,5 y 6 que son  personas de las cuales se identificaron  sus necesidades, 

inquietudes y capacidades de pago pero que tienen poco o nulo conocimiento sobre las 

posibilidades de adaptación de vehículos para facilitar su movilidad autónoma 

 

También se determinó que teniendo un precio de venta superior a 

un millón de pesos para cada uno de los elementos que se instalarán en el automóvil, es necesario 

formular y desarrollar  unas excelentes estrategias de publicidad en medios digitales 

 

. Es de vital importancia contar con una buena financiación para la 

puesta en marcha de la empresa, por lo cual se recurrirá a recursos de inversionistas extranjeros y 

recursos propios de los emprendedores como algunos activos fijos, entre otros para ir equipando 

el sitio de operación que será el punto de partida  para un proyecto a 5 años de expansión y 

crecimiento en la ciudad de Bogotá.  

 

De acuerdo con las proyecciones realizadas el proyecto  debe 

generar  ventas progresivas y con ello buenas utilidades. Después de poner en marcha la 

empresa, la compra adicional de activos  fijos, dependerá  de la  expansión de la misma y de la 

reposición de los  equipos inicialmente adquiridos, lo cual facilita la generación de utilidades que 

si bien al principio son  negativas por la inversión inicial del  proyecto, en los siguientes años 

termina en ascenso dando así una buena tasa de rentabilidad. 

  

BIONICLIFE S.A.S,  desarrollará  un plan de negocios viable. 

Desde el punto de vista financiero, aunque este tiene un carácter social adicional muy 
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importante, proporcionando nuevas expectativas y mejores niveles de vida  a las personas 

parapléjicas como principales actores de esta idea de negocio. Además de brindar empleos 

directos a ocho personas por planta que se tendrá, se contribuirá al crecimiento del sector de 

venta, reparación y mantenimiento de automóviles, y a la economía del país al abrirse más el 

mercado de venta de vehículos por la estimulación que genera el proyecto para que personas 

parapléjicas se incentiven a comprar automóviles que antes no sentían la pasión de hacerlo 

debido a las pocas posibilidades de adaptación para la condición de los clientes potenciales. 
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