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Hoy, para que una empresa logre alcanzar una posiciéon sélida que asegure su permanencia y
crecimiento dentro de un mercado competitivo es necesario que se analicen sus operaciones, en
procura de un mejoramiento continuo, y a su vez tener politicas claras, objetivos y metas
alcanzables que le permitan cumplir su misién, visién y fines sociales frente a una participacién

clara en el mercado que compite.

Esta propuesta de “Plan de negocio” tiene como propdsito principal la venta de combustible a
domicilio a los estudiantes de las Universidad de la Sabana - Sede Chia, ya que se observa que
éste mercado no ha sido explotado, las necesidades de las personas ya lo exigen y se proyecta

como una gran oportunidad de negocio creando un Océano Azul.

Dos causas principales que motivan a prestar un servicio de venta de combustible a domicilio:

- No existe una empresa que preste el servicio de venta de combustible a domicilio.
- El nimero de vehiculos que transitan por la universidad va en aumento y esto constituye

una demanda potencial de servicio que se debe atender.

Es asi como se desarrolla un planteamiento que permita visualizar los beneficios de esta gran
oportunidad y transformar los servicios y productos que existen actualmente en el mercado en

nuevas oportunidades de negocio que permitan aportar al desarrollo del pafs.

Xiii
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1 DESCRIPCION DE LA EMPRESA

1.1 Objeto

Comprar, vender, transportar, almacenar, envasar, suministrar y distribuir hidrocarburos
liquidos y/o derivados, en calidad de distribuidor minorista a través de estaciones de servicio
moviles, propias, arrendadas o de diferente tipo de tenencia para entrega a domicilio (en sitio) al
por mayor o detal de los productos. Ademds, poder actuar como Distribuidor Minorista en calidad
de comercializador para sectores educativo. Aceptar y ejecutar actividades de representacion,
distribucion, agencia o para el desarrollo de cualquier otra actividad comercial inherente con el
objeto social o contratacion de dichas actividades con personas naturales o juridicas. Prestacion de
servicios cualquiera que fuere la naturaleza de ellos. En desarrollo del objeto social la sociedad
podra ejecutar contratos administrativos o laborales para la normal ejecucion del objeto social o

relacionado con la existencia y buen funcionamiento de la sociedad.

1.2 Descripciodn de los socios

El equipo de trabajo estd conformado por Javier Alfonso Baracaldo e Ivan Dario Molano.

1.2.1 Datos primer emprendedor

Nombre: Javier Alfonso Baracaldo Barragén
Edad: 43 afios

Estado Civil: Casado

Numero de Hijos y Edad: Uno (1) / 8 afios
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Perfil

Ingeniero de Petréleos con amplia experiencia en gestién comercial, contratos, capacidad para
identificar oportunidades de negocio y apertura de nuevos mercados. Aplicacion plan de ventas y
mercadeo proyectados hacia incremento de utilidades. Conocimiento amplio sectores energético e
industrial. Especialista en gerencia comercial con énfasis en ventas (en curso), gerencia de
relaciones con los clientes — CRM, alta gerencia, andlisis estratégico, habilidad de trabajo en
equipo, negociador, experiencia en licitaciones y desarrollador de alianzas productivas.
Disponibilidad viajes, inglés intermedio, proactivo, alto sentido de responsabilidad, buena

comunicacion y visa americana.

Experiencia laboral

19 afios en Area Comercial.

Formacion académica

Universidad de La Sabana:

Especializacion en gerencia comercial con énfasis en ventas — (en curso).

Diplomado gerencia de relaciones con los clientes - CRM 2008

Universidad EAN -Diplomado alta gerencia 2007

Universidad de América

Ingeniero de Petrdleos 1995 - Matricula Profesional No.03500
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Seminarios y otros

Estrategias mercadeo y ventas para servicios especializados ACIEM Bog—May 2012.

Encuentro Proveedores Sector Petrolero, Minero, Energético Col- ESSE Bog Abt/09.

Estrategias Sincronizaciéon Cadena Abastecimiento-SCM ISAGEN Med — Abr 2007.

Contrataciéon con Empresas Estatales ACIEM Bogotd — Mar 2007.

Congreso “Perspectivas del Sector Eléctrico Latinoamericano” FISE Med, Nov 2006

Internal Auditor Training Course ISO 9001:2000. SGS Colombia Bog, Oct 2001

Experiencia

Transequipos S.A:Gerente de Ventas y Mercadeo 2000 — Actual

Equitec S.A:Coordinador Trituracion/Asfalto 1997-2000.Ingeniero de Ventas 1994-97

1.2.2 Datos segundo emprendedor
Nombre: Ivan Dario Molano Celis
Edad: 36 afios

Estado Civil: Soltero
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Perfil

v’ Asesoria y consultoria en el desarrollo de proyectos eléctricos, enfocados a consecucién y
cierre de negocios para la compaiiia.

v Andlisis y manejo de clientes con atencién comercial generando vinculos estratégicos que
mantengan un flujo constante de negocios ayudando en aspectos de ventas, promocién y
precio.

v Andlisis de mercados buscando alternativas y oportunidades de mejora que permitan mayor
competitividad en el sector eléctrico.

v Gesti6én de proyectos para ingenieria con eficiente asignacién de recursos contribuyendo a un
crecimiento econémico con proyectos productivos.

v' Realizacién de informes de gestién en ventas para seguimiento y cumplimiento de metas.

v Manejo del Sistema de Gestion Integral propendiendo el mejoramiento de los procesos.

v Altas capacidades humanas de integracién e interaccién grupal, habilidad y destreza de

liderazgo, creatividad, independencia, espiritu empresarial y capacidad de autoformacion.

Formacioén profesional

Universidad de La Sabana

Especialista en Gerencia Comercial (en curso - 2014).

Colegio de Estudios Superiores de Administracion — CESA

Diplomado — Negociaciones Profesionales 2012
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Pontificia Universidad Javeriana

Curso - Ventas Estratégicas 2012

Universidad Distrital Francisco José de Caldas

Especialista en Gestion de Proyectos para Ingenieria. 2010

Ingeniero en Distribucién y Redes Eléctricas. 2007.

Experiencia y logros

Empresa: Legrand Colombia s.a. 2010 - Actual

v’ Asesoria y soporte técnico a los clientes de la compaiifa en el 4mbito eléctrico en el momento
de cierre de negocios.

v’ Atencién al cliente brindando asesoria y soporte en la aplicacién de los portafolios de la
compaiiia para proyectos eléctricos en baja y media tension.

v Gestién de proyectos en el dambito eléctrico durante manufactura de tableros de B.T. y celdas

de M.T. hasta la entrega final al cliente.

Motivacion personal

Materializar el espiritu emprendedor sobre una innovadora oportunidad de negocio junto a la
sinergia de un profesional muy talentoso que contribuya a la ejecucién y puesta en marcha de este

plan de negocio.
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1.3 Requisitos Legales - Tipo de Empresa

Para la constitucion de la empresa “Fuel at home” como Persona Juridica es fundamental
saber que se llama persona juridica a una persona ficticia, capaz de ejercer derechos y contraer

obligaciones y de ser representada judicial y extrajudicialmente.

La informacién necesaria sobre las principales formas juridicas previstas en nuestra legislacién
para el ejercicio de cualquier actividad econdmica, asi como las caracteristicas mds relevantes,
tanto de elementos tedricos y pricticos para la constitucion de la empresa, legalizaciéon y/o
formalizacion de la actividad empresarial la presentamos a continuacion.

Una vez como emprendedores, luego de haber analizado y como resultado de verificar en la
Céamara de Comercio de Bogotd - CCB teniendo ya identificada y definida la actividad econdmica
a desarrollar y sabiendo que el nimero de personas involucradas en la creacion de compafiia
somos Dos (02) personas como socios clasificamos en magnitud de microempresa (aquella unidad
econdmica que tiene activos totales hasta de 500 salarios minimos mensuales legales
vigentes y menos de 10 empleados - Segun la ley 590 de julio 10 de 2000, modificada por la Ley
905 de 2004.), con capital privado y hemos escogido que la forma de asociacién por régimen

juridico serd mediante Sociedad por Acciones Simplificada (SAS) donde:

e Segtn la Ley 1258 de diciembre de 2008 las Sociedades SAS podran constituirse por una o
varias personas naturales o juridicas, quienes solo serdn responsables hasta el monto de
sus respectivos aportes.

e SAS es una sociedad de capitales, de naturaleza siempre comercial y debe crearse

mediante documento privado.
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e La representacion legal debera estar a cargo de una persona natural o juridica, designada en
la forma prevista en los estatutos. Se sobreentiende que el representante legal podra
celebrar o ejecutar todos los actos o contratos comprendidos en el objeto social o que se

relacionen directamente con la existencia y funcionamiento de la sociedad.

Para el establecimiento de comercio como elemento estructural de la organizacién empresarial
El Cédigo de Comercio lo define como un conjunto de bienes organizados por el empresario para

realizar los fines de la empresa.

Una misma persona podrd tener varios establecimientos de comercio y, a su vez, un solo
establecimiento de comercio podrd pertenecer a varias personas y destinarse al desarrollo de varias
actividades. Esta sociedad comercial para desarrollar los fines previstos en el objeto se hara por

intermedio de establecimientos propiamente dichos.

Para ello la ley comercial define que estard conformado por:

e Nombre comercial y las marcas de productos y servicios.

e Derechos de los empresarios sobre las invenciones o creaciones industriales, que se utilicen
en las actividades del establecimiento.

e Las mercancias almacenadas.

e El mobiliario y las instalaciones.

e Los contratos de arrendamiento y, en caso de enajenacion, el derecho al arrendamiento de
los locales en que funcionan si son de propiedad del empresario; y las indemnizaciones que
conforme a la ley tenga el arrendatario.

e El derecho a impedir la desviacién de la clientela y a la proteccion de la fama comercial.
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e Los derechos y obligaciones mercantiles derivados de las actividades propias del
establecimiento, siempre que no provengan de contratos celebrados exclusivamente en

consideracion al titular de dichos establecimientos.

Para la definicion del nombre de la empresa previa verificaciéon del nombre “Fuel at Home”
para la sociedad con el fin de evitar homonimia (cuando en dos palabras el significante sea el
mismo, es decir, compuestas por los mismos fonemas, o cuando la realizacion fonética coincide.
No se trata, pues, de relacion entre significados), para ello fue necesario constatar que este nombre
no estaba registrado en ninguna Camara de Comercio del pais. El control nacional de homonimia
permite que el registro de nombres de sociedades y establecimientos de comercio sea controlado
no solo en la jurisdiccion en la cual se realiza la inscripcién del mismo sino también a nivel

nacional.

Las cdmaras de comercio ejercen el denominado control de homonimia, previsto en el articulo
35 del Codigo de Comercio: "Las cdmaras de comercio se abstendran de matricular a una
comerciante o establecimiento de comercio con el mismo nombre de otro ya inscrito, mientras este
no sea cancelado por orden de autoridad competente o a solicitud de quien haya obtenido la
matricula”. Para tal fin, se verifica ingresando en la direccién electrénica del Registro Unico

empresarial (RUE): http://64.76.190.67/RUE_WebSite/consultas/homonimia/homonimia.aspx

como se evidencia a continuacién no se presentaron coincidencias.


http://64.76.190.67/RUE_WebSite/consultas/homonimia/homonimia.aspx
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e C' | [0 www.rues.org.co/RUES_WEB/Consultas

Contéctenos  ¢Qué es ol RUES?  Camaras de Comerdo

R ES Registro Unico Empresarial y Social = .
U Camaras de Comercio (C confecamaras

Inicio  Consultas  Reporte de Veedurias & Acceso privado ¥

Realice aqui su consulta empresarial o social

Constlte si una empresa o persona natural estd inscrita en el registro mercantil de las cdmaras de comerdio del pais. Escoja el criterio que se ajuste @ sus
necesidades.

Razon Sacial Razon Social Nemero de Matricula Registro Nacional
Nombre Palabra Clave Identificadon Mercanti de Turismo

Los resultados de la consulta por nombre siempre se mostraran en orden alfabético, y retorna todos aquellos comerciantes euya razén social o sigla inicie
con las palabras ingresadas.
Instrucciones adicionales para la cansulta de Homonimia y Condicianes de Uso

Razon sodial:  fuel at home Consultar

Advertencia:
La consulta por Mombre no ha retornado resultados

[T - Revistro Mercantil [ - Registro Unico de Proponentes - Entidad Sin Animo de Lucro - Registro Nacional de Turismo

CONFECAMARAS - Gerencia Registro Unico Empresarial y Social Carrera 13 No 26A - 47 of 502 Bogota, Colombia

Figura 1. Verificacion de nombre "Fuel at home"

Para la determinacion de la actividad de la empresa “Fuel at home” es indispensable tener muy

claro las actividades que pretendemos desarrollar como persona juridica, asi como también

conocer el cédigo de tu actividad, la cual se categoriza de acuerdo con la Clasificacién Industrial

Internacional Uniforme (CIIU), que tiene como propdsito agrupar todas las actividades

econdmicas similares por categoria, que en el caso de la Cdmara de Comercio de Bogotéd estian

conformadas por una (1) letra y seis (6) digitos numéricos, los cuales permiten que todos los

empresarios puedan clasificarse dentro de actividades muy especificas que facilitan el manejo de

la informacion para el anélisis estadistico y econdémico empresarial.

Con el fin de determinar de manera precisa el codigo de la actividad empresarial, es necesario

ingresar en la pagina institucional de la Cdmara de Comercio de Bogotd www.ccb.org.co o

consultar en linea en: http://aplica.ccb.org.co/ccbinternet/tiendaempresarial/generales/ciiu.aspx



http://www.ccb.org.co/
http://aplica.ccb.org.co/ccbinternet/tiendaempresarial/generales/ciiu.aspx
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Como se puede evidenciar a continuacién el cédigo CIIU corresponde a 4731.

[ www.ccb.org.co/documentos/11510_ciiudane4.pdf

473 Comercio al por menor de combustible, lubricantes, aditivos y productos de
limpieza para automotores, en establecimientos especializados

Este grupo incluye el comercio al por menor de combustibles para automotores y lubricantes (aceites,
grasas), aditivos y productos de limpieza para vehiculos automotores.

4731 Comercio al por menor de combustible para automotores
Esta clase incluye:

* El comercio al por menor de carburantes (gasolina, biocombustibles, ACPM, gas natural vehicular) para
todo tipo de vehiculos automotores, motocicletas, trineos motorizados y embarcaciones.

® Las estaciones de gasolina y gas natural vehicular, donde el comercio de combustibles es la actividad
principal.

Esta clase excluye:

e El comercio al por mayor de combustibles. Se incluye en la clase 4661, «Comercio al por mayor de
combustibles sélidos, liquidos, gaseosos y productos conexoss.

Figura 2. Cddigo CIIU "Fuel at home"

Proceso de formalizacion o legalizacion de tu actividad mercantil o empresarial

Elaboracién del documento privado de constitucién cuando se cumplan las siguientes condiciones:

e Contar con activos inferiores a quinientos (500) smlv minimos legales vigentes.

e Tener una planta de personal no superior a diez (10) trabajadores.

Inscripcion en el Registro unico tributario (RUT)

Con base en la normatividad tributaria de la DIAN desde febrero de 2005 toda persona juridica
que pretenda matricularse en Bogotd debe realizar ademds la inscripcion en el Registro tnico

tributario (RUT) de la DIAN, que se puede obtener

por primera vez en cualquier sede de la Cdmara de Comercio, o en la carrera 6* Nro. 15 — 32.
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Registro mercantil en la Camara de Comercio de Bogota

Para solicitarlo se requiere presentar copia de la escritura publica expedida en la notaria junto al
formulario de Registro tnico empresarial (RUE); asi como diligenciar el formulario adicional de

registro para fines tributarios, con el fin de tramitar el

Numero de identificacion tributaria (NIT) que asigna la DIAN vy la inscripcidn en el

Registro de identificacion tributaria (RIT) que lleva la Secretaria de Hacienda del

Distrito si fuere el caso y pagar los derechos de inscripcién ante la Cadmara de Comercio para la
matricula mercantil de la sociedad, los cuales se liquidardn con base en el capital de la sociedad.
La inscripciéon del documento de constituciéon genera un impuesto de registro a favor del
departamento de Cundinamarca y del Distrito Capital de Bogotd del 0,7% sobre el valor del

capital.

Registro de facturas y resolucion

Si dependiendo de la actividad desarrollada resulta ser responsable del impuesto sobre las
ventas IVA hay que solicitar autorizacion para la numeracion de las facturas a la Direccion de
Impuestos y Aduanas Nacionales (DIAN) y la oficina responsable de este tramite es la Division de

Gestion y Asistencia al Cliente con los siguientes documentos:

e Formulario inscripcion en Registro unico tributario (RUT) de la DIAN.
e Formulario solicitud de autorizaciéon de numeracién para facturacion diligenciado en
original y copia.

e Fotocopia de la cédula del representante legal.
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Para realizar la solicitud de autorizacién de numeracion de facturacion, el tramite se debe realizar

personalmente.

Libros comerciales

Debe realizarse la inscripcidn de los libros de comercio exigidos por la ley, entre los cuales estédn:

e Libro de registro de accionistas o de socios.
e Libro de actas de junta directiva (si la tuviere).
e Libros de contabilidad: Libro diario, el mayor y de balances y libro de inventario y de

balances.

Luego de realizar la matricula de la empresa, el representante legal debe presentar y solicitar el
registro de los libros de comercio acompafiada de carta dirigida a la Camara de Comercio y el

formulario de solicitud debidamente diligenciado.
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2 ANALISIS DEL ENTORNO

Resumen sobre la evolucion reciente de la economia colombiana y perspectivas

En los tdltimos cinco afios la economia colombiana ha venido enfrentando una transicién a
diferentes velocidades en su aparato productivo por cuenta del énfasis en la agenda de la politica
comercial como la principal fuente de crecimiento en las préximas décadas. De esta forma, el reto
de avanzar en una senda de crecimiento que responda al desarrollo demogréfico, reduccién de la
pobreza y la generacion de empleo formal, requiere del impulso del sector industrial como uno de
los sectores con mayor encadenamiento en la economia. En esta medida, el desarrollo de la
industria manufacturera y la politica de comercio exterior estin orientados hacia la diversificacion,
mayor desarrollo y el interés de competir con paises de mayores ingresos en los mercados

internacionales, tanto en bienes, como en servicios de mayor valor agregado.

El crecimiento real para cada uno de los sectores industriales durante el periodo 2008-2012
permite identificar un crecimiento heterogéneo, asi mismo, ningin sector registra caidas sostenidas

por mas de dos periodos.

15
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Productos de Refinacion de Otros productos Sustancias
plastico petréleo quimicos quimicas

Fuente: DANE-Caélculos DNP

Figura 3. Crecimiento de los sectores industriales
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El crecimiento industrial ha presentado una fuerte correlacion (72%) con el crecimiento total de
la economia. En afios recientes, la situacion es diferente, la industria crecié a una tasa promedio
del 1,3% mientras que la economia crecié aproximadamente al 5,0%. Los periodos de bajo
crecimiento se deben a causas parecidas: en los tltimos afios la pérdida de dinamismo industrial se
debe al efecto extendido de la crisis hipotecaria financiera de Estados Unidos del afio 2008 la cual
repercutié en los paises de Europa y la demanda en la mayoria de los paises emergentes. Por su
parte, durante el periodo 2000-2010 los sectores que estructuralmente mds crecimiento aportaron a
la industria fueron refinacién de petrdleo, productos metaltirgicos bdsicos, sustancias y productos

quimicos, entre otros.

.

Industria Contribucion al crecimiento
Productos de la refinacién del petréleo DEagys |

Productos metahisgicos bisicos
Sustancias y productos quinucos
Equipo de transporte

Productos de molineria

Bebidas

Cames y pescados

Productos munerales no metilicos
0.2119%
0.1547%
0.1339%
0.1203%
0.1131%
0.0968%
0.0899%%
0.0870%
0.0824%
00315%
0.0296%
0.0288%
0.0184%
0.0173%
00144%
00115%
0.0462%

Productos de cancho y de plistico
Productos alimenticios n.c.p

Ota maqunana vy sununistzo eléctuco
Maquinaga y equipo

Azicacy panela

Muebles

Aceites y grasas animales y vegetales
Edicién, impresion y asticulos anilogos
Productos lacteos

Productos de papel, castéon y sus productos
Cacao, chocolate y productos de confitedia
Productos de café y talla

Productos de tabaco

Productos de madem

Cusrtido y preparado de cueros

Tepudos de puato y ganchillo; prendas de vestis
Fibras textiles

Figura 4. Contribucion al crecimiento industrial (2000 - 2010)
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Como resultado de la interpretacion de la desaceleracion y la "pérdida de participacion de la
industria en la economia" han surgido algunos temas de discusién que ameritan ser considerados
en este documento. El primero, de ellos tiene que ver con la tasa de cambio y la pérdida de
dinamismo de la industria; el segundo, con la baja productividad laboral; el tercero, estd asociado
con algunos costos que inciden en la rentabilidad de la actividad industrial; el cuarto, trata la
relacion entre industria y las actividades de construccién; el quinto, estudia la tercerizacién en las
firmas industriales; y el sexto estd orientado a los efectos de la economia mundial sobre la

economia colombiana.

Por lo anterior si bien la productividad del sector industrial ha crecido, ésta ha sido inferior a la
de sectores de servicios, mineria y comercio, lo que exige que los esfuerzos del Estado y el sector
privado deben orientarse hacia inversiones en investigaciéon y desarrollo, generacién de
infraestructura y formacién de capital humano, teniendo en cuenta que la industria es un sector de

alta generacién de empleo.

En Colombia la situacién de la economia actual se soporta ademds en un satisfactorio dltimo
aflo en términos de crecimiento. En efecto, pese a la desaceleracion de actividades como la
agricultura y la industria, y a una relativa menor dindmica del sector minero, la economia
colombiana ha logrado una tasa de crecimiento para el afio completo cercana a su crecimiento
potencial (4%), al tiempo en que consiguié mantener resultados histéricos en inversidon y

estabilidad macroecondmica.

Si bien la dindmica del primer trimestre de 2013 podria no reflejar la completa recuperacion
que se espera para este afio, para lo que resta del mismo se prevé una economia estimulada por un

amplio conjunto de elementos. En primer lugar, el Plan de Impulso a la Productividad y el
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Empleo; Segundo lugar, la entrada en vigencia de la Reforma Tributaria; Tercero, la demanda
publica daré este afio un gran impulso atribuible a diversos factores: (i) el Presupuesto General de
la Nacion contemplara la inversion puiblica mds alta de las historia ($43 Billones), (ii) el Sistema
General de Regalias. En el plano, externo, y como udltimo elemento, se resalta una probable
recuperacion de la Zona Euro llevando asi a los mercados a una conveniente calma que se
traducird en menores tasas de interés y mayor comercio externo. También es preciso destacar un
elemento que mejorard el desempefio de las empresas en el mediano plazo. Con la mejora de la
calificacion de Colombia en los mercados internacionales (la obtencion de la calificacion BBB por
parte de Standard & Poor’s) las empresas podran acceder mas facilmente a recursos financieros,
potencializado su crecimiento. Este importante resultado fue respaldado por el sostenido
fortalecimiento de la economia colombiana en el largo plazo, asi como de la serie de reformas

estructurales emprendidas para dar un mejor manejo a la expansion del sector minero-energético.

Finalmente, se anticipa que en los proximos afios Colombia continuard siendo un destino
atractivo para los capitales internacionales. En tal sentido, se proyecta que los flujos de IED
ascenderdn a USD18.348 millones en 2012, equivalente a un crecimiento anual de 22%. Entre
tanto, se estima que el valor de estos flujos sea de USD21.564 millones en 2013, 17,8% mas de lo
que esperado para este afo. Tales flujos estarian concentrados principalmente en el sector de

hidrocarburos y mineria.
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Tabla 1. Matriz de evolucidn de las principales variables macroecondémicas

2000 2005 010 n 0 03 plIl} 15 016 017 018
PIB% CRTO. ANUAL 37 470 40 400 6,60 4,00 45 450 460 4,60 4,60
PIB/PER CAPITA (us$) 6200 790 900 | 10400 | 0000 | 1000 | 10500 | 11000 | 1150 | 1000 | 12500
Poblacion Millones hts. 30,6856 | 42,95428 | 4420529 | 4472554 | 4523908 | 48,80000 | 4940000 | 49,0000 | 50,40000 | 5090000 | 51,3000
Poblacion % CRTO. ANUAL 1,68 149 118 116 13 112 11 11 1,09 1,08 107
Desempleo urb. % 0 18 18 1138 13 103 10 93 89 88 86
1.2.C.% Anual 9 5 31 34 42 36 3 31 31 31 31
Devaluacion % 89 | 4R 437 15 508 3,26 19 3% 165 203 13
Balanza comercial (us $. Millones) 06| (1981 | 83 | -99%0 4933 15
Exportaciones { usS. Millones) BB1§ | 2190 | 39820 | 56954 | 4690 |[38918(Ago)
Importaciones ( usS. Millones) 10998 | 19799 | 38351 | 51998 | 5149 |38933(Ago)
Balanza comercial (% del PIB) U605 | 13915 | 14689 | 49555 3194 -12 {9 -8 -08 0,7 06
Reservas Internacionales (usS. Millones) | 90061 | 14960 28500 31010 37466 24000 27000 27000 30000 30000 28000
Déficit Fiscal ( % del PIB) b 04 36 34 29 -3 2 -19 -18 47 -15

Datos
Prondsticos

17
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2.1 Analisis del Macroentorno

Tabla 2. Matriz de analisis del macroentorno — M. PORTER

18

PORTUNIDADE AMENAZAS
MATRIZ DE ANALISIS MACROECONOMICO OPORTUMIDADES | AMER IMPACTO EN LA EMPRESA
ECONOMICOS
* Fendmenos de desarrollo urbano y de
1. La Demanda X su infraestructura vial.
* La aparicion del GNV a escala
La inversi'c’)n minima para la construccién
de una EDS asciende alrededor de los
1.500
2. La Oferta X millones de pesos, sin incluir los costos
para iniciar su operacion, costos directos
en
empleados v procesos necesarios para
El Estado deberia establecer un precio
minimo inquebrantable que garantice la
subsistencia de las pymes que prestan
3.Precios bajo el régimen de libertad X este servicio publico, sin
perijuicio del bolsillo del consumidor final,
que es la razén de ser de esta actividad.
SOCIOCULTURALES
EI 100 % de sus ingresos los genera la
actividad agropecuaria; en los
2. Ingresos Econémicos X Ultimos afos se han adelantado cultivos
de algodén, tabaco, sorgo, maiz, tomate,
aji, pancoger, entre otros;
La implementacion del programa de
3. Responsabilidad Social frente al Contrabando de Combustibles X disminucion de contrabando tendra
efectos sobre las condiciones sociales
_ de las zonas en las cuales se determine
POLITICOS-LEGALES
L. L T I |
1. Resolucién No. 18 1761 de 2005 que establece el programa de as ventajas que o recela biogasolina
) - - tanto para los consumidores como para
oxigenacion de combustibles. X P X . .
el pais son: Mayor Octanaje, Aire mas
puro debido a que se reduce la
2. Decreto 1521 de 1998. Reglamenta el manejo, transporte y distribucién X contaminacién por hidrocarburos volatiles
de combustibles liquidos derivados del petréleo y gases efecto invernadero,
3. Ley 86 de 1989, el articulo 259 de la Ley 223 de 1995, la Ley 488 principaimente montxido de
de 1998, y el articulo 55 de la Ley 788 de 2002 establecen La Sobretasa a X carbono, Mejor combustion, y no cuesta
la Gasolina. mas. Sin embargo, hay quienes tienen
repnaros en los efectos aue este tino de
COMPETITIVOS
1, Mantener el abastecimiento energético a precios eficientes consolidando D la las Poli Nacional
el sector como foco de inversion nacional y extranjera X entro O.h? afas Fo mcasl acionales de
) Competitividad y Productividad el pais ha
- — | i | i
2. Aumentar la cobertura de los servicios de energia eléctrica y gas Uele”','mad.o que el sector de minas y
. energia es importante para la
combustible a o -
. - . . . X competitividad del pais tanto por su papel
precios eficientes y con operaciones ambientalmente sostenibles. L o
en la provisién de la energia eléctrica y de
3. Ubicar en los mercados internacionales mayores cantidades de Ios_cp mbustibles qge requieren las
. actividades productivas, como por las
minerales y ) . .
X . . oportunidades de negocios derivadas de
productos con valor agregado provenientes de la actividad minera X N ) .
. las riquezas mineras y los hidrocarburos.
colombiana.
A: ALTA M: MEDIA B: BAJA
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2.2 Analisis del Microentorno

Resumen sobre la evolucion reciente sector de combustibles liquidos y sus perspectivas

Del resultado del crecimiento econémico para los afios 2007 — 2008 se mejoré el orden publico
y se generd una expansion significativa del transporte en sus distintas modalidades, situacién que
le permiti6 a los distribuidores de combustible ampliar su cobertura con estaciones de servicio y

generar grandes utilidades del negocio.

Para el afio 2008 el mercado de los combustibles genero gran movimiento econémico en el pais
y por ende grandes ganancias durante este afio. Dentro de las empresas lideres en la
comercializacion del combustible se situa: Terpel y Exxon Mobil, Terpel presenté mayor
crecimiento en sus ventas $ 6.355.623 millones aumentando en 16% frente al 2007 y Exxon Mobil
presenté ventas $ 5.328.936 millones incrementando 7% respecto al 2007, sin embargo se

presentaron dificultades para la distribucion del combustible para los minoristas

En el afio 2009 hubo una desaceleraciéon en la comercializacién del combustible frente a la
expansion experimentada en los afios anteriores, debido a la recesion econdmica. Para este afio
Terpel reporto ventas por $ 6.027.414 millones disminuyendo 5.2% respecto al afo anterior y

Exxon Mobil report6 $ 4.898.511 millones disminuyendo en un 8.1% respecto al afio anterior. '

Sin embargo las proyecciones que se realizaron para el afio 2010 fueron alentadoras con

recuperacion de las ventas debido a un crecimiento econémico.

"http://www.fendipetroleo.com/newweb/images/stories/pdf/documentos/Presentacionpreciosnuevaformulagasolina.pdf
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Para el afio 2011 la Estructura de Precio para la gasolina con un referente de Bogotd muestra la
participacion de los diferentes actores con se ve en la tabla, se puede identificar que el productor
tiene mds del 50% de participacién del precio por galén, y los impuestos que se han venido
generado han llegado al 28% de participacion, Unicamente para transporte y distribuciéon 13,5 %
los cual es un valor bajo teniendo en cuenta que son factores fundamentales para llevar la gasolina

al cliente final.

Tabla 3. Estructura del precio de la gasolina corriente

Estructura de Precio de la Gasolina Corriente — Bogota
Abril 2011

m;m“ vlu?mb'e;:) Lo va?‘ﬁT esd:l'l)):):l:’:s Porcentaje de Participacion
Productor 4.925,61 2.76 58.20%
Impuestos 2.373.71 1,33 28,09%
Transporte 346.61 0,19 4.10%
Distribucion 679,10 0,38 8,04%

Otros 124,49 0,08 1,48%
Total 8.449,52 474 100,00%

Para el afio 2012 se presentan incrementos en el valor del galén de gasolina, para el mes de
marzo el gobierno autoriza un incrementar $ 100 soportado en la alza de los precios externos en

los combustibles.

Debido a los incrementos de la gasolina el Gobierno establece una mesa de trabajo con los

productores de los biocombustibles, para revisar los precios en el pais, ya que el costo de la
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gasolina en Colombia se fija un nivel muy alto. En ciudades como Tunja el galén de gasolina se

situd en $ 9.045, durante el 2012 la gasolina ha subido un 3.28% respecto al costo de vida del afio

anterior.

Evolucion Precios
$12.000

$10.000 /_ﬁ

$8.000 —

—_—
$6.000

$4.000
$2.000

Extra ($/gal) Corriente ($/gal) =———ACPM ($/gal) ———GNV ($/m3)

Figura 5. Sector del combustible periodo 2013

Durante los ultimos afios se ha generado una gran cobertura en el pais para la distribucion del
combustible. La gasolina se ha mantenido como un producto creciente, se han ampliado sus

productos generando nuevos tipos de combustibles. El gobierno continua con la fijacién de precios

de la gasolina en el territorio nacional

Para el presente afio respecto al precio de la gasolina hay diferencias entre el gobierno y el

congreso ya que manifiestan que con la nueva férmula para el cobro se modifica tnicamente los

costos del productor.

Durante el segundo semestre del 2013 el gobierno ha mantenido el precio de galén de gasolina
aproximadamente en $8.646.00 precio que para algunos sectores es aceptable, sin embargo para el

gremio de transporte no es suficiente con los pardmetros actuales establecidos para el precio de la
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gasolina, ya que indican que no es rentable para su actividad manejar un precio que se considera

alto. ?
Sector del combustible (gasolina) periodo 2014 -2020

Para los préximos afios se prevé un crecimiento en la demanda de gasolina, la proyeccién se
refiere a la demanda de usuarios finales (estaciones de servicio) se proyecta un incremento en el
1.7% en el consumo de la gasolina.
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Figura 6. Banda de Proyeccidn demanda de gasolina
Para el consumo por sectores se identifica una tendencia creciente, siendo el sector del

transporte con mayor influencia.

? http://www.portafolio.co/economia/precio-la-gasolina-marzo-2012
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Figura 7. Escenario medio de proyeccion demanda sectorial de gasolina
Para las grandes capitales nacionales como Bogotd, Medellin y Cali el transporte particular de
pasajeros serd una tendencia importante para tener en cuenta en la proyeccién de gasolina porque

serdn las que definan grandes consumos de la region.
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Figura 8. Escenario medio de proyeccion demanda de gasolina en el sector transporte
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De acuerdo con las tendencias observadas se identifica que la demanda de gasolina presentara

una proyeccion creciente, lo cual permite evidenciar una oportunidad para aprovechar la gasolina

como insumo para todo el parque automotor en las diferentes ciudades a nivel nacional.

2.2.1

Matriz de anélisis para el microentorno.

Tabla 4. Matriz de analisis microentorno — M.PORTER

MATRIZ DE ANALISIS SECTORIAL °PA°RT”3'°A°:S AAME:‘AAZASB DESCRIPCION (OPORTUNIDAD / AMENAZA) IMPACTO EN LAEMPRESA
MERCADO
1. Tamafio del mercado de combustible X Es una pponunldad de entlrar a participar en el mgrgado La empresa desarrollaria un nuevo _
de suministro de combustibles con un nuevo servicio.  |servicio en el sector de los combustibles.
Es una oportunidad para que la empresa realice una La empresa generaria ingresos para
2. Tasa de crecimiento consumo de gasolina X proyeccion de ventas en un panorama confiable en obtener su punto de equilibrio y hacerse
crecimiento. sostenible.
Es una oportunidad para que la empresa ingrese al ) .
- S . La empresa debe construir su servicio
. - . mercado de combustible con un servicio diferenciador | . :
3. Diferenciacion de productos - gasolina X " ) L diferenciador en el sector de los
que le permitira generar una solucion en el suministro de .
) 1 combustibles.
gasolina a sus clientes.
COMPETENCIA
E . La empresa puede tener inconvenientes
, S Una amenaza que presentaria un obstaculo para que . .
1, Nimero de empresas - (3 Empresas con . .. |conla competencia para poder ingresar
o L L ) X la empresa ingrese al mercado y presente la prestacion e
prestacion de servicios a domicilio para automoviles) - al mercado de suministro de
de un nuevo servicio. ;
combustibles.
Es una amenaza por que la empresa ingresaria al "
. . La empresa no puede ser competitiva
o . mercado de combustible en desventaja, ya que las )
2. Tamafio de las empresas - (Medianas empresas) X . A antes mediana empresas ya
empresas existentes cuentan con experiencia en el
desarrolladas.
sector.
3. Productos sustitutos en a prestacién de servicio Es una amenaza porque.exrste la opcién de gas La empresa puede no adquwllr los clientes
. -~ X |vehicular como combustible para los automoviles por lo  [sufientes para generar un flujo de ventas
de combustible a domicilio. . ) ) -
cual se generaria la perdida de los clientes. que la haga sostenible.
TECNOLOGICOS
' - Es una oportunidad para la empresa de brindar sistema Laempresa dgbg mplementar sistemas
1. Sistema de pago electrénico X . . de pago electrénicos para prestar su
de pagos confiables y comodos para sus clientes. senvicio
Es una oportunidad para la empresa de brindar un . .
' . ' . . : . - La empresa debe implementar sistema
2. Sistema de facturacion en linea (bixolon) X sistema diferenciador para la elaboracion de factura en -, .
sito de facturacion para prestar su servicio.
3.Dispensadores de combustible con medidor de X Es una oportunidad diferenciadora de la empresa para  |La empresa debe invertir en la compra de
flujo. manejar dispensadores de combustible Gnicos. dispensadores de combustible
' N Es una oportunidad para la empresa de controlar su La empresa debe invertir en la compra de
4, Sistema de comunicacion y GPS X P pe P aemp L P
personal, su combustible y equipos de transporte. sistemas de comunicacion y GPS.
OTROS
Es un: ni It la empr iera un La emprt invertir en la compr.
1, Flota de transporte X s una oportunidad para que la emp esa adquie auna , a empresa debe invertir en la compra de
flota de transporte acorde con los servicios que brindara. |Flota de transporte
Es una oportunidad para desarrollar un mercado en la . .
L ' La empresa debe realizar estudio de
2, Area de participacion X Zona de Cundinamarca el cual es el lugar de e
. mercado en la zona que va a participar.
operaciones.
Es una oportunidad de aprovechar el conocimiento del  |La empresa debe dirigirse de acuerdo a
3. Conocimiento del sector X sector de combustibles por parte de los Socios de la los lineamientos de las personas que
empresa. conozcan el sector.

A:ALTA M:MEDIAB: BAJA
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2.2.2 Resumen analisis del microentorno

Politicos

» Regulacion de precios por parte del ministerio de minas y energia.

» Legislacion ambiental por parte de las entidades encargadas que regula transporte de
combustible.

» Legislacion de hidrocarburos en transporte de combustible.

» Resoluciones de transporte para el ingreso de combustible del casco urbano.

» Variaciones del precio de la sobretasa.

» Subida Presidente de izquierda y expropien a las compafiias extranjeras comercializadoras de
combustible.

Econémicos

» Problematica de los diferentes sectores.

» Afectacion de vias por problemas invernal.

» Posibles voladuras al poliducto.

» Paradas no programadas en las plantas de bombeo.

» Suspension en despacho de combustible en refineria por negociacién de pliegos con empleados

convencionales.

Socio Culturales

>

>

Falta de tiempo para ir a tanquear a estaciones de servicio por las multiples ocupaciones que
se tienen.

Ampliacion de industria alrededor de la universidad para poder ampliar cobertura del negocio.
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» Desarrollo industrial del sector de influencia

» Oportunidades en el desarrollo de viviendas por reglamentacion del POT en el distrito.

Tecnologicos

» Posibilidad de implementar un sistema para recibir pedidos en linea.

» Impresoras portatiles para emisioén de facturas de pago.

» Uso de datafonos como factor tecnolégico para pago por medios electrénicos

» Implementacion de software para trazabilidad de consumo/km recorrido o frecuencia de
utilizacion del vehiculo.

» Tanques de almacenamiento para 3000 galones y tanques de distribucién entre 60 galones con
controles digitales de abastecimiento y suministros.

» Auge de los vehiculos eléctricos.

» Implementacion de un CRM
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3 ESTUDIO DE MERCADEO

3.1 Segmentacion del Mercado

Para realizar la segmentaciéon de iniciacién y/o vinculacién sobre clientes prospecto o

potenciales debemos tener en cuenta:

1. Elaborar perfil de cliente tipico

2. Escoger segmentos de mercado apoyados en su perfil

3. Definir los centros de prospectos

4. Buscar en lo posible centros de influencia

5. Conseguir fuentes de informacién

6. Elaborar listados de prospectos y contactos

7. Cruce de la informacion

8. Detectar los clientes potenciales y desechando el resto

9. Crear hoja de vida al cliente potencial y alimentar base de datos

10. Estructurar la mejor forma de acercamiento

11. Elaborar un modelo de presentacion con respaldos y valores agregados

12. Planear la ruta de visitas y presentaciones

13. Ajustar modelo periédicamente resultado de la retroalimentacion y experiencias en campo.
14. Implementar de manera sistemdtica una metodologia de registro de informacién, andlisis,

reporte, seguimientos y acciones a realizar en el tiempo.
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Como avance hemos visualizado los siguientes clientes potenciales:

v Pequenas y medianas empresas con flota de transporte
v Estudiantes universitarios con vehiculo

v Ejecutivos de empresas con vehiculo

v Personas de conjuntos residenciales con vehiculo

3.1.1 Segmentacién por variables
Demogréficas, geogréficas, socioecondmicas, educativas, psicografica y conductual.

Con base en informacion presentada por la CCB — Camara de Comercio de Bogotd en la
seccion de servicios empresariales Bogotd Innova, existen cuatro tipos de perfiles locales de
consumidor final que muy bien pueden aportar para la identificacion cierta del perfil en la muestra

piloto dentro del plan.

Mind Builders:

Son mujeres y hombre de 35 a 50 afios intelectuales, apasionados por la lectura, académicos en
gran parte pero también son muy amigos de la tecnologia y tienen capacidades en desarrollo de

software.

Los Mind Builders en Bogotd son jovenes profesionales que trabajan en lo que aman. Han
viajado por el mundo, tienen influencias de muchas disciplinas y culturas y esto se demuestra en
sus gustos en la cocina, los ingredientes culinarios, el cine, entre otras cosas. A los Mind Builders
se puede aproximar con productos exoticos y cosmopolitas. Estd siempre en la busqueda del nuevo

restaurante extranjero para probar cosas nuevas.
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Singular Women:

Son mujeres entre 35 y 50 afios que entran a su cuarta década, con independencia, con fuerza y
el aprendizaje que han acumulado. Sin embargo, al mismo tiempo son femeninas y cuidan con
orgullo el hecho de ser mujeres. Son también mujeres fuertes pero han aprendido cémo equilibrar

los diferentes componentes de sus vidas y en ellas la familia juega un rol muy importante.

En Bogot4 el elemento artesanal es muy atractivo para estas consumidoras. Buscan la calidad y
se interesan mucho por el detalle en su ropa y sus accesorios. Muestran preferencia por productos

que mezclan lo étnico o artesanal con una estética limpia y contemporénea.

Sense Girls:

Las Sense Girls son mujeres de 25 a 40 afios que le dan mucha importancia a todo lo estético.
Si viven solas se han encargado cuidadosamente de la decoracién de sus casas. Ese eclecticismo
aplica en todo lo que hacen, pues todo ha sido seleccionado con un propdsito ya que manejan un

alto nivel de conocimiento por la moda y las tendencias.

Las Sense Girls en Bogotd se manifiestan de manera muy apropiada si se tiene en cuenta que
esta es una ciudad muy viva y abrumadora. Aqui las Sense Girls, ademds de esa sensibilidad
estética, buscan vivir en un mundo de estimulos no solo visuales si no en todas las experiencias:

amistades, alimentacion, diversion, entre otras.

Estas consumidoras pasan mucho tiempo en el trabajo porque lo disfrutan. Les gusta el
shopping y tiene un interés por el arte. Les llamaria la atencion las estrategias de publicidad con un

componente moderno pero al tiempo artistico.
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Linker People:

Son mujeres y hombres de 20 a 35 afios que a nivel global son los expertos en la tecnologia.
Ademads de manejar el medio para su trabajo se encuentran inmersos en un mundo donde todo es

interesante y constantemente estdn buscando novedades de las cuales toman inspiracion.

En Bogotd, los Linker People son personas que estin en movimiento constante. Manejan
horarios flexibles, trabajan en temas que tienen un componente fuerte de tecnologia pero al mismo
tiempo son creativos. Viven entre el mundo de la tecnologia, a través de sus proyectos y de los

juegos, y la vida real en la ciudad.

Estos consumidores hacen muchas cosas al tiempo. Para ellos siempre serdn interesantes los
productos que les faciliten esa condiciéon. El poder caminar por la ciudad y al mismo tiempo
grabar, hablar, escuchar musica. El Linker Person atravesard la ciudad para ver algo si cree que es

un estimulo creativo.

Desde el punto de vista geogrifico el proyecto se vislumbra disefiarlo e implementarlo
inicialmente en el Departamento de Cundinamarca Provincia Sabana Centro en las universidades

de los municipios de Chia, Cajica y Zipaquird (ver graficos).
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Figura 9. Departamento de Cundinamarca - Provincia Sabana Centro

3.1.2 Informacién: Focus Group, Encuesta directa, muestreo probabilistico

3.1.2.1 Focus Group - resultados

Este Focus Group tuvo lugar en el salon de clase E-102 de la Universidad Militar

Sede Cajicd - Kilometro 2 Via Cajica-Zipaquira, Costado Oriental

Fecha: 04 de Diciembre de 2013

Hora de Inicio: 8:00 a.m.

Hora Final: 10:00 a.m.

31
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Tabla 5. Personas Entrevistadas

Personas Entrevistadas | Edad Ocupacion
Rocio Ortiz 24 Estudiante Facultad de Ingenieria. — Posgrado
Oscar Olivera 26 Estudiante Facultad de Derecho. - Posgrado
Ingrid Mendoza 25 Estudiante Facultad de Ciencias Econémicas. - Pregrado
Germdan Jaramillo 46 Docente programa de Postgrados — Facultad Ingenieria.
Leonardo Martinez 29 Analista de Sistemas — Facultad Ciencias Econdmicas.
Jorge Barrera 27 Coordinador Semillero de Investigacion.
Patricia Ramirez 23 Estudiante Centro de sistemas e idiomas. - Pregrado
Lina Toro 25 Estudiante Facultad de Educacién y Humanidades. — Pregrado
Juan David Beltran 42 Docente programa pregrados — Facultad de Derecho.

Preguntas desarrolladas en el Focus Group:

1. ;Cuantas veces recarga combustible a su vehiculo por mes?

La mayoria de las personas del Focus Group realizan tanqueadas minimo dos veces por mes.

2. (;Qué cantidad en miles de pesos ($) acostumbra tanquear por ocasion?

32

Cuatro de las personas del grupo informan que realizan tanqueos de $ 50.000.00, tres personas

indican realizar tanqueos de $40.000.00 y solo dos personas indicar realizar tanqueos del orden de

$ 100.000.00

3. ¢(Cudl es su forma de pago por el combustible?

Para siete personas del grupo es mds comodo realizar el pago por medio de tarjetas y bonos.

Unicamente dos indican utilizar el efectivo para pago del tanqueo.
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4. (;Qué tipo de combustible liquido utiliza en carro?

Dos personas indican utilizar diesel en su tanqueo. Solo una persona indica utilizar extra y seis

personas mencionan el uso de combustible corriente.

5. ¢Tiene alguna preferencia de marca?

Dos personas no presentan una preferencia de marca, dos indican preferencia por tanquear en
estaciones de servicio Terpel, Tres en estaciones de servicio Mobil, una persona en estaciones de

servicio Petrobras y uno que indica que le es indiferente.

6. (Por qué prefiere esa estacion?

Seis personas indican que prefieren su estacion de servicio por medida de galon en el momento de
tanquear, para tres su preferencia es por el precio ofrecido.

7. ¢Qué ofrece para ser escogida como lugar para tanquear?

- Limpieza vidrios

- Revision niveles

- Calibracion de llantas

- Recoleccion de basuras del auto.

8. Si su vehiculo se quedara sin gasolina, ;cudl seria su mejor opcion?

Cuatro personas optarian por llamar a la compafia de seguros, tres comprarian una bolsa de

emergencia y dos solicitarian gasolina a otro vehiculo.
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3.1.2.2 Encuesta — Investigacién de Mercado
A continuaciéon se presenta la ficha técnica elaborada para investigaciéon de mercados,
desarrollado con una muestra piloto de 20 personas para identificar el tamafio de la muestra a

realizar en la zona evaluada.

Tabla 6. Ficha técnica para investigacion de mercados

Estadistico - Seleccion de universidades - Zona Sabana Centro Cundinamarca
Diseiio Muestral
(CHIA - CAJICA - ZIPAQUIRA)

Estudiantes universitarios de Pregrado y Postgrado, docentes de planta y hora
Poblacion Objetivo
catedra de universidades de la zona evaluada

Dieciocho mil novecientos veinticinco (18.925) estudiantes que representan la
Universo representado
poblacidén de diez universidades de la zona evaluada.

Técnica Entrevista cara a cara en las diez universidades seleccionadas.
Tamafio de la muestra 20 Estudiantes tomado como muestra piloto

Momento estadistico 27 de Noviembre - 04 de Diciembre de 2013

Financiacion Recursos Propios

Margen de error observado 0.5 %

3.1.2.3 Instrumento para la recoleccion de la informacion

Diseiio del cuestionario

Nombre:

Edad:

Sexo:

Sector donde vive:
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1. Usted tiene vehiculo? SI NO

Si se respuesta es NEGATIVA podria referirnos algin conocido que cuente con vehiculo.

Nombre Correo electrénico:

Si su respuesta es POSITIVA continte por favor con las siguientes preguntas:

2. ;A que programa académico pertenece actualmente?

Estudiante de Pregrado Estudiante de Postgrado Otro

3. ¢Cuantas veces tanquea combustible a su vehiculo por mes?

1 vez 2 veces 3 veces 4 veces 5 veces 0 mas

4. ;Que cantidad en miles de pesos ($) acostumbra tanquear por ocasion?

$20 $30 $40 $50 $60 $80 $ 100

5. ¢Cual es su forma de pago por el combustible?

Efectivo Bonos Datafono

6. ;Qué tipo de combustible liquido utiliza el carro?

Gasolina Corriente Gasolina Extra Diesel

7. ¢ Tiene alguna preferencia de marca?

Exxon Mobil Terpel Petrobras Texaco Brio Otro
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8. Si su vehiculo se quedara sin gasolina, ;cual seria su mejor opcién?

a. Comprar una bolsa de emergencia para gasolina

b. Enviar a alguien por una bolsa de emergencia para gasolina

c. Llamar a su compafiia de seguros

d. Solicitud de gasolina a otro vehiculo

9. (Accede a recibir otro tipo de servicios mientras tanquea su vehiculo? (revisiéon niveles,

calibracion de llantas, limpieza de vidrios y espejos, retiro de basura). SI NO

10. ;Le gustaria que le tanquearan su vehiculo a domicilio? SI NO

11. ;Que exigiria en el momento de tanquear su vehiculo a domicilio?

a. Seguridad

b. Cantidad y Calidad del producto

c. Servicio

d. Marca reconocida

e. Todas las anteriores.
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3.1.2.4 Calculo del tamafio de la muestra

Tabla 7. Calculo de tamano de la muestra

37

[RESULTADOS DE LA ENCUESTA PILOTO |

TAMAFRIO DE MUESTRA PARA UNA VARIABLE CUANTITATIVA - Pregunta 4 de la encuesta

Encudsta | milesde S P=0
1 50 1 ot K:f: VARIANZA 129
2 50 0 L ERROR MUESTRED [4%) 0,96/
3 50 0
4 80 0 Donde, Error de Muestreo Nivel de confianza
5 30 0 : Tamafio de la muestra e a2 30
& 50 0 K: Nivel de confianza 0,96 0,9216 1,28
7 30 ) 5 error de muestreg 1,6354
8 50 0 542 Varianza
9 60 0 Hnuﬁo de la muestra
10 40 0
11 50 a
12 40 0
13 0 a TAMARNO DE MUESTRA PARA UNA VARIAELE CUALITATIVA - Pregunta 9 de la encuesta
14 50 0
15 60 0 K :f'Q a
16 50 1 L P 0.9 0,1
17 60 0 e 0,025
18 60 0 Donde
19 50 0 n: Tamafio de la muestra Error de Muestreo Nivel de confianza
0 60 0 K: Nivel de confianza e a2 90
[-5 error de muestreo 0,025 0000625 1,28
P=0 18 P Probabilidad de acierto 1,6384
Promedio 515 (¥ Probabilidad de fracaso: 1-P
VAR 13
i 0% Tamaﬁo de la muestra
Q 10%

De acuerdo con el cédlculo del tamafio de la muestra para la variable cuantitativa

correspondiente a la pregunta No 4 y para una variable cuantitativa correspondiente a la pregunta

No 9 se toma una muestra de 230 estudiantes para la toma de datos.
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3.1.2.5 Trabajo de campo estadisticas de la investigacién de mercado

Tabla 8. Resultados encuesta investigacion de mercados

VALORES TOTALES DE LA ENCUESTA OPCIOMES RESPUESTAS
1. :Tiene vehiculo? 1| 142
NO B8
2. s5u actividad actual como estudiante es? Pregrado 76
Posgrado 51
Maestria 15
3. ;Cuantas veces recarga combustible a su vehiculo por mes? Una 24
Dos 31
Tres 53
Cuatro 19
Cinco 0 + 15
4, :Qué cantidad en miles de pesos acostumbra tanquear por ocasion? | 520 4
530 26
$40 26
550 62
560 17
SB0 3
5100
5. ¢ Cudl su forma de pago por el combustible? Efectivo o0
Bonos 16
Datafono 76
6. Qué tipo de combustibe utiliza su vehiculo? Corriente 116
Extra 17
Diesel g
7. Tiene una preferencia de marca? Exccon Mobil a7
Terpel 6D
Petrobras 12
Texaco 12
Brio &
Otro 5
8. Porque prefiere esa estacion? Ubicacion 65
Precio 53
Exactitud 24
5. Que ofrece Limpieza vidrios 48
Revizion Niveles 48
Presion Neumaticos 4F
10. Que le mejoraria a las ESD Servicio 3l clisnte &0
Precio 38
Obsequios 35
11. 5i queda sin gasolina. Cual es su mejor opcian? Comprar bolsa B5
Enviar a alguien 28
Llamar aseguradora 26
ayuda a otro vehiculo 23
12. Solicitaria combustible? 5l o7
NO 45

38



“Fuel at home” — Combustibles a domicilio

3.1.2.6 Resultados encuesta investigacion de mercado

1. ¢ Tiene vehiculo ?

mSi
B No

Figura 10. Resultado pregunta 1, del cuestionario

2. ¢Su actividad actual como estudiante?

M Pregrado
H Posgrado

= Maestria

Figura 11. Resultado pregunta 2, del cuestionario

39
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3. Cuantas veces recarga combustible por
mes?

B Una

W Dos

W Tres

W Cuatro

mCincoo+

Figura 12. Resultado pregunta 3, del cuestionario

4. Que cantidad en Miles $ acostumbra
tanquear por ocasion?

3% 39 mS520
mS30
m $40
m S50
H S$60
mS$80
® $100

Figura 13. Resultado pregunta 4, del cuestionario
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5. Cual es su forma de pago por el
combustible?

M Efectivo

m Bonos

m Datafono

Figura 14. Resultado pregunta 5, del cuestionario

6. Qué tipo de combustible liquido utiliza
su vehiculo ?

W Corriente
M Extra

m Diesel

Figura 15. Resultado pregunta 6, del cuestionario
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4%

4%

7. Tiene alguna preferencia de marca?

H Exxon Mobil
H Terpel

M Petrobras

M Texaco

M Brio

W Otro

Figura 16. Resultado pregunta 7, del cuestionario

8. ¢ Porque prefiere esa estacion?

W Ubicacion
B Precio

W Exactitud

Figura 17. Resultado pregunta 8, del cuestionario
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9. ¢Que ofrece como para ser escogida
para tanquear?

M Limpieza Vidrios

M Revision Niveles

 Presion neumaticos

Figura 18. Resultado pregunta 9, cuestionario

10. ;Que mejoraria de la ESD?

W Servicio al cliente
B Precio

1 Obsequios

Figura 19. Resultado pregunta 10, del cuestionario
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11.;Si su vehiculo se quedara sin gasolina, é¢cual seria
su mejor opcion?

m Comprar bolsa de
combustible

M Enviar a alguien por
una bolsa

® Llamarala
aseguradora

Figura 20. Resultado pregunta 11, del cuestionario

3.1.2.7 Conocimiento del Cliente - Poblacion objetivo

v

v

Edad: 16 — 70 afios

Sexo: Ambos

Nivel social: Estudiantes universitarios de pregrado y postgrado
Lugar de estudio: Universidades ubicadas en el drea estudiada.
Emisora radial: La Mega, La X, 103.9, La FM

Aficiones: Deportes, Cine, Rumba, estudio y eventos culturales.
Vehiculo: Si

Combustible Liquido: Gasolina corriente

Preferencia de Marca: No

Frecuencia/mes: 8 tanqueadas

Dias de recarga: Semana o fin de semana

Hora de recarga: am, pm o noche

44
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v Valor tanqueada: aproximadamente por vez $30.000.00

v’ Cantidad: > 3 gls

v Otros servicios: Si: revisién de niveles, limpieza panoramicos
v Consumo promedio/mes: 55 gls

v" Lugar mds frecuentemente de recarga: AutoNorte Oriental

v Forma de pago: Efectivo, Bonos, Datafono

3.2 Analisis de la competencia

En este momento “Fuel at home” es pionero en la idea de negocio, no tiene competencia
directa para el mismo nivel y servicio a domicilio legalmente; su competencia indirecta son las
estaciones de servicio para entregas en volumen de combustibles, por ende es mas dificil de

evaluar la diferenciacién del producto y servicio ofrecidos.

3.2.1 Competencia indirecta - Estaciones de servicio
Entre las poblaciones de Zipaquird, Cajica y Chia existen 25 estaciones de servicio de

diferentes banderas, Esso Mobil, Terpel, Biomax, Petrobras, PDVSA.

Vale la pena destacar que entre 2002 y 2011 el nimero de Estaciones de Servicio paso de 2.200
a 4.500, segun Fendipetroleo, pero el negocio pas6 de vender 96.000 galones por mes en promedio
a solo 44.000. Lo que significa que la proliferacion de estaciones en el pais pone en riesgo la
rentabilidad de esta actividad. Las estaciones de servicio generan mas de 45.000 empleos directos
y 200.000 indirectos, y aporta al PIB mas de $9 billones cada afio, ademds de recaudarle al Estado

$320 mil millones mensuales.
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Solo el 10% de las estaciones venden un poco mas de 80.000 galones/mes. Es decir, que sélo el
20% de las estaciones del pais tiene el promedio de ventas minimo para mantener su negocio, pero
la inversion para el montaje de si varia entre $1.200 a $3.500 millones de pesos, segin el tamafio y
la infraestructura que incluya. Los gastos administrativos son grandes. Una EDS con 5 empleados
paga una némina mensual equivalente a $7,5 millones, los gastos en servicios publicos pueden
sumar cerca de $7 millones. Las provisiones para cambios de infraestructura y para atender
problemas ambientales se estiman en $5 millones mensuales. Por cada galon que se vende al
consumidor, 5% va a la estacion, alrededor de $430 frente a los $8.366 del valor final del galdn;
3% va al mayorista, alrededor de $240, y 4% va al transporte. El otro 88% remunera a los demas
actores de la cadena, particularmente al Estado que recibe la parte del productor 51% para
Ecopetrol y 7% para el productor de Biodiesel y los impuestos 30% sumados el IVA, el impuesto
global y la sobretasa que se recaudan a través de la venta de los combustibles. Colombia, con
US$4,30 por galdn, ostenta el 4° lugar entre los precios de los combustibles mds costosos de
América, después de Uruguay, Brasil y Chile que tienen el precio por galon de gasolina mas

costoso del continente.

3.2.2 Caracteristicas de la competencia
Con la variacién en los precios de la gasolina en el ultimo afio y la percepcion de que el
combustible es mas costoso que en otros paises, las estaciones de servicio han empezado a utilizar

varias estrategias para seducir a los conductores.

Acumulacién y redencién de puntos por premios, participaciones en rifas, tarjetas
preferenciales, entre otras, son algunas de las campaias que estdn utilizando para capturar la

atencion del consumidor.
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Segun expertos consultados, lo que tienen en cuenta los clientes a la hora de escoger una

opcion, es el valor agregado en servicio y no solo el precio.

La movilizaciéon de los transportadores de carga y recientemente la Corte Constitucional
criticaron el mecanismo de fijacion de precios de los combustibles y, en correspondencia, la
Resolucion No. 181254 (30 de julio de 2012) que establece libertad en la fijacion de precios en 25

zonas.

El factor precio es, por lo tanto, uno de los pocos diferenciales entre las estaciones de servicio
que en términos generales ofrecen los mismos bienes. Sin embargo, a este se suma la actividad
comercial y de mercadeo, cuyas propuestas le dan valor agregado a aquello que ofrecen haciendo

que incluso sus clientes estén dispuestos a conducir unos metros de mas.

La batalla por aumentar el volumen de ventas se concentra hoy por hoy en actividades que van
mas alla del precio del galén y que estdn dirigidas tanto al cliente externo como al interno, es

decir, al personal que labora para la compaiiia.

Tal es el caso de la petrolera estadounidense Texaco que opera en el pais bajo la corporacién

Chevron, cuya operacion ha brillado incluso en la web.

Esta compaiiia le ha dado especial importancia al servicio como estrategia para ganar clientes,
de manera que no solo capacitaron a su personal sino que enfatizaron en su presentacion de cara al

usuario.

Por su parte, las estaciones de la petrolera ExxonMobil (Esso y Mobil) disefiaron hace varios

aflos un calendario promocional que relanzan cada temporada de manera que continuamente
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ofrecen promociones que, segin voceros, han representando un importante avance en ventas

volumétricas, en la adquisicion de nuevos clientes y en la recordacién de la marca.

Recientemente la firma cerrd el programa ,,disfruta Brasil con gasolina garantizada®, con el
cual invitaba a cada consumidor a tanquear méas de $40.000 para participar en la rifa de 60
paquetes turisticos a Brasil y 40 a Barranquilla para asistir a uno de los partidos de la Copa
Mundial de Fuatbol 2014. La estrategia fue calificada como “absolutamente exitosa” por las

directivas de la firma.

Por estos dias refuerza a través de una campana publicitaria una oferta de valor agregado que

dio a conocer en febrero de este afio: triple millaje.

ExxonMobil premia a los clientes que paguen con tarjeta de crédito Bancolombia con tres
veces mds millas que pueden ser redimidas por diferentes productos del catdlogo de la entidad
bancaria (que incluye gafas, maletines y hasta equipos electronicos) o en el programa de ,,Viajero

Frecuente LifeMiles™ de las aerolineas asociadas Avianca y Taca.

Asi mismo, la petrolera brasileia Petrobras resalta en algunas de sus estaciones de servicio la
campaia titulada “No sorteamos carros. Acumulas, compras y te los llevas”, con la cual invitan a
los consumidores a guardar sus comprobantes de compra de combustibles y lubricantes o reunir

varios de estos con amigos y familiares.

Los tres primeros participantes que mds valor en dinero hayan acumulado, sobre una base de un

minimo de $2 millones se llevaran cada uno un Jeep Wrangler modelo 2014.

Ademas, la firma habilité el portal www.acumulasytelollevas.com para inscribir las facturas,

decision que también les ha servido para reforzar la comunicacién en doble via.
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Para Javier Jiménez, director académico del programa de mercadeo y publicidad de la
Universidad Politécnico Grancolombiano, si bien es cierto que un gran porcentaje de las personas
se inclina mds por el precio a la hora de decidir donde gastar su dinero y no tienen problema en
recorrer la ciudad buscando dicho fin, otros prefieren la comodidad y un valor especial en dos
opciones que se complementan: los beneficios econdmicos adicionales y el nivel de la prestacion
del servicio. “El consumidor percibe cosas simples como la presentacion de los empleados o la

manera en que se dirigen a ellos para atenderlos”, explicd Jiménez.

“Un buen mercadeo, constante, agresivo y estratégico, es decir, que se desarrolle a largo plazo,
hace la diferencia en estos casos porque fideliza al consumidor”, resaltéd el experto. Por su parte,
Leonardo Ortegén, director de linea de la maestria en gerencia estratégica de mercado de
Politécnico Grancolombiano, recordé que el resultado de estas medidas depende principalmente

del tipo de consumidor.

“Si es un cliente ocasional seguramente buscara un beneficio en términos de valor y tendra
como referencia el precio; por el contrario, si se trata de una persona que consume este tipo de
bienes con mayor frecuencia, tendrd conciencia de que el ahorro en pesos puede no ser tan

significativo a la larga y preferird a quien despierte un sentimiento de lealtad”, concluyo.

Bajo esta premisa las compafiias han entendido que la segmentacion resulta crucial al momento

de cubrir las necesidades de los clientes y, en respuesta, implementan sus estrategias.
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3.3 Definicion del Mercado

3.3.1 Mercado meta

Se busca abastecer a toda la comunidad estudiantil de las universidades con sede en la zona
“Sabana — occidente” de Cundinamarca, las universidades estudiadas son: U. Sabana (Proyecto
Piloto), U. Militar, U. Uniminuto, U. Manuela Beltran, U. San Martin, U. EAN, U. Cundinamarca,

U. Pamplona.

3.3.2 Mercado Potencial

Estudiantes Universitarios de las siguientes universidades:

v" Universidad de La Sabana

Pregrado = 6399 - Postgrado = 2100

v Manuela Beltran

Pregrado = 615 - Postgrado =295

v" Cundinamarca

Pregrado = 904 - Postgrado=296

v EAN

Doctorados = 25

Maestrias, con opcién de doble titulacién internacional = 138

Especializaciones = 305
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Carreras profesionales = 1805

v Universidad de Pamplona

Especializaciones = 405 - Carreras profesionales = 1305

v" Fundacién Universitaria San Martin

Carreras Profesionales= 1.424

v" Uniminuto

Especializaciones = 421 - Carreras profesionales = 805

v" Universidad Militar Nueva Granada

Pregrado =1358 — Postgrado = 325

Esta comunidad estd conformada por 18 925 estudiantes.

De acuerdo a la informacion conseguida de las universidades el 60% (11 355) de los estudiantes
de las universidades en estudio cuentan con vehiculo, el valor promedio de un (1) galén de

gasolina es de $8.565.00 y el consumo de combustible por estudiante es 20 galones mensuales.

Se calcula la demanda potencial de gasolina en toda la comunidad universitaria estudiada que

cuenta con vehiculo.
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Aplicando la férmula de la demanda potencial:

Q=npgq

n=(18925x60)/100 = 11355 Estudiantes y docentes con vehiculo

p = 8565 — Valor por cada galon de gasolina

q = 20 — Cantidad promedio de consumo en galones por mes

Q=11355x8565x20

Q=381.945'111.500,00 por mes

Con la demanda potencial calculada se evidencia que la idea de negocio propuesta tiene un gran
campo de accién y que se puede generar una sinergia importante para atender a la poblacion

estudiada.

3.3.3 Porcién del mercado

“Fuel at Home” nace del proyecto de grado de la especializacién en Gerencia Comercial con
énfasis en ventas, por lo tanto la zona escogida como la pionera y para la aplicacion de la idea de
negocio es el “Campus de la Universidad de la Sabana en el municipio de Chia” con 94

hectareas de area total.

La sede administrativa de “Fuel at home” tendra lugar en el municipio de Chia.

De acuerdo a la zona escogida, el segmento objetivo inicial es “La Poblacion Universitaria de

la Universidad de la Sabana”.
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La poblacién universitaria se compone aproximadamente con 8.000 estudiantes de pregrado y
postgrado, 1.500 docentes de planta y hora citedra. En el estudio de mercado realizado en las
universidades de la zona “Sabana — occidente” de Cundinamarca se identific6 que
aproximadamente el 60% de personas llega a la universidad en vehiculo, lo cual se tendrd en

cuenta para el desarrollo de la idea de negocio.

3.4 Estrategias de la mezcla de mercadeo

3.4.1 Estrategia de Servicio - descripcion y ventaja competitiva

A continuacién se enlistan los factores a tener en cuenta para desarrollar la estrategia del servicio:

v Servicios a ofrecer

e Suministro de gasolina a domicilio para vehiculos.
e Limpieza de vidrios panoramicos.

e Recoleccion de basura al interior del vehiculo.

e Verificacion de niveles de automoévil.

e Recarga de agua para tanque limpiabrisas.

v" Valor de los servicios ofrecidos
e Comodidad por tanquear su carro sin ir a la estacion.
e Aprovechamiento de tiempo en desplazamientos.

e Servicios complementarios para el automovil.
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v Clientes potenciales
e Estudiantes universitarios con vehiculo.

e Empresas industriales (No reguladas).

v Resultados esperados

e Posicionamiento de la marca: “Fuel at home”

e Ventas mensuales por galones de gasolina para sostenibilidad el negocio
e Un ambiente de trabajo agradable.

e Recuperacion de la inversidn en poco tiempo.

e Prevencion y proteccion con el medio ambiente.

“Fuel at home” simbolizard una solucién para nuestros clientes, en donde encontrardn la

oportunidad de obtener combustible en su lugar de trabajo, universidad o residencia.

“Fuel at home” prestara sus servicios a un mercado objetivo enfocado a pequefias y medianas
empresas, estudiantes universitarios, sector ejecutivo (comerciales), gremio de taxistas y usuarios

residenciales.

“Fuel at home” se caracterizara adicionalmente brindara servicios complementarios que puede

requerir el cliente en el momento de la visita por un vendedor de servicio.

“Fuel at home” se diferenciard de sus competidores por prestar un servicio oportuno e
innovador llevando una solucién hasta donde el cliente lo necesita creando una marca que refleje

comodidad y facilidad para la adquisicion de combustible justo a tiempo.
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“Fuel at home” contard con personal de servicio muy competente y altamente calificado, con
capacidades en el dreas del servicio, con conocimientos en administracién de estaciones de
servicio de combustible, experiencia en gestion comercial, direccionamiento logistico y manejo

del recurso humano.

“Fuel at home” realizard un andlisis de su macroentorno para conocer las situaciones sociales,
politicas, econ6micas, ambientales, legales y tecnolégicas para tomar las decisiones que le

permitan seguir el camino que le permita posicionar su marca.

“Fuel at home” implementara la “Estrategia de servicio” lo cual permitird establecer una

estructura corporativa que brinde confianza a sus cliente.

“Fuel at home” Identificard la percepcion del cliente sobre la prestacion del servicio de
combustible a domicilio para crear la recordacion de la marca y crear una buena experiencia en

cada servicio prestado.

“Fuel at home” resaltara la prestacion del servicio con combustible indicando su alta calidad y

cumplimiento de estdndares para su entrega al cliente final.

Estrategias de recuperacion:

1. Crear un sistema de instruccion dirigido a los empleados donde el clima y cultura del buen
trato interno y al cliente sean pilares de la organizacidn, rio estableciendo reglas que permitan
ser equitativas a la hora de tener situaciones inconformes que no se tornen injustas con
ninguna de las dos partes e identifiquen soluciones Optimas.

2. Determinar el error y/o causa de ese mal servicio y hacer por medio de contacto directo con el

cliente por uno de los niveles jerdrquicos un llamado al mismo invitindolo a compartir por
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medio de una disculpa especifica y personalizada la experiencia y la solucién a la misma para

crear confianza,

Crear un plan de momentos estratégicos a escala dependiendo de la persona (cliente hombre-
mujer), edad, cargo, la importancia y relevancia que el cliente genere dentro de la organizacion el
cual permitird mostrar el interés de la compaiiia por no perder su especial relacion cliente-empresa,

tipo de contacto telefénico, correo, invitacion.

3.4.2 Estrategia de Precio

3.4.2.1 Penetracion — precio
“Fuel at home” comercializard el combustible teniendo en cuenta un precio de penetracion del
mercado de 50 pesos por debajo de los de los rangos permitidos por el gobierno nacional

enunciados cada mes por el ministerio de minas y energia.

Se establece este precio como valor competitivo ante los precios identificados en las diferentes

estaciones de servicio en donde “Fuel at home” desarrollara sus actividades.

3.4.2.2 Esquemas de descuentos y bonificaciones
Los programas de incentivos y recompensas que se van a implementar en “fuel at home” son
soluciones orientadas a atender las necesidades de la empresa por lograr mejores resultados en

cuanto a niveles de compromiso, productividad, eficiencia y desempeiio de sus empleados.
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En “Fuel at home” se va a manejar un programa de reconocimiento y recompensas para cliente
interno y para cliente externo, de la siguiente manera:

- Concursos

Se disenar competiciones entre los vendedores de servicio para que el cliente siempre lleve el
galén adicional y de esa manera se logre incrementar las ventas. Los premios otorgados se
entregaran mensualmente y adicional acumula puntos durante el afio para que puedan redimirlos.

Para aquellos clientes que tanqueen durante el mes un promedio de 50 galones mensuales, se

les otorgara una lavada general gratis para el vehiculo.

- Bonificaciones

Los vendedores de servicio que cumplan con la meta establecida mensual, se les entregara

bonos sodexo Premium equivalente a un 30% del salario.

Los clientes que referencien un minimo de 5 personas mensuales para que tanqueen en Fuel at

Home, se les otorgara un descuento de $200 por galén.

- Reconocimientos

Se realizara una distincion especial a aquellos vendedores que se han destacado en todo el

protocolo de servicio y que su desempefio ha sido superior al de sus compafieros.

En esta distincion se entregard un diploma y ademds se dard un auxilio de estudio o de viaje

para el vendedor y su nicleo familiar primario.
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3.4.3 Estrategia de Marca

Las condiciones de competencia y rivalidad que se presentan en los mercados actuales de la
venta y distribuciéon de combustibles requieren de un grado muy alto de especialidad vy
diferenciacién donde la habilidad, capacidad estratégica toman fuerza para abrirse paso en un
segmento liderado y reservado para inversionistas de trayectoria con marcas reconocidas o un
musculo financiero bastante s6lido que permita apalancar los altisimos desembolsos iniciales y los

subsiguientes que se demandan por su flujo de caja.

La capacidad de comprender, competir y poder sobrevivir en un determinado mercado
representa esas ventajas competitivas tipicas de las empresas exitosas que evaldan las tendencias y
se lanzan como “Fuel at home” con una propuesta Unica que rompe con los esquemas
tradicionales establecidos para la distribucion de combustibles desde las Estaciones de Servicio —

EDS.

La historia de “Fuel at Home” como marca es el resultado del ejercicio académico en creacion
de productos no inventados de la especializacién en Gerencia Comercial en la Universidad de la

Sabana.

Creado en Bogotd Colombia por Ivdn Dario Molano y Javier Alfonso Baracaldo para

revolucionar el tradicional modelo de las EDS con el primer servicio de “Gasolina a domicilio”.

“Fuel at Home” se enfocard en la comunidad universitaria en una zona del departamento de
Cundinamarca “Universidad de la Sabana (Proyecto Piloto), Manuela Beltran, Cundinamarca,
EAN, Universidad de Pamplona, Fundacién Universitaria San Martin, Uniminuto, Universidad

Militar Nueva Granada” con aquellos estudiantes que cuentan con vehiculo como medio de
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transporte para sus actividades académicas, llevard hasta las aulas el servicio de “Gasolina a

domicilio”, brindando comodidad, tranquilidad y confianza para el tanqueo de su vehiculo.

Como consideracion, se hace muy vélida la tendencia en los hdbitos sociales a controlar,
realizar, ordenar y pagar todo cuanto sea posible desde su lugar de residencia, trabajo o
universidad gracias a la disposicion de nuevas tecnologias méviles e inaldmbricas integradas en el

mercadeo virtual o remoto para acortar distancias y multiplicar el tiempo.

“Fuel at Home” para realizar una recordacion de marca ademds de brindar su servicio de
“Gasolina a domicilio” brindard servicios adicionales para el mantenimiento del vehiculo como:
cambio de aceite, lavado, aspirada de automévil y mediciones de niveles de manera que el
estudiante después de su jornada académica se despreocupe por el estado de su vehiculo y pueda

usarlo con la mayor comodidad.

“Fuel at Home” dentro de sus aspectos diferenciales ofrecerd a los estudiantes diversas formas
de pago como lo son tarjetas débito, crédito, bonos y efectivo. Asi “Fuel at home” se presenta
como un servicio unico y diferente frente al manejo tradicional que se da para el mantenimiento

basico para funcionamiento de los vehiculos.

“Fuel at home” cuenta con un logo en donde se identifica su nombre en inglés “Fuel at home”
que traduce al espafiol “combustible en el hogar”, su fondo es de color verde resaltando su
prioridad en el manejo ambiental, su letras se retocan en un color negro con sombra e imponente
para resaltar su nombre y generar recordacion, incluye una gota de combustible en la letra “o” de
la palabra “home” como base de la actividad del negocio. Adicionalmente su forma de ovalo

permite crear una marca competitiva para lanzar al mercado.
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A continuacion se presenta el logotipo de “Fuel at home”

Figura 21. Logotipo "Fuel at home

3.4.4 Estrategia de distribucion
La cobertura en “Fuel at home” es de consumidor minorista hasta el consumidor final siendo

un canal directo al cliente final, ya que se entrega el producto sin intermediarios.

La capacidad de compra y reventa del insumo estd dada sobre el nimero de galones mensuales

que se compra al mayorista del producto ofrecido (Combustible)

El perfil del cliente de “Fuel at home” aunque tiene caracteristicas de necesidades similares
(tanqueo de su vehiculo) los clientes pueden ser mujeres, hombres, edades y cargos diferentes es

seleccionado el segmento del mercado del consumidor.

El 4rea de cobertura para la prueba piloto es de acuerdo al circulo geografico, en este caso es la

Universidad de la Sabana del municipio de Chia (Cundinamarca).

“Fuel at home” maneja un mercadeo directo con el cliente final, donde el justo a tiempo
permite atender una necesidad inmediata basado en la confianza de los clientes como el concepto

de priorizacion en el servicio.
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3.4.5 Estrategia de Promocion

3.4.5.1 Venta Personal

Figura 22. Promotor de servicio "Fuel at home"

“Fuel at home” desarrollard su distribucién a cargo de seis (6) promotores de servicio quienes

llevaran dotacion de la compafiia y elementos de proteccion personal.

Utilizara tanques de almacenamiento para 3000 galones y tanques de distribucién con 60 galones

para tener acceso al tanqueo de los vehiculos.
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3.4.5.2 Publicidad

“Fuel at home” presentard su promesa de valor establecida asi:

Lifape.
s,

SISTOENIN S

Figura 23. Promesa de valor "Fuel at home"

“Fuel at home” Contard con su logo en camisetas y gorras de uso por el personal operativo.

Figura 24. Logotipo "Fuel at home" en gorra
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Se desarrollardn stand publicitarios en cada una de las universiades en donde se tendrd
cubrimiento. A continuacién se presenta una muestra de stand para presentacion de

“Fuel at home”.

Figura 25. Stand publicitario "Fuel at home"

Se desarrollardn banner publicitarios donde se presente la misidn, vision, politica de calidad,

politica ambiental y la flota de transporte de “Fuel at home”.

A continuacién se presentan los diferentes banner publicitarios a utilizar en las universidades

donde “Fuel at home” presenta su servicio de “combustibles a domicilio”.
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Figura 26. Banners publicitario de "Fuel at home" - 1

64
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...Nuestra Flota
de Transporte...

-’
Fuel at home

Prevenir incidentes, casi - incidentes y accidentes
personales de la seguridad personal y de los demas.

Comportamiento seguro de todos los contratistas, empleados
y directivos de la organizacion dentro y fuera del trabajo.

Implementar programas y medidas de proteccion
adecuadas para controlar tales riesgos, incluyendo el
seguimiento apropiado de los empleados
potencialmente afectados.

Comunicar de un modo razonable a los
individuos conocimientos acerca de los riesgos para la salud.

)

Fuel at home

65

Cumplir con leyes y reglamentaciones ambientales
pertinentes actuales y realizar una aplicacion
responsable de Ias normas.

Administrar el negocio con el objetivo de prevenir
incidentes y de controlar las emanaciones y
desechos por debajo de los niveles peligrosos; disenar,
operar y mantener las herramientas de distribucion del
producto con este propdsito.

Fuel at home

Figura 27, Banners publicitario de "Fuel at home" - 2
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“Fuel at home” desarrollard campanas publicitarias y se apoyara en la reparticién de volantes
en las universidades donde realiza la entrega de combustible. A continuacién se muestra el modelo

de volantes a utilizar.

«.Te Ia llevamos a Ia puerta de tu casa...
wentrega directa... en el lugar preciso...

; ‘,,.«‘,,"::v Suministro de gasolina a

0 a2 2

o™ domicilio para su vehiculo
Horario de atencién: Contictenos: 3134436117 - 3102360303 - 3165378858
Domingo a Domingo

..Te la llevamos a Ia puerta de tu casa...
wentrega directa... en el lugar preciso...

ms

e ";,"ﬁ“ Suministro de gasolina a

o'c' -
et domicilio para su vehiculo
Horario de atencién: Contictenos: 3134436117+ 3102360303 - 3165378888
Dominge a Domingo

Figura 28. Volantes publicitarios "Fuel at home”
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3.4.5.3 Relaciones publicas
Para la divulgacién del servicio y el posicionamiento de la marca se tomard como base el
relacionamiento con la Universidad de la Sabana. Se espera establecer un posible vinculo o alianza

que permita:

» Entrega de informacion (folletos) a los estudiantes en sus instalaciones o aledafios.

» Posible obtencion de base de datos, para la mineria de datos.

» Negociacién de descuento para funcionarios de la Universidad

» Canjes con el fin de obtener publicaciones en el peridédico

» Utilizacion de redes sociales con el fin de difundir testimonios positivos de los estudiantes o

personal de la Universidad

Se elaborardn capacitaciones o charlas en las que se recibird instrucciéon del manejo vy

conocimiento en general del producto desde la parte técnica, serd extensible a los conectores.

» Implementaciéon de modelo CRM, para manejo de PQRS, seguimiento y potencializacién
clientes.

» Implementacion de un sistema de facturacion

Experto en el tema del sector de hidrocarburos prestard asesoria para la ejecucion de proyectos y

orientacion de la compaiiia.
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4  ESTUDIO TECNICO

4.1 Descripcion del Servicio — Ciclo y triangulo del servicio

1. Ubicacion: Las instalaciones administrativas y operativas deben estar ubicadas preferiblemente

en el drea de influencia del mercado objetivo.

2. Vias de acceso: Amplias, aptas para trafico pesado y preferiblemente con poca circulacion.

3. Senalizacion: Sobre la proximidad del entorno para facilidad de identificar ruta de llegada y
opciones alternativas de retorno en caso de desvio. Adicionalmente amplia sefializacién al interior
de las instalaciones con base en la Norma para definicion de areas, facilitar circulacién de usuarios

y visitantes durante su permanencia. Demarcar rutas de evacuacion hacia salida (s) de emergencia.

4. Ingreso: Uno exclusivamente vehicular y uno peatonal.

5. Parqueadero: Amplio, demarcado para acceso, estacionamiento y salida. Igualmente sefializado.

6. Modulos de basura: Disponer de mddulo de recipientes en ambas dreas (administrativa y

operativa) disefiados para acopio de basuras clasificadas dependiendo del tipo de residuo.

7. Baiios

8. [luminacién: Aprovechamiento al maximo de luz natural por gestion medioambiental y en zonas
que sea necesario complementarla propendemos por generar ambienten cdlido y amable

ventilacion.
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9. Identificacion y Prestacion del servicio:

v' Inside:

e Saludo de bienvenida

e Definicién de alcance

e Recibo del vehiculo con diligenciamiento de formato

¢ FEjecucion de alcance

e Inspeccidn y verificacion

e Entrega del vehiculo

e Facturacion

e Retroalimentacion de satisfaccion y sugerencias de mejora

e Entrega recordatorio y/o sticker (programa de fidelizacion)

v On Site

e Recibo de solicitud (email, telefénica, personal, chat o redes sociales)

e Validacion de condiciones (tipo de combustible, cantidad, fecha y hora del requerimiento,
facturacion, forma de pago, requisitos para ingreso de vehiculo, requisitos para ingreso de
personal, exigencias HSEQ, tramite de autorizaciones, persona de contacto, otros)

e Alistamiento y despacho del pedido previa verificacion con lista de chequeo.

e Desplazamiento al sitio

e Presentacion, sustentacion de proceso, evaluacion de condiciones ATS (Andlisis de Trabajo
Seguro), ARO (Andlisis de Riesgo Por Oficio) 6 Pretask (En caso que aplique).

e Alistamiento, delimitacion de drea con manejo de distancias de seguridad,

e Descarga, entrega del producto y revision de niveles.
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e Facturacion.
e Retroalimentacion de satisfaccion y sugerencias de mejora.

e Entrega recordatorio y/o sticker (programa de fidelizacion).

CICLO DEL

Figura 29. Ciclo del servicio "Fuel at home"
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Triangulo del Servicio

PROCESOS

SCM
HSEQ
CRM
CEM

Figura 30.

Los servicios desarrollados son:

ESTRATEGIA

« Diferenciacion

« Focalizacion

+ Liderazgo en
costos

()orq,))c
Ny
TALENTO

HUMANO
24 e
Fuel at home * Motivacién

» Competencias

Triangulo del Servicio "Fuel at home"

e Suministro de gasolina a domicilio para vehiculos.

e Limpieza de vidrios panordmicos.

e Recoleccion de basura al interior del vehiculo.

e Verificacion de niveles de automovil.

e Recarga de agua para tanque limp

1abrisas.

Se estructura un modelo de relacionamiento con los clientes que permita construir alianzas de

largo plazo que permitan conseguir

un crecimiento sostenible de la organizacion. Para ello es

fundamental empezar por una cultura de servicio al cliente donde vivamos con sus 10

mandamientos como reglas de oro:
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e El cliente estd por encima de todo

e No hay nada imposible cuando se quiere

e Cumple todo lo que prometas

e Solo hay una forma satisfacer al cliente: Darle mas de los que espera
e Para el cliente, tu marcas la diferencia

e Fallar en un punto significa fallar en todo

e Un empleado insatisfecho genera clientes insatistechos

e FEljuicio sobre la calidad del servicio la hace el cliente

e Por muy bueno que sea un servicio, siempre se puede mejorar

e Cuando se trata de satisfacer al cliente, todos somos un equipo

Lo anterior nos permitird capitalizar todas las interacciones como verdaderos momentos de verdad.

4.2 Localizacién

“Fuel at home” nace del proyecto de grado de la especializaciéon en Gerencia Comercial con
énfasi 1 1 id impl i6 1 «“C de 1
énfasis en ventas, por lo tanto la zona escogida para su implementacién es e ampus de la

Universidad de la Sabana en el municipio de Chia” con 94 hectireas de 4rea total.

La sede administrativa de “Fuel at home” tendra lugar en el municipio de Chia, se escoge este
municipio por ser centro estratégico importante de la sabana de Bogotd, ademés cumple con la

norma de autorizacion de tanques elevados de combustible.

Nuestro territorio de ventas estd determinado por la naturaleza del proyecto piloto e

implementacion del modelo de entrega de combustible a domicilio.
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Se realizard la dotacion de una oficina para el desarrollo de actividades que contara con:

- Dos (2) Equipos de computo

- Dos (2) Escritorios dotados de papeleria y archivo
- Tres (3) Archivadores

- Una (1) Biblioteca

- Elementos y accesorios adicionales para oficina.

- Parqueadero para dos automoviles

El Canal que tendré la compaiiia “Fuel at home” es “Fuerza Interna”.

El canal interno de Fuel at Home es de vital importancia, atenderd de manera directa, ripida,
oportuna y precisa, logrando capturar a los clientes, en la bisqueda de altisima confianza en el

producto y generando recompra en el periodo de permanencia en la universidad de la Sabana.

Este equipo debe ser influenciador sobre la percepcion que recibe el cliente de nuestra
empresa, pero a su vez también debe ser el portador de una imagen correcta de la compaifiia, la
rapidez, la seguridad y la confianza son pilares fundamentales en el excelente servicio que
queremos lograr impactar, ya que es quien nos representa frente a los clientes objetivos y

potenciales.

Las ventajas de tener nuestra fuerza de ventas interna radica principalmente en:

» Control directo del servicio y la imagen de la compaiia.
» Creacion de Base de datos.
» Control sobre el proceso de venta y speech comercial.

» Retroalimentacion (Feedback).
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» Desarrollar la marca.
> Entrenamiento contindo.

» Comunicacion directa con el consumidor final.

Zona / Region Segmento Producto /

/ Geogréfica Objetivo Servicio
- / e

Canal

Universidad
de La Sabana

.:. e - T LN
Unisabana Chia

‘Domicializadon
de Combustible

Unisabana
(vehicular)

Figura 31. Canal de distribucion "Fuel at home"

4.3 Especificaciones

4.3.1 Materia Prima

- Proveedor:

Exxon Mobil serd el proveedor de la materia prima, cuenta con el tnico combustible
certificado en el mercado y avalado por el S.G.C. ISO 9001:2008 y sus estructurados

procesos que cumplen con normatividad legal vigente para S&SO y medio ambiente.
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- Lotes de Pedido

“Fuel at home” realizard un pedido inicial de 6000 galones adquiridos en la Planta de
abastecimiento de mayorista ubicada en la zona industrial de Puente Aranda en la ciudad
de Bogotd. Se transportara a través de alquiler de camidn cisterna para este tipo de

producto con capacidad para 3000 galones.

- Precio

La estructura de precios de los combustibles sera la establecida por el Ministerio de Minas

y Energia mediante decreto emitido mensualmente.

4.3.2 Mano de Obra

Cualificacion de perfiles para “Fuel at home”

- Administrador

Estd compuesto por un Profesional en Administracion con especializacion en Gerencia
Comercial quien se encargard de estructurar, consolidar, hacer seguimiento y control de las
estrategias de venta implementadas para el cumplimiento de las metas establecidas por la junta de
SOCI0s.

- Coordinador Comercial:

Profesional en dreas de ingenieria o afines con énfasis en conocimientos comerciales,
desarrollard actividades comercial manejado la base de datos de clientes, promocién de la marca,
apoyo a campafias de publicidad, manejo de tecnologias como: redes sociales, whatsApp, pagina
web en ventas mostrador y teléfonos, tendrd incentivos de cumplimiento de metas minimas

mensuales y puntos adicionales por ventas semanales.
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- Promotor de servicio:
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Tecndlogo en dreas de hidrocarburos, nuevas energias o afines quien se encargara de brindar

los servicios de la organizacién tales como suministro de combustible, servicios adicionales como

revision de niveles, limpieza de parabrisas y demds servicios de su cargo, estard bajo la direccién

del Coordinador Comercial con quien identificardn lo requerimientos de los clientes.

4.3.3 Magquinaria, equipo, soporte fisico

Dentro del desarrollo tecnoldgico “Fuel at home” en el desarrollo de sus actividades esta:

- Dos (2) Smartphone para aplicacion de herramientas de software donde los clientes

realicen sus pedidos en linea de una manera directa.

GSM 850/900/1800/1900
HSPA+ 21 850/900/1900/2100

Android 2.3 Gingerbread

4.27° WVGA (480x800) Super AMOLED Plus

Procesador de Aplicaciones de Doble Nicleo de 1.2 GHz

Prncipal (Trasera): Camara AF de 8.0 Mega Pixeles con Flash LED
Frontal: Cimara de 2.0 Mega Pixeles

Single Shot, Beauty Shot, , Panorama Shot, Smile Shot, Action
Shot, Cartoon Shot

Codec MPEGA/ H 264/ H 263/ DiyX VC-1
Reproduccion : FULL HD{1080p)@30fps
FULL HD(1080p)@30fps

Conector de audifonos de 3. 5mm y Altavoz, Radio FM Estéreo con
RDS, de Voz

Social Hyb
Contactos Integrados, Calendario Integrado, Bandeja de Entrada
Unificada, notif push SNS, Push Email y Push IM

Microsoft Exch ActiveSync - La 0
mévil de E: A . que p el mayor soporte
para politicas y rnslncaoms entre los clientes de Android
ActiveSync, junto con coreo electronico, calendario, contactos y
sincronizacion de tareas con un servidor Microsoft Exchange

On Device Encryption - Una solucién de segundad que permite la
proteccion de los datos moviles sin la necesidad de sacnficar
rapidez y funcionalidad. El rendimiento superior también puede ser
wmummmmmm

ft S los cuales
wnpkmmmdwpoﬂomomﬂwbnmmmms

Cisco AnyConnect Virtual Private Network - Proporciona
conectividad a redes encnptadas confiable y facil de implementar
para los lraba;:dores moviles en todas parfes para comeo
virtual, y otras aplicaciones
Android, Anm permite conectividad a aplicaciones criticas
de negocio

Figura 32. Ficha técnica de "Smarphone"
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Figura 33. Previsualizacion portal web "Fuel at home"

Seis (6) impresoras portétiles Bixolon para emision de facturas de pago.

~Impresora térmica B l XO LO N

.-Memoria de Auditoria Eectroncia 2GB
(No requiere copia). S R P- 3 5 0
.-Memoria Fiscal con
capacidad de 2000 reportes Z. w
.-Velocidad de impresion de hasta
30 lineas por segundo. 5 ?
.-Papel térmico de 80mm. - £ s
.-Sistema de carga facil de papel. <
.-Puerto controlador de gaveta y display.
.-Puerto para lector fiscal.
.-3 Tasas de impuesto méas 1 exento.
.-8 Lineas de logo.
.-8 Lineas de pie de pagina.
.-54 caracteres por linea
(en modo expandido).
.~16 medios de pago.

Figura 34. Ficha técnica impresora Bixolon
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Un (1) portal web “Fuel at home” para brindar informacién de los servicios y realizar
estrategia de telemarketing. Ademds de pagos en linea de servicio por PSE o tarjetas

bancarias, con uso de las redes sociales (Facebook, youtube, whatsapp, twitter, instagram,).
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- Seis (6) terminales de datafonos modviles como factor tecnoldgico para pago por medios
electrénicos. Es un terminal que integra todos los beneficios de un datafono fijo (WWAN) y
todos los accesorios en un solo dispositivo. Con sistema operativo Windows Mobile, sirve para
tomar fotografias, leer cédigo de barras (cédulas nuevas), huellas dactilares, imprimir recibos,
leer tarjetas y hacer transacciones financieras en linea. Se conecta a través de la red celular con

su sim card.

Pantalla de la Terminal

Botones de Seleccién
ARRIBA/ABAJO Botén MENU
Botdn SALIR/CANCELAR
Boton BORRAR
Avance de Papel
Lector CHIP Botén OK

Figura 35. Ficha técnica datafonos moviles

- Tres (3) Tanques para almacenamiento de combustible para 3000 galones.

- A A LONGITUD DEL PROTECTOR
! o
Armebe. " ] DIAMETRO
7 {1 =z ‘\V \r !
{ \4' c LONGITUD ENTRE SOPORTES
E | ]
»‘ ] B o LONGITUD TOTAL
\‘ ,
\ / £ ALTURA TOTAL
N ﬂ ﬂ P4 '
' ‘T' . e F ALTURA CON PROTECTOR ABIERTO
- D -

Figura 36. Ficha técnica tanque almacenamiento de combustible
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Seis (6) tanques de distribucién portatil de 60 galones con controles digitales

abastecimiento y suministros.

Cistemna y cuba de mano / de combustible

Figura 37. Tanques de distribucién portatil

Dos (2) Equipos de computo a instalar con las siguientes caracteristicas:

Procesador - intelCeleron 1.8 GHZ

Gabinete elegante —negro con plata

Target video 256mb, audio 5.1, red y 8 USB 2.0
Memoria RAM 1GB

Pantalla plana LCD 17.0” ws

Disco duro 80 GB

Bocinas 200w

Teclado y mouse dptico

Multi lector de memorias digitales

Grabador de DVD

Figura 38. Ficha técnica equipos de computo
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- Dos (2) escritorios para puestos de trabajo:

Figura 39. Escritorio para puestos de trabajo

- Tres (3) archivadores metalicos

Archivador metélico fabricado en lamina cold rolled calibre 20 y 22. Sistemas de corredera

extensible. Sistema antivuelco, chapa tnica, llave de bisagra con acabado: pintura electrostética.

Figura 40. Archivadores metalicos
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4.4  Sistema y proceso de produccion

A continuacion se presenta el diagrama de flujo para la cadena de valor

Infraestructurade la empresa

Administracién, Contabilidad, planeacién, oficina
Fuel at Home, maquinaria y equipo de oficina.

Aplicacién tecnolégica.

Gestion de Recursos Humanos
Reclutamiento, contratacidn y seleccién.

Capacitacién e incentivos.

i)

Abastecimiento materia prima: Combustible liquido, insumos
de papeleria, servicios publicosde operacién y otros.

Compras

Logistica Operaciones Logistica Marketing y Servicio Post Venta
Interna Externa Venids
. i - Comercializacion - Recepcion de
- Recepcidn, - Transporte de - Distribucidén quejas y reclamos
transporte. combustible. Comercial - Promociones
- Publicidad _ Atencion al
exterior cliente
- Almacenamiento - Alistamiento de - Entrega a
& inventarios. camionetas. cliente final - Competencia
- Investigacidn de
- Abastecimiento - Suministro de - Inspeccidn mescains
de combustible. combustible entrega de _ Gestién
combustible Comercial
Estrategia de Servicio Estrategia de Comerdializacién

Figura 41. Cadena de Valor "Fuel at home"
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El nimero de personas relacionadas para la prestacion del servicio estdn distribuidas de la
siguiente manera:

- Administrador (1)

- Coordinador Comercial (1)

- Promotor de Servicio (6)

4.5 Capacidad

De acuerdo a la zona determinada, el segmento objetivo inicial es “La Poblacion
Universitaria de la Universidad de la Sabana” para la cual se calculard la demanda maxima en

galones de gasolina.

La poblacién universitaria se compone aproximadamente con 8.000 estudiantes de pregrado y
postgrado, 1.500 docentes de planta y hora cdtedra. En el estudio desarrollado en las universidades

de la zona “Sabana — occidente” de Cundinamarca el 60% llega a la universidad en vehiculo.

El consumo promedio por estudiantes y docentes corresponde a 20 galones mensuales.

La demanda méaxima esta dada por; Q = n.q

n = Estudiantes y docentes con vehiculo

q = Cantidad promedio de consumo en galones por mes

Q =5700x 20

Q = 114.000 galones por mes
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4.6 Distribucion de planta e instalaciones

A continuacion se presenta la proyeccion para la oficina base realizando una distribucion de

puestos de trabajo, dreas sociales y vehiculares.

Ml Recepcién

" Biblioteca

Entrada Ppal Parqueadero

Archivo

Figura 42. Caracteristicas oficina base proyectada para "Fuel at home"
La prueba piloto se desarrollara en la “Universidad de la Sabana — Chia”, en la siguiente figura se

muestra la distribucion de los puntos de abastecimiento.

‘Puente Del Comun

\\\_

Figura 43. Distribucion puntos de abastecimiento
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5 ESTUDIO ECONOMICO

Tabla 9. Estudio econémico - piloto 6 meses

ESTUDIO ECONOMICO - PILOTO (6 meses)

Cant V/RUNIT. V/RTOTAL
COSTOS VARIABLES H 15.000.000
MANO DE OBRA DIRECTA H 11.169.000
Administrador 1 S 2.754.000 | 5 2.754.000
Coordinador comercial 1 5 1.530.000 | & 1.530.000
Promotor de servicio 6 5 1.147.500 | § 6.885.000
INSUMOS $ 314.000
Bayetilla (Unid) 150 S 600 | 90.000
Baolsas de basura (pgte x 500) 3 S 50.000 | § 150.000
Papel absorbente (Rollo 100mts) 2 S 37.000 | § 74.000
SUBCONTRATACION $ 3.000.000
Servicio de movilizacion de combustible 15 5 200.000 | $ 3.000.000
ELEMENTOS DE SEGURIDAD INDUSTRIAL $ 517.000
Kit control derrames 1 3 280.000 | & 280.000
Aditivo ecoldgico para desmanche 6 3 39.500 | § 237.000
COSTOS FIOS H 3.707.775
ARRENDAMIENTO OFICINA 1 5 900.000 | § 900.000
MANTENIMIENTO H 1.575.000
Limpieza tangues de combustible y pruebas hidrostaticas 0,5 S 1.350.000 | 5 675.000
Preventive de dispensadores (Incluye verificacidn calibracid| 0,5 5 1.800.000 | & 900.000
POLIZA RCE (AMPARQ 500 MM} 0,5 S 3.820.000 | 5 1.910.000
SERVICIOS PUBLICOS Y OTROS 1 S 150.000 | $ 180.000
PAPELERIA, UTILES, CORREQ 1 S 60.000 | § 60.000
ARTICULOS DE PUBLICIDAD Y MERCHANDISING 1 3 300.000 | $§ 300.000
ELEMENTOS DE DOTACION PERSONAL $ 585.168
Overol (14 unid) 0,167 | S 560.000 | $ 93.520
Chagueta (6 unid) 0,167 3 480.000 | § 80.160
Botas de seguridad (14 pares) 0,167 | 5 1.260.000 | 5 210.420
Blue Jean (14 unid) 0,167 3 490.000 | § 81.830
Camisa (17 unid) 0,167 3 510.000 | 5 85.170
Gorra (17 unid) 0,167 5 204.000 | 5 34.068
ELEMENTOS DE PROTECCION PERSONAL H 107.607
Casco de seguridad 3M con barbuguejo (7 unid) 0,167 | S 98.000 [ 16.366
Gafas de seguridad (7 unid) 0,167 | § 45,000 | & 7.515
Chaleco reflectivo (7 unid) 0,167 | & 84.000 | 5 14.028
Guantes de carnaza (14 pares) 0,167 | S 63.000 | S 10.521
Tapén aditivo ¢/corddn (14 pares) 0,167 | $ 31.000 | $ 5.177
Blogueador solar 3M FPS30 (litro) 1 S 54.000 | § 54.000
NECESIDADES DE CAPITAL $ 93.412.800
GASTOS PREOPERATIVOS $ 3.750.000
Obra civil 3 3 500.000 | § 1.500.000
Gastos legales y licencias 1 S 2.250.000 | 5 2.250.000
INVERSION FLJA $ 89.662.800
MATERIA PRIMA - GASOLINA CORRIENTE (gls) 6000 s 7.900 | § 47.400.000
MAQUINARIA Y EQUIPOS H 42.262.800
Tangues de distribucion portatil x60gls 6 S 1.200.000 | 5 7.200.000
Tangues de combustible (3000gls) 3 S 4.200.000 | § 12.600.000
Contenedor de 20pies acondicionado 1 5 4.800.000 | & 4.800.000
Elementos de sefializacién (Conos Reflectivos) 12 5 26.900 | § 322.800
Elementos de seffalizacidn (Cinta Reflectiva - rollo x 50mts) 2 5 32.000 | § 64.000
Elementos de sefializacidn (Colombinas Reflectivas) 12 5 25.000 | S 300.000
Extintores Bidxido de Carbono CO2 Carretilla 100lbs 3 3 220,000 | § 660.000
Extintores Bidxido de Carbono CO2 portatil 20lbs 6 5 55,000 | § 330.000
Kit de etiquetado y blogqueo 1 3 320.000 | S 320.000
Batiquines 9 5 14.000 | $ 126.000
Capa Impermeable 6 S 25.000 | 150.000
Paraguas & 5 30.000 | 5 120.000
Morrales 6 3 45.000 | 8 270.000
Bixolon [impresion facturas) 6 3 400.000 | § 2.400.000
Datafono ] 3 300.000 | 5 1.800.000
Smartphone 2 5 700.000 | 5 1.400.000
Disefio y mtto portal web 1 5 2.600.000 | 5 2.600.000
Computadores portétiles 2 5 1.200.000 | § 2.400.000
Cédmaras y equipo de filmacién 6 5 315.000 | 5 1.890.000
Acondicionamiento de oficina y muebles 1 5 2.450.000 | & 2.450.000
VALOR ESTIMADOQ INV + OP PILOTO § 112.120.575
UTILIDAD PROYECTADA / SEMESTRE Margen Bruto/gin | Tot Ingreso Bruto
Combustible dispensado(gls) 378000 | § 450 | $  170.100.000
(Costos Variables + Costos Fijos) / Mes 6 ] 18.707.775 | §  112.246.650
UTILIDAD PROYECTADA | SEMESTRE $ 57.853.350
TASA INTERNA DE RETORNO 52%
T
249437

PUNTO DE EQUILIBRIO (gls)
T

DETERMINACION DEL PRECIO ($)

Por RESOLUCION
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6 ESTUDIO FINANCIERO

BALANCE GENERAL

Tabla 10. Estados proyectados "Fuel at home" 2015 - 2017

2015 %

2016 %

2017 %

ACTIVO CORRIENTE

Cajas y Bancos S 18.000 15% | $ 151.946 63% | S 805.129 87%
Cuentas x Cobrar Comerciales S - 0% | S - 0% |$ - 0%
Inventarios S 72.000 60% | S 72.000 30% | $ 72.000 8%
Otros activos corrientes S 500 0% |S 1.000 0% |$ 1.000 0%
Subtotal Activo Corriente:| $ 90.500 "76% | $ 224946 " 94% | $  878.129 95%
ACTIVO NO CORRIENTE
Activos Fijos S 42262 35% | $ 28742 12% | S 42,262 5%
Depreciacion Acumulada S (13.520) ’-11% S (13.520) -6% | $ - 0%
Activo Fijo Neto: | $ 28742 24% | $ 15.222 6% | $ 25.500 3%
Otros activos de Largo Plazo S - 0% | $ - 0% | S - 0%
Subtotal Activo No Corriente:| $ 28.742 "24% | $ 15222 6% |$ 44260 5%
TOTAL ACTIVO 5 119.242 100%| S 240.168 100% | $ 922.389 100%
PASIVO CORRIENTE
Deuda Financiera S 23541 13% | $ - 0% | S - 0%
Proveedores S - 0% | S - 0% |$ - 0%
Impuestos x pagar S 5500 3% |$ 8.250 " 1% | $ 12.375 1%
Otros pasivos corrientes S 3542 2% | S 2523 0% |S$ - 0%
Subtotal Pasivo Corriente:| $ 32.583 "17% | ¢ 10773 " 1% | $ 12375 1%
PASIVO NO CORRIENTE
Deuda a Largo Plazo / Otros S - 0% | $ - 0% | $ - 0%
TOTAL PASIVO S 32.583 '17% S 10.773 . 1% | $ 12375 1%
PATRIMONIO
Capital S 47.400 25% | S 152.084 g 19% | S 776.525 33%
Reserva / Otros S 2958 2% | $ 12340 2% | S 13.456 1%
Utilidad Neta Ejercicio S 104.684 I'56% S 624.441 g 78% | S 1.518.855 65%
TOTAL PATRIMONIO S 155.042 I'83% S 788.865 g 99% | $§ 2.308.836 99%
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO ) 187.625 100%| $ 799.638 100% | S 2.321.211 100%
ESTADO DE RESULTADOS 2015 % 2016 % 2017 %
Ventas Netas (1.0.) S 6.804.000 100%| S 10.716.300 100% | S 16.878.172 100%
Costo de Ventas S 6.463.800 95% | S 9.695.700 90% | S 14.543.550 86%
UTILIDAD BRUTA $ 340200 5% |$ 1.020.600 10% | $ 2.334.622 14%
Gastos Operacionales S 92246 1% | S 199.352 2% | S 334.653 2%
UTILIDAD OPERACIONAL S 247.954 " 4% | S 821.248 . 8% | S 1.999.969 12%
Ingresos No Operacionales S 15.747 0% | $ 1.687 0% |S 2.055 0%
Gastos Financieros S 123495 2% | $ 24873 0% | S 11.936 0%
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS S 140.206 " 2% | S 798.062 . 7% | S 1.990.088 12%
Provisién impuesto de Renta S 35522 1% | S 173621 3% | S 471.233 3%
UTILIDAD NETA S 104.684 " 2% | S 624.441 iy 6% | S 1.518.855 9%

Nota: Valores en millones de pesos
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Tabla 11. Indicadores financieros "Fuel at home" 2015 - 2017

11

1.2

13

1.4

15

2.1

2.2

2.3

2.4

2.5

3.1

3.2

33

3.4

2015 2016 2017
R.O.E. = (Utilidad Neta / Patrimonio) 67,52% 79,16% 65,78%
Margen Neto = (Utilidad Neta/Ingresos Operacionales) 1,54% 5,83% 9,00%
Rotacidn de Activos = (Ingresos Operacionales / Total Activo) 57,0604 44,6200 18,2983
Apalancamiento Financiero = (Total Activos / Total Activos) 0,7691 1,0137 0,3995
Margen Neto complementar con:
Margen Bruto = (U.B. /1.0.) 5,00% 9,52% 13,83%
Margen Operacional = (U.A.l.l. /1.0.) 3,64% 7,66% 11,85%
Crecimiento en Ingresos (% de cambio) 57,50% 57,50%
Crecimiento en Costos (% de cambio) 50,00% 50,00%
Crecimiento de gastos operacionales (% de cambio) 116,11% 67,87%
Rotacion de Activos complementar con:
Rotacion de Cartera = (C x C. Comerciales x 360) /1.0.) 0,0 0,0 0,0
Rotacion de | tarios = (I tarios x 360) / Costo d
otacion de Inventarios = (Inventarios x 360) / Costo de 40 27 18
Ventas
Rotacién de Proveedores = (Proveedores x 360)/ Costo de
0,0 0,0 0,0
Ventas
. . Efectivo =
Ciclo Conversion de Efectivo 40 27 18
(Rotac. Cartera + Rotac. Invent. - Rotac. Proveedor)
Crecimiento de los Activos (% de cambio) 101,41% 284,06%
Apalancamiento Financiero complementar con:
Nivel de Endeudamiento = Pasivo Total / Activo Total 27,3% 1,3% 1,3%
Endeudamiento Corto Plazo = Pasivo Corriente / Pasivo Total 100,0% 100,0% 100,0%
Apalancamiento = Pasivo Total /Total Patrimonio 0,21 0,01 0,01
Crecimiento del Patrimonio (% de cambio) 408,81% 192,68%
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7  ESTUDIOS ADMINISTRATIVOS

7.1 Estructura de “Fuel at home”

“Fuel at home” desarrollard como etapa inicial su prueba piloto en la Universidad de La Sabana —
Sede Chia, por lo tanto se identifica la poblacién universitaria a atender tomando los datos de la

pagina web de la universidad como se puede ver en la siguiente figura.

A continuacion se realiza la clasificacion de la poblacion:

Tabla 12. Poblacion Universidad de la Sabana - Chia

Pobalcién Universitaria Unisabana - Tomado de la pagina web % con Total
Total automovil Clientes
Estudiantes
Estudiantes de pregrado 6798 70% 4759
Estudiantes de postgrado 2374 70% 1662
Estudiantes de especializacion 1795 70% 1257
Estudiantes de especializaciones médico-quirdrgicas 179 70% 125
Estudiantes de Maestria 681 80% 545
Estudiantes de Doctorado 8 90% 7
Profesores
Profesores de Planta 331 80% 265
Hora Catedra y Profesores por honorarios 1214 70% 850
Profesores cursando Doctorado 44 90% 40
Profesores cursando Maestria o especialidad médico-quirurgica 24 90% 22
Profesores cursando especializacion. 3 90% 3

Total Clientes 9533

De acuerdo con el estudio de mercado el 60% del total de los clientes cuenta con vehiculo,
teniendo un mercado potencial de 5720 clientes, '"Fuel at home'' tomara participacion inicial del
mercado potencial en un 50% como mercado meta teniendo asi la posibilidad de cautivar 2860
clientes potenciales con los cuales se proyecta la fuerza de ventas para brindar a la poblacién

escogida de servicio de combustible a domicilio.
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Se realiza la siguiente clasificacion de los clientes Tipo A, Tipo B y Tipo C asi:

Tabla 13. Clasificacion de clientes Universidad de la Sabana - Chia

Clientes Tipo A
Estudiantes de especializaciones médico-quirdrgicas 38
Estudiantes de Maestria 163
Estudiantes de Doctorado 2
Profesores cursando Doctorado 12
Profesores cursando Maestria o especialidad médico-quirdrgica 6
Profesores cursando especializacion. 1
Profesores de Planta 79
Estudiantes de Pregrado 1 - Ultimos semestres 257
Total Clientes Tipo A 559
Clientes Tipo B
Estudiantes de postgrado 499
Estudiantes de especializacién 377
Estudiantes de Pregrado 2 - Semestres intermedios 542
Total Clientes Tipo B 1418
Clientes Tipo C
Hora Catedray Profesores por honorarios 255
Estudiantes de Pregrado 3 - Primeros semestres 628
Total Clientes Tipo C 883
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A continuacion se realiza el calculo del numero de vendedores que “Fuel at home” debe atender en

la Universidad de la Sabana - Sede Chia.

Tabla 14. Frecuencia mensual para visita de clientes

Frecuencia | Frecuencia | Tiempo x ,
) . Calculo
Tipo de No de semanal de | mensual de visita
) ) .. .. Horas Mes
Cliente Clientes visita visita (horas)
A 559 1,8 7,2 0,15 603
B 1418 0,8 3,2 0,08 363
C 883 0,8 3,2 0,06 170

Tabla 15. Calculo de planta de ventas

Tiempode | Tiempode | Tiempo Céleulo
Dias Horas Horas Total | Admon |Desplazami| Ventas por Horas Mes Total Planta
Horas dia Trabajados | Semana Mes (2%) ento (1%) | vendedor de Venta
8 6 48 192 4 2 186 1136 6
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Se establece una planta de ventas de seis (6) promotores de servicio para desarrollar la
actividad en la Universidad de la Sabana - Sede Chia.

A continuacion se presenta la Composicion de “Fuel at home”

El siguiente organigrama relaciona las funciones de la venta de combustible a domicilio con un

organigrama vertical, este esquema corresponde a una administracién de situacion piramidal.

Este organigrama visualiza las principales relaciones de la organizacién, muestra
diagramdticamente las funciones y sus respectivas relaciones, canales de autoridad relativa de cada

uno de los miembros de la administracion a cargo de las funciones que le han sido asignadas.

Figura 44. Organigrama de "Fuel at home"
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A continuacion se da una descripcion general de funciones

- Administrador

Representacion Legal de la compafiia

Manejo financiero y balances.

Coordinacion del personal operativo.

Programacion de rutas y operacién para entrega de combustible
Seguimiento y control a las estrategias de venta

Cumplimiento de los indicadores financieros

- Coordinador Comercial:

Atencion al cliente de manera directa e indirecta
Manejo de la base de datos de los clientes
Promocion de la marca en el drea de influencia
Apoyo a campanas publicitarias

Cumplimiento de metas establecidas en ventas
Manejo de personal — Promotor de servicio

Manejo de tecnologia y redes sociales

- Promotor de servicio:

Suministro de combustible al parque automotor

Prestacion de servicios adicionales al parque automotor
Control y manejo del combustible

Apoyo al control logistico en el abastecimiento de combustible
Cumplimiento de metas establecidas

Apoyo y colaboracién a su jefe inmediato
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A continuacion se muestra las politicas de “Fuel at home”

- Mision

“Fuel at home” es una empresa distribuidora de combustibles en servicios a domicilio a nivel
nacional en Colombia destacada por su servicio de entrega donde el cliente lo necesita, logrando
resultados financieros con excelencia en el servicio y seguridad en la entrega del producto para el

cliente, el entorno y el medio ambiente.

- Vision

“Fuel at home”, quiere ser compaiia pionera en el afio 2018, del servicio personalizado de
distribucion de combustible, con un equipo altamente entrenado en distribucién segura donde el
cliente lo necesite y el reconocimiento por la atencidén personalizada, responsabilidad social y

medio ambiente de nuestro pais.

- Politica Ambiental

Cumplir con leyes y reglamentaciones ambientales pertinentes actuales y realizar una

aplicacién responsable de las normas.

Administrar el negocio con el objetivo de prevenir incidentes y de controlar las emanaciones y
desechos por debajo de los niveles peligrosos; disefiar, operar y mantener las herramientas de

distribucion del producto con este proposito.
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- Politica de Seguridad

v' Prevenir incidentes, casi - incidentes y accidentes personales de la seguridad personal y de los
demas.

v Comportamiento seguro de todos los contratistas, empleados y directivos de la organizacién
dentro y fuera del trabajo.

v Implementar programas y medidas de proteccién adecuadas para controlar tales riesgos,
incluyendo el seguimiento apropiado de los empleados potencialmente afectados.

v Comunicar de un modo razonable a los individuos conocimientos acerca de los riesgos para la

salud.

- Politica SSH&E

v Disefar y mantener los programas, equipos, procedimientos y herramientas del objeto del
negocio.

v Responder efectivamente a las emergencias o accidentes que se deriven de las operaciones
asociado con las organizaciones gubernamentales autorizados.

v’ Efectuar seguimiento, control y evaluacién de las politicas integrales, asegurando el

cumplimiento.
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8 ESTUDIO LEGAL

A través de los Decretos 4299 de 2005 y 1333 de 2007 el Gobierno Nacional estableci6 los
requisitos, obligaciones y régimen de sanciones aplicables a los distribuidores minoristas mediante
estaciones fijas de servicio automotriz y completa ausencia en normativa hacia estaciones moéviles

como si fuese una idea impensable o relegada por ausencia de innovacién a ser implementada.

El Articulo 21 del Decreto 4299 de 2005 establecié que toda persona juridica que vaya a ejercer
la actividad de distribuidor minorista de combustibles liquidos derivados del petréleo en el
territorio colombiano, mediante estacion fija de servicio automotriz, debera obtener, previamente,
autorizacion del Ministerio de Minas y Energia o de la autoridad en quien este delegue (caso Fuel
at Home por su radio de accion geografica y “actividad” a desarrollar seria a través de la
Corporacion Autéonoma Regional — CAR), para lo cual se deberdn presentar los documentos

relacionados en el literal A del mencionado articulo.

Dentro de los documentos a presentar por la estacion fija de servicio automotriz se encuentra el
certificado de conformidad expedido por un organismo de certificacion acreditado, el cual es un
documento que certifica que la estacion fija de servicio automotriz fue construida acorde con las
disposiciones del reglamento técnico respectivo, que para el caso es el Decreto 1521 de 1998
(articulos 2, 3, 5, 6, paragrafo 5 del articulo 7, articulo 8 al 32, 37, 54 y 55) y es de cumplimiento
obligatorio por todas aquellas estaciones fijas de servicio automotriz que se construyan o se

encuentren en funcionamiento.
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Por lo tanto, con anterioridad al tramite de construccién de la estaciéon fija de servicio
automotriz, se deberd obtener el certificado de uso del suelo del predio donde se ubicard la
estaciéon de servicio. El curador urbano o la autoridad municipal o distrital competente para
expedir licencias o la oficina de planeacién o la que haga sus veces, informaré al interesado sobre
el uso o usos permitidos en el predio, de conformidad con las normas urbanisticas del Plan de
Ordenamiento Territorial y los instrumentos que lo desarrollen (Articulo 5 inciso 1° del Decreto
1521 de 1998 y Articulo 45 numeral 3° del Decreto 564 de 2006).

Una vez obtenido el concepto favorable del uso de suelo, se procederd a obtener de la autoridad
competente, la licencia de construccidn, arquitectonica, urbanistica y estructural en cumplimiento

al Decreto 564 de febrero 24 de 2006.

Autorizada la construccién de la estacidon de servicio, el interesado tendrd veinticuatro (24)
meses prorrogables por una sola vez por un plazo adicional de doce (12) meses, contados a partir
de la fecha en el que quede en firme el acto administrativo respectivo que le otorgé el permiso
(Articulo 41 del Decreto 546 de 2006). Si transcurrido este tiempo no se ha iniciado la
construccidon, modificaciéon o ampliacidén, conforme a lo aprobado en el correspondiente acto
administrativo, la autorizacion perdera su vigencia. Cuando en un mismo acto se conceda licencia
de urbanizacion y construccion, éstas tendran una vigencia de treinta y seis (36) meses prorrogable
por un periodo adicional de doce (12) meses, contados a partir de la fecha de su ejecutoria

(articulos 6° y 8° del Decreto 1521 de 1998).

Terminadas las obras relacionadas con el proyecto de estacion fija de servicio el interesado
deberd contratar los servicios de un Organismo de Certificacién debidamente acreditado ante la
Superintendencia de Industria y Comercio (6 actualmente ONAC — Organismo Nacional de

Acreditacion), para obtener el respectivo certificado de conformidad acorde con lo establecido en
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el Decreto 1521 de 1998, y con los demds documentos sefialados en el Articulo 21 del Decreto
4299 de 2005 para la obtener por parte del alcalde la autorizacién como distribuidor minorista a

través de una estacion fija de servicio automotriz.

La delegacion en las alcaldias para vigilancia, fiscalizacién y conocimiento de las infracciones,
consagrada en la Resolucidon 82588 de 1994 se encuentra vigente y para su ejercicio, obviamente,
los alcaldes municipales deben observar los sefialamientos que sobre la materia dispone la
normatividad vigente, es decir los decretos 1333 de 2007, 4299 de 2005 y 1521 de 1998 o aquellas
que las modifiquen, adicionen o deroguen.

Ahora bien, si una empresa cuenta con una estacién fija de servicio, en la que abastece
combustible a sus propios automotores, se considera que con ese Unico requisito cumple las
caracteristicas de un distribuidor minorista.

En este sentido, el Gobierno Nacional expidi6 el Decreto 1333 de abril 19 de 2007, mediante el

cual se modific6 el Decreto 4299 de 2005 y se establecieron otras disposiciones.

En el Pardagrafo 6 del Articulo 24 del citado decreto, el cual modificé el Articulo 24 del Decreto
4299 de 2005, se establecid que el establecimiento perteneciente a una empresa o institucion
destinado exclusivamente al suministro de combustibles para el abastecimiento de sus vehiculos
automotores que operan por fuera de sus instalaciones, no se podrdn clasificar como grandes
consumidores y en tal sentido las que se construyan o existan deberdn solicitar la autorizacién al
Ministerio de Minas y Energia como estacion fija de servicio automotriz. Se podrdn instalar en
estos casos tanques en superficie, bajo el cumplimiento de los reglamentos técnicos expedidos por
el Ministerio de Minas y Energia, o en su defecto, bajo el cumplimiento de lo sefialado en las

normas internacionales en la materia.
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El Pardgrafo 3° del Articulo 21 del Decreto 4299 de noviembre 25 de 2005, sefial6 que las
personas que se encuentren ejerciendo la actividad de distribuidor minorista de combustibles
liquidos derivados del petréleo a través de estaciones de servicio fija, deben dar cumplimiento de
manera inmediata a las obligaciones establecidas en dicho decreto, con excepcién de lo sefialado
en los numerales 8° y 14° del Articulo 22, para lo cual dispusieron hasta el 26 de noviembre de
2007 para que obtener el certificado de conformidad y la autorizacion para operar como tal por
parte del Ministerio de Minas y Energia, y hasta el 25 de mayo de 2008 para empezar exhibir la
marca comercial del distribuidor mayorista del cual se abastece (Articulos 5 y 6 del Decreto 1333

de 2007).

Con referencia al certificado de conformidad, no es méds que un documento a través del cual un
organismo certificador debidamente acreditado ante la Superintendencia de Industria y Comercio
certifica que la estacion fija de servicio fue construida acorde con las disposiciones del reglamento
técnico respectivo, que para el caso de las estaciones fijas de servicio automotriz es el Decreto
1521 de 1998 (articulos 2, 3, 5, 6, pardgrafo 5 del articulo 7, articulo 8 al 32, 37, 54 y 55) y por lo
tanto es de cumplimiento obligatorio por todas aquellas estaciones fijas de servicio que existan o

se construyan en el territorio nacional.

Si ésta misma empresa que tiene una estacion de servicio privada dentro de sus instalaciones,
consume mds de 20.000 galones al mes de combustibles liquidos derivados del petrdleo, se
consideraria Gran Consumidor en los términos del pardgrafo 5 del articulo 24 del Decreto 4299 de

2005 que establece dicha posibilidad.
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El establecimiento perteneciente a una empresa o institucion destinado solo al suministro de
combustibles para el abastecimiento de sus vehiculos automotores, no se pueden clasificar como
grandes consumidores y las que se construyan o existan deberdn solicitar la autorizacioén al

Ministerio de Minas y Energia como estacidn fija de servicio automotriz privado.

8.1 Obligaciones al distribuidor minorista

Obligaciones al distribuidor minorista de combustibles liquidos derivados del petrdleo a través

de estacion de servicio automotriz - resolucién no. 181518 de septiembre 9 de 2009.

ARTICULO 1°. Los distribuidores minoristas de combustibles liquidos, a través de estacién de
servicio automotriz, deben exhibir la marca comercial del distribuidor mayorista del cual se
abastecen y, adicionalmente, deben indicar al piblico el precio en pesos por galén ($/Gal) de los

combustibles que distribuyan, por medio de avisos que retinan las siguientes caracteristicas:

Localizacién de los avisos:

La marca representativa del distribuidor mayorista se debera colocar en el Canopi, en aquellos
casos que la estacion de servicio automotriz cuente con el mismo, asi como en cada uno de los
surtidores y en el aviso en donde se indique los precios al publico. En el evento en que la estacion
de servicio automotriz tenga entradas por diferentes vias, en cada una de ellas se deberé colocar un
aviso de precios. Estos avisos deben instalarse de manera tal que permitan a los usuarios conocer
facilmente y sin necesidad de ingresar a la estacién de servicio, la informacion en ellos contenida,
sin perjuicio de que la estacién de servicio automotriz y fluvial den total cumplimiento a las

exigencias establecidas, al respecto, en normas expedidas por otras autoridades.
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El aviso de precios al publico se deberd colocar dentro del perimetro del predio, siempre y
cuando no se ubique en zonas de proteccién ambiental, zonas de cesién tipo A, andenes, calzadas

de vias y donde esté prohibido por las autoridades municipales o nacionales.

PARAGRAFO 1° En las instalaciones de las estaciones de servicio automotriz debe
permanecer publicado el certificado de registro de la marca del distribuidor mayorista, el cual es
otorgado por la Superintendencia de Industria y Comercio. Dicho registro legitima para usar la
marca segin lo establecido en el acto administrativo de concesion, sin que sea admisible la
variacion de los elementos graficos o denominativos o la inclusién de nuevos, de forma tal que
alteren su distintividad. Asi mismo, faculta para introducir, comercializar, publicitar, almacenar,

transportar, vender o prestar los productos o servicios identificados con la marca en el mercado.

PARAGRAFO 2°. La marca representativa del distribuidor mayorista que se exhiba en la
estacion de servicio automotriz y fluvial, debe guardar todos los elementos graficos o
denominativos de forma tal que guarden su distintividad entre toda su red de distribucién

minorista.

ARTICULO 2°. La estacién de servicio automotriz que incumpla la presente resolucioén estard
sujeta a la imposicion de suspension del servicio para el ejercicio de su actividad, hasta por el
término de diez (10) dias, con ocasién de estar inmerso en la causal indicada en el numeral 2 del
Articulo 35 del Decreto 4299 de 2005. Lo anterior, sin perjuicio de que se incurra en alguna de las
causales sefialadas en el Articulo 36, ibidem, en relacién con la cancelacion de la autorizacion y

cierre del establecimiento.
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ARTICULO 3°. TRANSITORIO. Otodrguese un plazo de dos (2) meses, contados a partir de
la fecha de publicacién de la presente Resolucion, para que las estaciones de servicio automotriz

cumplan con lo establecido en el presente acto administrativo.

ARTICULO 4°. La presente resolucion rige a partir de su publicaciéon y deroga todas las

disposiciones que le sean contrarias.

8.2 Otras disposiciones decreto 1717 de mayo 21 de 2008

Modificacion del decreto 4299 de 2005 y se establecen otras disposiciones - decreto

no. 1717 de mayo 21 de 2008

ARTICULO 1. Adicionar las siguientes definiciones al Articulo 4 del Decreto 4299 de 2005:

ESTACION DE SERVICIO PUBLICA. Establecimiento destinado al suministro de
combustibles liquidos derivados del petréleo, servicios y venta de productos al publico en general,

segun la clase del servicio que preste.

ESTACION DE SERVICIO PRIVADA. Establecimiento perteneciente a una empresa o
institucion, destinada exclusivamente al suministro de combustibles liquidos derivados del

petréleo para sus vehiculos, aeronaves, barcos y/o naves.

ARTICULO 2. Modificar las siguientes definiciones del Articulo 4 del Decreto 4299 de 2005,

las cuales quedarén asi:
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COMERCIALIZADOR INDUSTRIAL. Es el distribuidor minorista que utilizando vehiculos
tipo carroceria tanque o barcazas habilitadas para almacenar y distribuir combustibles liquidos

derivados del petréleo, en los términos previstos en el Capitulo VII del presente Decreto.

DISTRIBUIDOR MINORISTA. Toda persona natural o juridica dedicada a ejercer la
distribucién de combustibles liquidos derivados del petréleo al consumidor final, a través de una
estacion de servicio o como comercializador Industrial, en los términos del Capitulo VII del

presente Decreto.

ARTICULO 4. PLAZO PARA EXHIBICION DE MARCA. A mis tardar el 31 de octubre de
2008, el distribuidor minorista a través de estacion de servicio automotriz, debera exhibir la marca

comercial del distribuidor mayorista que lo abastece.

ARTICULO 6. Modificar el numeral 2 del Articulo 6 del Decreto 4299 de 2005, el cual
quedard asi:
"2. Mantener vigente el certificado de calibracion del instrumento patrén para la calibracion de las
unidades de medida para la entrega de combustibles liquidos derivados del petréleo, emitido por
un laboratorio de metrologia acreditado.".
ARTICULO 8. Modificar el numeral 10 del Articulo 13 del Decreto 4299 de 20035, el cual quedara
asi:
ARTICULO 15. Adicionar un Pardgrafo al Articulo 21 del Decreto 4299 de 2005, el cual quedara
asi:

"PARAGRAFO 11. El distribuidor minorista a través de estacién de servicio privada, no estd

obligado a incluir dentro de su objeto social la distribuciéon minorista de combustibles liquidos a
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través de una estacion de servicio. Asi mismo, se acepta la licencia de uso industrial del suelo que

haya tramitado para el desarrollo de su objeto social.".

ARTICULO 16. Modificar los numerales 7 y 11 del Articulo 22 del Decreto 4299 de 2005, los

cuales quedaran asi:

7. Mantener vigente el certificado de calibracion del instrumento patrén para la calibracion de las
unidades de medida para la entrega de combustibles liquidos derivados del petrdleo, emitido por

un laboratorio de metrologia acreditado.".

11. Las estaciones de servicio automotriz deberdn abstenerse de adquirir combustibles

simultdneamente de dos o mds distribuidores mayoristas.

Registrar la informacion sefialada por la regulacion del Sistema de Informacién de
Combustibles Liquidos Derivados del Petréleo SICOM, expedida por el Ministerio de Minas y

Energia.".

ARTICULO 17. Modificar el numeral 5 del Articulo 23 del Decreto 4299 de 2005, el cual

quedard asi:

5. Adquirir los combustibles que distribuya tnicamente de un solo distribuidor mayorista con el

que tenga una relacion contractual vigente.
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Resumen Ejecutivo

Para que una empresa logre alcanzar una posicién sélida que asegure su permanencia y
crecimiento dentro de un mercado competitivo es necesario que se analicen sus operaciones, en
procura de un mejoramiento continuo, y a su vez tener politicas claras, objetivos y metas
alcanzables que le permitan cumplir su misién, visién y fines sociales frente a una participacion

clara en el mercado que compite.

Esta propuesta de “Plan de negocio” tiene como proposito principal la venta de combustible a
domicilio a los estudiantes de las Universidad de la Sabana - Sede Chia, ya que se observa que
éste mercado no ha sido explotado, las necesidades de las personas ya lo exigen y se proyecta

como una gran oportunidad de negocio creando un Océano Azul.

Es asi como se desarrolla un planteamiento que permita visualizar los beneficios de esta gran
oportunidad y transformar los servicios y productos que existen actualmente en el mercado en

nuevas oportunidades de negocio que permitan aportar al desarrollo del pais.

Consecuencia de la identificacion de ésta oportunidad nace “Fuel at Home” con el propdsito de
desarrollar su objeto social: comprar, vender, transportar, almacenar, envasar, suministrar y
distribuir hidrocarburos liquidos y/o derivados, en calidad de distribuidor minorista a través de
estaciones de servicio moviles, propias, arrendadas o de diferente tipo de tenencia para entrega a

domicilio (en sitio) al por mayor o detal de los productos.

Con base en los sostenidos indicadores del sector de los combustibles se prevé que en el periodo
comprendido entre 2014 y 2020 se proyecte un crecimiento en la demanda de gasolina para

usuarios finales de alrededor 1,7%.

El estudio de mercadeo tomando como referencia la Provincia de Sabana Centro en el
Departamento de Cundinamarca donde los estudiantes de universidades ubicadas en el édrea

geografica de Chia, Cajica y Zipaquira nos refleja una excelente oportunidad de negocio.
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Como pioneros de ésta innovadora idea hemos encontrado que todavia no se tiene competencia
directa; no obstante, cerca de 25 estaciones de servicio (EDS) en el area son evidentes
competidores indirectos. Para abastecer a la gran parte de la comunidad estudiantil de las
universidades con sede en la zona, hemos propuesto implementar en la Universidad de la Sabana a
manera de “piloto” la etapa inicial del proyecto que vislumbra hacer extensivo a otras
universidades: U. Militar, U. Uniminuto, U. Manuela Beltran, U. San Martin, U. EAN, U.

Cundinamarca y U. Pamplona.

Mediante nuestra promesa de valor “entrega directa en el lugar preciso” entregaremos los
siguientes servicios: Suministro de gasolina a domicilio (en sitio) para vehiculos, Limpieza de
vidrios panordmicos, Recoleccion de basura al interior del vehiculo, Verificaciéon de niveles y

Recarga de agua para tanque de limpiaparabrisas.

Esta innovadora propuesta permite alejarnos del modelo tradicional donde magnates en el negocio
de los combustibles han dominado por décadas y otros han naufragado en las torrentosas mareas
de océanos rojos que capturan y acechan con barreras de entrada a los incautos que quieran
ingresar. Pero un panorama bien diferente se vislumbra en éste modelo de negocio que se atreve a
las aguas de océanos azules donde los estudios econdmico y financiero nos validan lo atractivo y
viable que se proyecta, sencillamente aprovechando un mercado natural y cautivo (en el sector
educativo) que como solucién y oportunidad caida del cielo se postra a merced de emprendedores
jalonados por los motivadores cuestionamientos de varios profesores que durante el desarrollo de
la Especializacién en Gerencia Comercial con Enfasis en Ventas nos invitaron a sofiar y a creer

Nnosotros mismos.

Toda vez que la normativa y los requerimientos legales han dejado una ventana que permite
intentar este desafio esperamos nos encontrarnos con reacciones tardias, fuerzas o exigencias
ocultas o adaptadas posteriormente con el negro propdsito de frenar la participacion en un sector

tan extremadamente rentable como los combustibles.
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Objetivo General

Disefar un "Plan de Negocios" que tenga viabilidad para la implementacion de "Venta de

combustible a domicilio a los estudiantes de las Universidad de la Sabana - Sede Chia".

Objetivos Especificos

* Realizar un estudio de mercado que identifique las condiciones de venta de combustible en la

zona de influencia del proyecto.

* Evaluar mediante un estudio técnico las caracteristicas del entorno en donde se aplique la idea de

negocio.

* Proyectar una estudio econdmico que permita identificar la inversion inicial para la

implementacion de la idea de negocio.

* Analizar indicadores financieros que muestren la proyeccion del proyecto a tres afios desde su

etapa de inicio.

* Definir la estructura administrativa del proyecto de acuerdo con el mercado a atender.

* Conocer las obligaciones de caracter legal para Colombia bajo las cuales se debe fundamentar el

proyecto.
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Conclusiones

La idea de negocio "Fuel at home" es una propuesta novedosa que descubre una oportunidad y
creacion de un Océano Azul en la "Universidad de la Sabana - Sede Chia", con una manera

diferente para llegar a sus clientes.

* La idea de negocio se crea como una oportunidad de participar en el mercado de los

combustibles, de una manera diferente y con un servicio personalizado.

* El estudio econdmico permite proyectar la inversion para colocar en marcha el proyecto,
identificando una tasa de retorno de la inversion en un periodo de (6) seis meses, cifras que

permiten que inversionistas los vean como una oportunidad importante.

* Durante el desarrollo de la idea y la convivencia en el campus de la "Universidad de la Sabana -
Sede Chia "se observo que las oportunidades de negocio no estdn lejos, solo se debe estar atentos a

transformar los negocios actuales con nuevas formas para llegar a los clientes.

* Desde el inicio de la especializacion y en el momento que se formo la idea de negocio se incluyo
la aplicacion de los conceptos de cada materia, lo cual fue fundamental para obtener un resultado

exitoso como lo es "Fuel at home".
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