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PLANEAMIENTO ESTRATEGICO

1.1. Formulacion de idea de negocio

Se han encontrado ideas y planes de negocio referentes a la propuesta;
enfocados con caracteristicas tecnolégico moderno. Sin embargo, no han sido
propuestas que estén dentro de la misma categoria de este trabajo como
magquinaria computarizada. Alzamora y Asencios (2018), propusieron un plan de
negocio orientado al tema logistico automotriz, especificamente en la importacion de
vehiculos y maquinaria; de forma similar, Iparraguirre et al. (2019), desarrollaron un
modelo de negocio basandose en la importacion y los trdmites aduaneros en
vehiculos pesados.

En el ambito local, el plan de negocios mas cercano a la categoria de este
trabajo ha sido llevado a cabo por Chavez (2020); sin embargo, su idea estuvo
basada en un carwash que utilizara una app movil para agilizar el proceso de venta
y mejorara la experiencia del usuario dentro del local. Por lo que no se ha
encontrado en la literatura moderna un plan de negocios enfocado en la
implementacion de maquinaria computarizada para reparaciones y pintura
automotriz como lo propuesto en el presente documento.

La idea de negocio “Xtreme Garaje Detailing” es ofrecer servicios de pintura,
reparacion de colisiones, mantenimiento preventivo y predictivo; y, reparacion de
motores mediante procesos computarizados de alta tecnologia que permitira ofrecer
trabajos de gran destreza y precision. Ofreciendo y garantizando, a través de un
sistema Justo a Tiempo (JIT), la calidad y entrega puntual de los productos.

Esta idea de negocio nace debido a la inexistente capacidad en las empresas

automotrices en el distrito de San Miguel para ofrecer esta clase de servicios de



reparaciones en general de alta tecnologia a sus clientes. Pues, en su gran mayoria,
este trabajo se realiza de manera manual e incluso cuando se hace uso de las
computadoras estas no son calibradas correctamente o el operario no sabe
manejarlas para desarrollar todo su potencial, infrautilizadndolas en la préactica.
Ademas, la tecnologia utilizada es desfasada, habiendo mejores métodos
computarizados y herramientas en la actualidad que los utilizados.

Justificacién del proyecto

El presente proyecto se justifica en aprovechar la oportunidad que se
presenta en la carencia actual y existente en diversos talleres automotrices al ser
incapaces de implementar correctamente en sus procesos la maquinaria
computarizada; e incluso, cuando esto se logra, el personal a cargo de su operacién
no es el competente como para permitir todo el potencial del cual se dispone.
Debido a esto, se ha considerado la existencia de un mercado desatendido que

desea un servicio de calidad en sus vehiculos.

1.2. Descripcion de la empresa

La empresa se perfila como un taller automotriz que brindara servicios de
reparacion de colisiones, pintura, mantenimiento preventivo, predictivo; también
reparacion de motores automotriz especializada en todo tipo de marcas vehiculares,
tomando en cuenta la constante implementacion con los ultimos adelantos en
técnicas automotrices.

De acuerdo al Know How se contara con un equipo de profesionales para
solucionar los problemas de su vehiculo, asi mismo, te brindamos una atencion

personalizada, con presupuestos en tiempo real.



Esta empresa esta creada para ofrecer servicios al mercado automotriz que
es bastante amplio en nuestra localidad, sabemos que en el mercado existen
empresas que brindan servicios similares, es donde nos debemos enfocar y darle
valores agregados a la amplia carta de servicios, a brindar al publico asistente; y, de
la misma manera aplicar estrategias de marketing para la difusion de la marca e
imponer en el mercado automotriz la principal caracteristica, la cual sera un buen
precio, buenos productos, responsabilidad y puntualidad hacia el cliente.

1.3. Perfil de laempresa

Xtreme Garaje Detailing ofrecera servicios que se concentraran en el
mantenimiento preventivo con costo accesible para el mercado objetivo de la
empresa, también de los servicios de lavado y pintura.

La empresa se enfocara en los clientes requieren tener sus vehiculos
operativos en todo momento, para lo cual requieren servicio de mantenimiento que
de garantia que sus vehiculos estén operativos la mayor parte del tiempo.

De acuerdo al modelo de negocio de servicio propuesto, los concesionarios de
las marcas Chevrolet, Kia, Hyundai, buscan contar con alianzas entre las empresas
especializadas y se genere una ventaja con los clientes que contraten los servicios
de Xtreme Garaje Detailing.

Misién

Xtreme Garaje Detailing es una empresa automotriz que ofrece servicios
realizados en funcion a la alta tecnologia para autos y motocicletas en clientes
exigentes de reparaciones, mantenimiento y acabados de gran complejidad en sus
vehiculos con una mayor calidad, en comparacion a la competencia, a traves, del

uso de tecnologia computarizada de primera, generando rentabilidad mediante el



esfuerzo y la responsabilidad puesta por los trabajadores, y cumpliendo con
estandares de cuidado del medio ambiente y de responsabilidad social.
Tabla 1

Matriz de verificacion de la misidn estratégica

N.° Elemento Cumplimiento
1 Cliente-consumidores Si
2 Productos: bienes o servicios Si
3 Mercados Si
4 Tecnologias Si
5 Objetivos de la organizacion: supervivencia, S
crecimiento y rentabilidad
6 Filosofia de la organizacion Si
7 Autoconcepto de la organizaciéon Si
8 Preocupacion por la imagen publica Si
9 Preocupacion por los empleados Si

Nota: Extraido de D’Alessio (2014).
1.5Vision
Xtreme Garaje Detailing sera reconocida para el 2027 como una empresa lider
en el disefio de matizados en Lima y de gran rentabilidad financiera.
Tabla 2

Matriz de verificacion de la visién estratégica

N.° Elemento Cumplimiento

1 Simple, clara y comprensible Si

2 Ambiciosa, convincente y realista Si

3 Definida en un horizonte de tiempo que permita los Si
cambios

4 Proyectada a un alcance geografico Si

5 Conocida por todos Si

6 Expresada de tal manera que permita crear un sentido Si
de urgencia

7 Una idea clara desarrollada de adonde desea ir la Si

organizacion.
Nota: Adaptado de Pearce Il y Robinson Jr. (2005).

1.6Valores
e Excelencia: La empresa tiene un compromiso en todo momento para asegurar

la calidad con la que entrega sus productos hacia sus clientes. Logrando esto



mediante un monitorio estricto de la calidad durante todo el proceso de matizado
y realizando evaluaciones periddicas y de control tanto a los trabajadores como
hacia las maquinas involucradas.

e Puntualidad: Las entregas deben realizarse dentro de las fechas pactadas con
los clientes con el objetivo de evitar retrasos que pudieran generar conflictos o
problemas para él, como también para el proceso productivo de la empresa.

e Responsabilidad: Los empleados tienen que trabajar con total consideracion del
trabajo que estan realizando, salvaguardando y haciendo buen uso de la
maquinaria, las herramientas y el vehiculo puesto a su cargo en confianza por la

empresay el cliente.

1.7El producto

. Diferenciarnos en el servicio de taller automotriz bajo una gama completa de
servicios.

. Objetivo: Fidelizar a los clientes a través de un servicio de calidad en todas
las gamas.

. Estrategia: Buscar la diferenciacion del servicio de la mano con la penetracion

rapida debido al crecimiento de la demanda de automoviles que existe en
Lima.

. Controles: Encuestas a fin de medir la calidad del servicio que brindara el
Taller Automotriz Integral.

. Nombre del Taller, lo que desea transmitir es que el cliente encuentra un
servicio integral y completo.

. Diversificacién del servicio en 9 paquetes:



Tabla 3

Paquete de servicio 1

PAQUETE DE SERVICIO 1 tiempo (min) Precio (US$)
INSPECCION, EVALUACION Y PRESUPUESTO
Lavado en parte exterior en car wash 5 2.5
Limpieza parte exterior con aspiradora 10 5
Revision dltimo reporte mantenimiento 5 2.5
Nivel fluidos 5 2.5
Motor
Cantidad de gases de escape 15 12.5
Medida de compresion 25 10
Sistema eléctrico 10 7.5
Sistema refrigeracion 10 5
Sistema lubricacion 5 2.5
Sistema combustible 10 5
Sistema propulsion 5
Caja Transmision, funcionamiento 10 5
Crucetas, cardanes, palieres, terminales y 5 5
Revision sistema frenos 5 5
Revision neuméticos 5 2.5
Sistema Direccion 5 5
Revision sistema hidraulico direccion 5 5
Revisién alineamiento direccién 5 5
Sistema calefaccion y aire acondicionado 10 5
Revision bomba refrigerante, valwlas y acc 10 5
Chasis y carroceria 5 2.5
Revision de vidrios, espejos, ca 5 2.5
Rewvision estado inferior de carroceria 5 2.5
5 2.5
TOTAL 185 60
Tabla 4

Paquete de servicio 2

PAQUETE DE SERVICIO 2 tiempo (min) Precio (US$)
CAMBIO DE ACEITE DE CAJA DE TRANSMISION

Lavado parte exterior en car wash 5 2.5
Limpieza parte interior con aspiradora 10 5
Cambio de filtro y aceite de transmision 10 7.5
Revison niveles refrigerante, aceite motor y frenos 5 2.5
Revision luces exteriores e interiores 3 15
Revisién fugas de fluidos 3 15
Pulverizado y limpieza de motor 5 2.5
Limpieza del filtro de aire 5 2.5
Engrase en general 8 4
TOTAL 54 10




Tabla b

Paquete de servicio 3

PAQUETE DE SERVICIO 3 tiempo (min) Precio (US$)
AFINAMIENTO DE MOTOR

Lavado de parte exterior en car wash 5 2.5
Limpieza de parte interior con aspiradora 10 5
Revision de calidad de gases de escape 15 12.5
Lavado y sondeado de tanque de combustible 20 10
Revision de bomba de combustible 5 5
Cambio de filtro de combustible 3 2.5
Cambio de toberas e inyectores 30 10
Calibracion de inyectores 10 5
Cambio de bujias 20 10
Cambio del filtro de aspiracion de aire motor 3 2.5
Puesta a punto del motor 15 7.5
Engrase general 8 4
TOTAL 144 25.01

Tabla 6

Paquete de servicio 4

PAQUETE DE SERVICIO 4 tiempo (min) Precio (US$)
CAMBIO ACEITE AL MOTOR
Lavado parte exterior en car wash 5 2.5
Limpieza parte interior con aspiradora 10 5
Cambio filtro y aceite motor 10 7.5
Revision niveles refrigerante y caja de transmision 3 15
Revision luces exteriores e interiores 3 1.5
Revision fugas de fluidos 3 15
Pulverizado y limpieza de motor 5 2.5
Limpieza filtro de aire 5 2.5
Engrase general 8 4
TOTAL 52 15
Tabla 7
Paquete de servicio 5
PAQUETE DE SERVICIO 5 tiempo (min) Precio (US$)
ALINEAMIENTO Y DIRECCION
Lavado de parte exterior en car wash 5 2.5
Limpieza de parte interior con aspiradora 10 5
Alineamiento de direccion 20 22.5
Rotacién y/o inversién de neumaticos 10 15
Balanceo de neumaticos 10 15
Cambio de neumaticos desgastados 10 10
Cambio de pastillas de freno 20 10
Cambio de palieres desgastados y empaques 60 120
Cambio de discos de freno 10 60
Engrase en general 8 4

TOTAL 163 120




Tabla 8

Paquete de servicio 6

PAQUETE DE SERVICIO 6 tiempo (min) Precio (US$)
CAMBIO DE MOTOR NUEVO

Senvi pack 1 185 107.5
Cambio de motor nuevo completo 800 400
Lavado, limpieza y sondeado del radiador de agua 150

Senv pack 3 54 29.5
Senv pack 5 163 264
TOTAL 1352 605
Tabla 9

Paguete de servicio 7

PAQUETE DE SERVICIO 7 tiempo (min) Precio (US$)
CAMBIO DE TRANSMISION

Senvi pack 1 185 107.5
Cambio de caja de transmisién 240 350
Senvi pack 2 52 28.5
Senvi pack 3 54 29.5
TOTAL 531 175
Tabla 10

Paquete de servicio 8

PAQUETE DE SERVICIO 8 tiempo (min) Precio (US$)
SISTEMA ELECTRICO

Lavado de parte exterior en car wash 5 2.5
Limpieza de parte exterior con aspiradora 10 5
Cambio de bateria nueva 8 7.5
Revision del arrancador eléctrico 10 5
Revision del alternador, generador de corriente 10 5
Revision de accesorios eléctricos y electronicos 10 5
Engrase general 8 4
TOTAL 61 34




Tabla 11

Paquete de servicio 9

PAQUETE DE SERVICIO 9 tiempo (min) Precio (US$)
PLANCHADO Y PINTURA

Planchado Integral de Vehiculo 3600 2000
Pintura Total 360 1500
TOTAL 3960 3000

El desarrollo del negocio se fundamenta en la oferta muiltiple, es decir, un

portafolio de productos que se ofrece a los clientes los cuales deben seguir ciertos

procedimientos o estandares, cuya aplicacion garantizara la calidad del producto

gue se desea ofrecer, ademas de contar con equipos e infraestructura adecuad para

dar soluciones a las necesidades de los clientes, los productos que se ofrecen son

los siguientes:

Vi.

Reparacion y mantenimiento en general, preventivo y correctivo.

Diagnostico de fallas, es un tipo de producto para la deteccion de cualquier
posible falla en el vehiculo y que no trascendia a mayores gastos.

Servicio Express, que consiste en un mantenimiento preventivo rapido, que
tiene una duracion de 1 hora como maximo, esto es para clientes que deseen
realizar revisiones peridédicas o cumplir con mantenimientos establecidos en
el manual de propietario de su vehiculo.

Servicio de planchado y pintura al horno, el pintado al horno tiene la
caracteristica de un pintado de fabrica, ya que los colores llegan a resaltar
mejor, esto nos diferencia de la competencia.

Recepcion y entrega de vehiculos a domicilio, consiste en la recepciéon y
entrega del vehiculo, en el domicilio u oficina del cliente o de cualquier lugar
que lo requiera.

Control y monitoreo de los trabajos a realizar en tiempo real, por parte de los

clientes, este tipo de servicio por lo general se brinda a clientes que no se



Vii.

viil.

encuentren en la ciudad y que requieran ver como va el avance de los
trabajos que se realiza en su vehiculo.

Venta y comercializacion de repuestos originales de cada una de las marcas
de vehiculos, se realiza a través de una empresa que se encargara de
proveer los repuestos necesarios para realizar los trabajos en si, del centro
integral automotriz.

Instalacion de accesorios para vehiculos, alarmas, stickers, polarizado de
lunas, autoradios, entre otros.

Venta de seguro integral de vehiculos, asesoria y venta de seguros a traves
de un bréker que se encargara de dar tramite a este producto.
Asesoramiento y tasacion de vehiculos, para la compra y venta de vehiculos,
existen muchas personas que desconocen como valorizar a un vehiculo, ya
sea para la compra o venta de vehiculos, el centro integral automotriz
brindara este servicio a aquellas personas que lo deseen.

Lima por su expansion empresarial y factor poblacional representa la

segunda region en crecimiento econdmico y destino de inversiones como producto

de ello se han incrementado nuevos negocios, las empresas y los servicios. En el

caso de los vehiculos se ha ido incrementandose sustancialmente, por lo que es

necesario que la oferta de servicios de mantenimiento y reparaciones automotriz

sea acorde a las necesidades del mercado.

Por otro lado, similar a otros Concesionario de Marca como los que existen

en Lima, se tiene que esta ofrece una atencion permanente de lunes a sabado a

diferencia de otros Concesionarios que solo atienden hasta las 13.00pm los

sabados, pero hay una innovacion como es el de atender los Domingos.

Esta innovacion seria muy favorable a los clientes corporativos como son las



Mineras, Pesqueras y Constructoras que operan para el Estado se orientan a

satisfacer las necesidades en tiempo real.

Igualmente, la prestacion de servicios esta operado con todos sistemas

informéticos desde la entrada del almacén hasta el servicio post venta y/o espera en

la salida.

1.8 Matriz FODA

Tabla 12

Matriz de evaluacion interna y externa ponderada

Fortalezas Peso | Valor Pond. | Oportunidades Peso | Valor | Pond.
1. Tecnologia 0.15 3 0.45 1. Crecimiento 0.10 4 0.40
computarizada 0.15 3 0.45 del sector | 0.15 4 0.60

de punta. 0.1 4 0.40 automotriz.

2. Trabajadores 0.1 3 0.30 2. Debilitamiento | 0.10 3 0.30
altamente de las barreras | 0.15 3 0.45
capacitados. comerciales.

3. Buena 3. Reactivacion
ubicacién del consumo.
geografica. 4. Mayor

4. Segmento de movilidad en
clientes bien zonas
definido. comerciales.

Subtotal 0.5 13 1.6 0.5 14 1.75
Debilidades Amenazas

1. Cartera de| 0.2 1 0.20 1. Cuarta ola de | 0.15 2 0.3
clientes 0.1 2 0.20 COVID-19. 0.10 1 0.1
pequefa. 2. Inestabilidad

2. Poca inversion | 0.1 2 0.20 de la | 0.15 2 0.3
en el| 01 1 0.10 economia
ampliamiento peruana. 0.10 2 0.2
del local. 3. Politica

3. Baja capacidad gubernamental
competitiva. inestable.

4. Poco tiempo de 4. Posible
funcionamiento. restriccién del

tréfico por

huelgas.
Subtotal 0.5 6 0.7 0.5 7 0.9
Total 1 19 2.30 1 21 2.65

Nota: Extraido de D’Alessio (2014).




Tabla 13

Matriz FODA

Fortalezas-Oportunidades

Fortalezas-Amenazas

F1-O1: Invertir en tecnologia computarizada para captar mayor
mercado.
F2-03: Entrenar a los trabajadores en atencioén al cliente.

F3-A4: Buscar una sucursal alterna en caso de empeorarse las
huelgas.
F4-Al: Fidelizar la base de clientes.

Debilidades-Oportunidades

Debilidades-Amenazas

D2-0O4: Establecer una estrategia para conseguir otros locales
céntricos.

D3-01: Mejorar la capacidad competitiva para acaparar mas
mercado.

D1-Al: Generar nuevos clientes mediante marketing mas
intensivo antes de una posible cuarta ola de COVID-19.
D3-A2: Potenciar la respuesta de la empresa ante escenarios
de incertidumbre econémica.

Nota: Extraido de D’Alessio (2014).




1.9

Objetivos estratégicos generales

De acuerdo a las estrategias seleccionadas, se han definido los siguientes

objetivos estratégicos:

1

Aumentar la cantidad de computadores de gran capacidad de procesamiento
y en software, invirtiendo en compras de Pc de S/. 14000 a S/. 25000 en el
siguiente afio.

Aumentar las capacitaciones en los empleados tanto para atencion al cliente,
como en manejo del software instalado para el matizado, de 1 capacitacion
mensual a 3 capacitaciones al mes en medio afio.

Aumentar el nivel de fidelizacién de clientes de 0.3 a 0.6 puntos, en dos afios.
Generar estrategias de expansion para nuevas sucursales, de 0 a 4 planes en

tres afios.

La lista de estrategias segun el FODA cruzado, quedd como sigue a continuacion:

1.

2.

Invertir en tecnologia computarizada para captar mayor mercado.

Entrenar a los trabajadores en atencion al cliente.

Buscar una sucursal alterna en caso de empeorarse las huelgas.

Fidelizar la base de clientes.

Establecer una estrategia para conseguir otros locales céntricos.

Mejorar la capacidad competitiva para acaparar mas mercado.

Generar nuevos clientes mediante marketing mas intensivo antes de una
posible cuarta ola de COVID-19.

Potenciar la respuesta de la empresa ante escenarios de incertidumbre
economica.

Del conjunto de estrategias se seleccionaran las mas importantes para el

negocio considerando la matriz PEYEA. Segun los resultados obtenidos, la



empresa se encuentra dentro del cuadrante agresivo, lo cual implica el uso
intensivo de las fuerzas internas para aprovechar las oportunidades del entorno. A
este cuadrante pertenece la estrategia de penetracion de mercado y de desarrollo
del producto (David, 2003).
Segun el cuadrante agresivo de la matriz PEYEA, se han seleccionado las

siguientes estrategias:

1. Invertir en tecnologia computarizada para captar mayor mercado.

2. Entrenar a los trabajadores en atencion al cliente.

3. Fidelizar la base de clientes.

4. Establecer una estrategia para conseguir otros locales céntricos.



Tabla 14

Matriz de la posicion estratégica y la evaluacion de la accion (PEYEA)

Posicion estratégica externa

Posicion estratégica interna

Factores determinantes de la fortaleza de la industria (FI)

Factores determinantes de la ventaja competitiva (VC)

1. Potencial de crecimiento 4 1. Participacion en el mercado 2
2. Potencial de utilidades 5 2. Gestion empresarial 5
3. Estabilidad financiera 3 3. Rentabilidad 5
4. Conocimiento tecnolégico 5 4. Mano de obra calificada 6
5. Utilizacion de recursos 4 5. Relacion con la comunidad 5
6. Facilidad de entrada al mercado 2 6. Uso de alta tecnologia 6
Promedio 3.83 | Promedio - 6 -1.17
Factores determinantes de la estabilidad del entorno (EE) Factores determinantes de la fortaleza financiera (FF)
1. Cambios tecnolégicos 1 1. Retorno en la inversion 4
2. Tasa de inflaciéon 5 2. Liquidez 4
3. Variabilidad de la demanda 3 3. Flujo de caja 5
4. Rivalidad competitiva 5 4. TIC 5
5. Impacto ambiental 2 5. VAN 4
Promedio - 6 -2.8 | Promedio 1.6
Valor del eje X (FI+VC) 2.67 | Valor del eje Y (EE+FF) 1.6

Nota: Extraido de D’Alessio (2014).




Figura 1

Cuadrante PEYEA de la empresa

FF

Posicion estratégica de Xtreme
Garaje Detailing

CONSERVADOR - ESIVO
e / )

COMPETITIVO
DEFENSIVO 6 EA

Nota: Extraido de D’alessio (2014).



1.10 Modelo de Negocios CANVAS
Tabla 15

Modelo Canvas

Socios clave
Concesionarios
autos.

Escuelas de manejo.

de

Actividades clave
Penetracion
mercado.
Desarrollo de productos.
Acuerdos con
concesionarios.

de

Recursos clave
Personal capacitado.

Propuestas de valor
Ofrecer un servicio de
mantenimiento,
reparacion 'y pintura
automotriz
computarizado de gran
calidad

Relaciones con
clientes

Entregas puntuales vy
responsables.

Pago desde el movil.
Buena experiencia de

usuario en el taller.

Canales
Principalmente a través

Maquinas  de alta de redes sociales
tecnologia.

Buena ubicacion

geografica

Segmentos de cliente

Hombres y mujeres
entre 25 y 50 afios, de
NSE C y B, que poseen
un vehiculo motorizado
y viven en San Miguel,
Av. La Marina.

Estructura de costes

Insumos para maquinas computarizadas.
Publicidad en redes sociales.

Capacitacion al personal.

Inversion en activos fijos y software especializado.

Fuentes de ingresos
Servicio de mantenimiento computarizado.
Servicio de reparacién computarizada.
Servicio de pintura computarizada.




Conclusiones

La oportunidad de negocio de la creacion de un Taller Automotriz Integral
denominado Xtreme Garaje Detailing, se basa en el importante y continuo
crecimiento del parque automotor en Lima y especificamente en el distrito de
San Miguel.

El know how del negocio se fundamenta en el conocimiento que tiene el
promotor del proyecto; ademas de ingresar a un nicho de mercado interesante
enfocado en los concesionarios, empresas aseguradoras y empresas de
capacitacion de choferes, quienes necesitan y hacen uso del servicio.

Otro de los aspectos de interés y que tienen relacion con la estrategia de
negocio es el portafolio del servicio.

El proyecto estudia el entorno del sector automotriz del distrito de San Miguel y
se propone una solucion basada en un proyecto de negocios que debe
satisfacer las necesidades que requiere el parque automotor.

En cuanto a la sostenibilidad del Taller Automotriz se trabajara con
representantes directos de las aseguradoras y escuelas de capacitacion que
se mantendran como asociados al taller, los cuales seran fidelizados mediante

el valor agregado del servicio.



|.  DIAGNOSTICO DEL PLAN DE NEGOCIO

2.1. Andlisis del microentorno

Analisis de los clientes

Tabla 16

Matriz de poder de negociacion de los compradores

Item

Grado de
concentracion
Representacion de

las compras en los
costos

Grado de
diferenciacion del
producto

Nivel de costos
cambiantes

Nivel de utilidades

Nivel de amenaza
contra la integracion
hacia atras

Grado de
importancia del
producto

Nivel de informacion

Definiciéon

Los compradores que adquieren grandes
volumenes son fuerzas poderosas en la
industria.

Los productos que compra el grupo a la
industria representan una parte
considerable de los costos o de las
adquisiciones que realiza.

Los productos que el grupo adquiere en la
industria son estandar o indiferenciados.
Cuando hay varios proveedores, los
compradores pueden hacer competir
entre si a las empresas.

Si los costos cambiantes son altos el
comprador quedara unido a una empresa
en especifico.

Origina una presion para que los costos
de produccion bajen para ofrecer un mejor
precio a los compradores de bajas
utilidades.

Si ponen en riesgo la integracion hacia
atrds los compradores estdn en
condiciones de exigir concesiones.
Cuando el producto influye de manera
critica en la calidad de los articulos del
comprador, esta muestra  menor
sensibilidad al precio.

El comprador tiene mayor ventaja de
negociacion cuando conoce la demanda,
los precios de mercado o incluso los
costos de proveedor.

Intensidad
de la fuente
Baja

Baja

Baja

Baja

Baja

Baja

Alta

Medio

Nota: Realizacion propia, con informacion extraida de Porter (1980).



Analisis de los proveedores

Tabla 17

Matriz de poder de negociacion de los proveedores

Item

Nivel de
concentracion
empresarial

Grado de
competencia entre

productos sustitutos

Grado de
importancia del
mercado hacia el
proveedor

Nivel de importancia
de los proveedores
para la produccién

Definicion

Los proveedores influyen mas en los
precios, calidad y las condiciones de la
transaccion cuando los compradores
estan mas fragmentados.

El grupo de proveedores no esta obligado
a competir con otros productos sustitutos
para venderle a la industrial. Se controla el
poder de los proveedores cuando estos
compiten con sustitutos.

La industria no es un cliente importante
para el grupo de proveedores. Hay mas
poder cuando la industria no es un
elemento importante de las ventas del
proveedor.

El producto de los proveedores es un
insumo importante para el negocio del
comprador. Mientras mas critico sea el

insumo para la empresa en sus
operaciones, mayor poder tendra el
proveedor.

Intensidad
de la fuente
Alta

Baja

Media

Baja

Nota: Realizacion propia, con informacion extraida de Porter (1980).



Analisis de la competencia existente

Tabla 18

Matriz de intensidad de la rivalidad entre los competidores actuales

Item

Competidores
numerosos o con la
misma fuerza

Lento crecimiento de
la industria

Altos costos fijos o
de almacenamiento

Ausencia de
diferenciacion 0
costos cambiantes

Aumento de la
capacidad en
grandes
incrementos

Competidores
diversos

Importantes
intereses
estratégicos
Barreras solidas de
salida

Definiciéon

Si existen muchas empresas con tamafnos
y recursos similares es probable que tienda
a existir inestabilidad en el sector debido a
las luchas entre ellas.

Es mas inestable que el anterior. Ocasiona
gue las empresas vean el competir como
un juego para lograr mayor participacion en
el mercado.

Originan fuertes presiones en las empresas
gue usan toda su capacidad. Como en los
costos del inventario de productos
terminados.

Cuando el producto se percibe como una
mercancia el comprador optara mas por
decidirse en el precio y el servicio dado.
Esto origina presiones por competir entre si
a las empresas.

Cuando las economias de escala
incrementan su capacidad en gran
proporcibn ocasiona desestabilizacion
permanente en el equilibrio entre oferta y
demanda en la industria.

Los competidores con diferentes
estrategias, origen, personalidad y relacion
con sus empresas matrices pueden limitar
la rentabilidad del sector.

La rivalidad se incrementa y se hace mas
inestable cuando varias empresas del
sector buscan a toda costa obtener el éxito.
Si las barreras de salida son altas, una
empresa no abandonara facilmente una
posicion en una industria y estara
dispuesta a recurrir a  tacticas
desesperadas. Esto puede repercutir
negativamente en la rentabilidad del sector.

Intensidad
de la fuente
Baja

Alta

Alta

Alta

Media

Baja

Media

Alta

Nota: Realizacion propia, con informacion extraida de Porter (1980).



Anadlisis de productos sustitutos
Tabla 19

Matriz de presion proveniente de los productos sustitutos

sector mediante regulaciones, licencias o
acceso a las materias primas.

item Definicion Intensidad
de la fuente
Capacidad para mejorar la Los productos sustitutos estan Baja
relacion sujetos a mejorar su relacién entre
precio/desempefio precio y desempefio con el producto
de la industria.
Generacion de  altas Los productos sustitutos generan Baja
utilidades industrias que producen altas
utilidades.
Nota: Realizacion propia, con informacion extraida de Porter (1980).
Andlisis de nuevos entrantes
Tabla 20
Matriz de barreras de entrada
item Definicion Intensidad
de la fuente
Economias de Indican las reducciones de los costos Media
escala unitarios de un producto a medida que
aumenta el volumen absoluto por periodo.
Diferenciacion del Implica que las empresas ya establecidas Baja
producto poseen posicionamiento de la marca y la
lealtad de los consumidores.
Necesidades de La necesidad de invertir una gran cantidad de Alta
capital dinero es una barrera en si.
Costos Referidos a los costos que paga el comprador Baja
cambiantes por cambiar de un proveedor a otro.
Acceso a los Los canales de distribucién para el producto Baja
canales de yahacen negociaciones con los competidores
distribucion actuales, por lo que es necesario incentivarlo,
mediante descuentos, por ejemplo, para
aceptar el producto.
Desventajas de Las empresas establecidas tienen ventajas Media
costos de costos que las entrantes no poseen.
independientes
de las economias
de escala
Politica El gobierno legislativo puede limitar o prohibir Baja
gubernamental el ingreso de nuevos competidores a un

Nota: Realizacion propia, con informacion extraida de Porter (1980).



2.2. Anélisis del macroentorno

2.2.1. Factores econémicos

De acuerdo con la Asociacion Automotriz del Peru, el sector automotriz
goz6 de un crecimiento econémico en el afio 2021. Asimismo, de acuerdo con el
INEI, entre diciembre del 2020 y enero del 2021, este sector crecid 1.72%. Esto
sucedio debido a que el sector agropecuario, turismo, hoteleria, comercio, entre
otros impulsaron al sector automotriz. Otro factor que influy6 este crecimiento fue
el aumento de la produccion en este sector, el cual varié positivamente en un
13.31% (Asociacion Automotriz del Pera, 2022).

Durante el mes de febrero del afio 2022, la industria automotriz también
mostro un crecimiento econémico. Esto representa un 4,92% mas que en febrero
del afio anterior. Todo ello se debe a las nuevas estrategias de este sector, las
cuales causaron el incremento en ventas de vehiculos livianos (autos,
camionetas) y vehiculos pesados (tracto camiones y camiones). Asimismo, las
ventas de motocicletas lineales también crecieron, lo cual se ve reflejado en el
crecimiento (La Republica, 2022)

2.2.2. Factores politico-legales

En el afio 2019, el Gobierno decretd que se brindarian subsidios para
promover la compra de nuevos vehiculos en el transporte publico. De esta forma,
se proyect6 que 1500 buses sean comprados por el Estado como chatarra.
Asimismo, los duefios de estos vehiculos recibirian bonos y créditos para comprar
buses modernos y duraderos. Esto fue apoyado por la Asociacion Automotriz del
Peru, pues la mayoria de los transportes publicos limefios pueden llegar a bordar

los 20 afos de antigiiedad (Sociedad Peruana de Derecho Ambiental, 2019).



El Ministerio de Transportes y Comunicaciones considero que era
necesario que las unidades de transporte publico contaran con GPS integrado.
Por ello, en el afio 2019, brindaron bonos a los buses que implementaron este
sistema. El Ministerio considerd que esta medida fue pertinente, pues, gracias a la
informacion brindada, podrian conocer cuantos son los kildmetros recorridos por
estos vehiculos. De esta forma, podria tenerse un mejor conocimiento de la
realidad en el sector automotriz en el Per( (Ministerio de Transportes y
Comunicaciones, 2020).

2.2.3. Factores demogréficos

De acuerdo con Chan et al. (2020), en Tarapoto se ha excluido al sector
socioeconémico de menos recursos en el area automotriz. Esto se demostro
mediante la dependencia de estos sectores en los mototaxis. Sin embargo, esto
demuestra una oportunidad, pues estos medios de transportes también simplifican
diversas actividades de las personas, pues facilitan el transporte incluso en las
personas con menos recursos. Por eso, se deben tener en cuenta estos vehiculos
al tomar decisiones.

Segun Avellaneda (2008), por los factores econdmicos de las personas, les
resulta necesario desplazarse para conseguir un trabajo. De esta forma, los
medios de transporte cumplen un gran papel, el cual influye en la inclusion social
de estos trabajadores. A pesar de que si existen los medios necesarios para
transportarlos por su amplia cobertura, los elevados costes de desplazamiento no
apoyan la inclusion y el escalamiento social.

2.2.4. Factores socio-culturales

Por reclamos y panico social, Ministerio del Interior decret6é una prohibicion

gue consistia en que una moto lineal ya no podia contar con dos pasajeros a



bordo. Esta medida se determin6 debido a que, durante los robos, normalmente
un conductor espera en una moto y luego su compariero se sube al transporto. Es
decir, al huir, dos personas abordan una moto. Para evitar esta situacion, el
Mininter dio esa resolucion la cual solo fue aplicada en Lima y Callao. Sin
embargo, las asociaciones de conductores de estos vehiculos estuvieron en
contra de esta medida (El Peruano, 2022)

En el afio 2022, el Congreso de la Republica formulé un Proyecto de Ley
con el cual se limitaria el uso de las motos lineales. Sin embargo, la Defensoria
del Pueblo se mostré en contra de esta posible medida, debido a que no se esta
considerando aspectos técnicos. Por el contrario, el Congreso ha dictado esta
medida por el miedo de la poblacion. Se esta estigmatizando el uso de las motos,
cuando estas resultan mas rapidas para transportarse en el trafico peruano
(Defensoria del Pueblo, 2022).

2.2.5. Factores tecnoldgicos

Segun datos recopilados por el INEI, la venta de vehiculos eléctricos crecio
en un 243,48% en el afio 2020, en comparacion con afios anteriores. Por ello, el
Ministerio de Energia y Minas, asociado con la Asociacién Automotriz del Peru,
dispuso medidas para promover la infraestructura capaz de abastecer estos
vehiculos de electricidad. De esta forma, se promoveria la compra de autos
eléctricos en Peru (Morales, 2022).

Para promover el uso de vehiculos de micromovilidad, diversos distritos
estan promoviendo la implementacion de zonas de recargas y zonas de
estacionamiento. Uno de estos distritos es Miraflores, el cual también daba

acceso a sus habitantes de alquilar scooters para transportarse alrededor de su



distrito. Asimismo, el distrito también mostro su interés en habilitar espacios en las
autopistas exclusivas para estos vehiculos (Lara, 2019).

2.2.6. Factor ambiental

De acuerdo con Duefas (2020), no existen suficientes medidas que se
ocupen de salvaguardar la calidad ambiental. Por el contrario, el Peru se
caracteriza por un parque automotor poco eficiente y desfasado. Esto no beneficia
al medio ambiente, por lo que también afecta la salud de las personas. Sin
embargo, estos factores son ignorados por las entidades gubernamentales
correspondientes. Esto se debe a que el Pert no maneja grandes inversiones en
este sector.

El aire es el principal afectado por los autos y demas vehiculos del sector
automotriz. Por ello, el Ministerio de Ambiente y la Asociacion Automotriz trabajan
juntos para disminuir la contaminacion del aire en el Perl. Su principal medida
propuesta es apoyar la importacion de vehiculos eléctricos para asi disminuir la
contaminacion. Asimismo, también se monitoreé que se venda combustible mas
ecologico, con una cantidad de azufre menor de 50 ppm (Ministerio de Ambiente,
2014).

Conclusiones

e EI| presente capitulo contribuyé en conocer el entorno en el que una
organizacion y/o sector se desarrolla permite adquirir elementos de juicio para
adoptar decisiones de forma estratégica. Asimismo, es una herramienta que
permite considerar los factores del entorno de una manera ordenada y
estructurada.

e El escenario que acoge al Peru, en la actualidad, es de un pais que disfruta de

cierta estabilidad econdmica a pesar de las turbulencias politicas, la mejora en



la calificacion refleja factores como la reduccion de las vulnerabilidades
asociadas a eventos de riesgo politico, un continuo y robusto crecimiento
econdémico y un sélido desemperio fiscal, mejoras de los indicadores de deuda
del gobierno, una disminucién de la exposicion del pais a la deuda denominada
en moneda extranjera.

En el contexto analizado, se demuestra que la relacién de las fuerzas politicas,
gubernamentales y legales como variables en la evaluacion externa de la puesta
en marcha del Taller Automotriz, puede afirmarse que el pais se encuentra en
un estado de gobernabilidad estable, con problemas similares a los de los otros
estados; existe lentitud en el crecimiento econémico como pais; sin embargo,
existen oportunidades de negocio que se deben aprovechar.

Para el sector de mantenimiento y reparacion de vehiculos automotrices en la
ciudad de Lima, se tiene las siguientes barreras de entrada: (a) Infraestructura
adecuada, que esta determinado por el factor econémico, debido al alto costos
de las herramientas y equipos; (b) Adquisicion de la representacion de marca
del fabricante de cada vehiculo; (c) Recursos humanos calificado, el personal
técnico debe estar capacitado directamente por el fabricante de la marca de

vehiculo.



II. ESTUDIO DE MERCADO

3.1. Oferta
Objetivos de la oferta
Dentro de la zona de relevancia, se encontraron diversos negocios que
ofrecen servicios de tipo automotriz en talleres propios o compartidos. Los talleres
compartidos ofrecen servicios de oficio para los vehiculos y usualmente se
encuentran ubicados en grifos; debido a que no poseen mano especializada su
oferta es basica, como cambio de aceite. Son los talleres propios aquellos que
suponen una competencia seria, ya que para la zona de San Miguel se ha podido
evidenciar en varios de ellos cierto uso de computadoras y maquinas
especializadas para el mantenimiento de las partes automotrices.
A continuacion, se hace una lista con los principales competidores segun su grado
de importancia.
Tabla 21

Lista de ofertantes por grado de relevancia

¢Cuenta con

. L ¢El local es ,
Negocio maquinas Relevancia
} grande?
computarizadas?

W&R audio Cars Si Moderada
Jormec Motors Si Si Alta
Jormec Car Audio Baja
Cordaez
Performance — Si Si Alta
Taller Bosch
Dongf_eng center — Baja
Maquimotora
Ron And_er Servicio S S Alta
Automotriz
‘I‘:act’c’Jrla Automotriz si S Alta
Leo
Kaisser Automotriz Baja
Lubricentro Pro Oil S Moderada

Factory




3.2. Demanda

Objetivos d

e lademanda

La demanda para los servicios automotrices de taller semiespecializado y

especializado suelen ser concesionarios, importadores o escuelas de vehiculos

aledafas. Los negocios de ventas de autopartes, si bien relacionados al rubro,

son de hecho irrelevantes practicamente a nivel de ventas para los servicios de

reparacion y mantenimiento como demandantes.

A continuacion, se muestra una lista agrupada de los principales negocios

demandantes de

Tabla 22

la zona.

Lista de empresas demandantes relevantes agrupadas

Motocicletas

Automotriz,
Camiones y
Escuelas de
Manejo

Shizui Motors
Mc

Suzuki
Indianmotos SAC
Gildemeister

— Pueblo Libre

Dongfengcenter
Maquimotora
Reinventing
Concesionaria
autos y motos
Fastlane Motors
San Miguel
Derco Center —
Marina

Motoshop

Retail

de

La

Maquinarias Mazda

Seminuevos
Gildemeister

Grupo Pana Toyota

Biker Import
Ikey Store
Bulos Motors

Regal Raptor Peru

Dongfeng Motor Peru

Systemcar Peru

Motor Show del Norte

Baterias CV SAC

Wolkswagen Euroshop

— La Marina

José Galvez Auto
Repuestos Mayra
Maquinaria Ford

Quantum Motors Perd —

Vehiculos Eléctricos

Motormundo
Miguel

San

Motos Davest
Buenas Rutas
Peru
Wanxin
Escuela
Miguel
Manejo
Chavez
Camiones Jac
concesiones de
camiones

Kia Alese
Battery Plaza
Automotors
Gildemeister -
Hyundai

San

Jorge

Fuentes de informacion

Las fuentes de informacion comprendieron principalmente a las encuestas

y el uso de metabuscadores en paginas web con geolocalizacion.



Metodologia

La metodologia utilizada en este trabajo consistio en el uso de las
encuestas a través del instrumento del cuestionario para la recopilacion de
informacion a fin de perfilar al consumidor y la demanda que representa, tanto
como mercado actual asi también como mercado potencial para poder colocar
adecuadamente la oferta de la empresa a crearse.

Poblacion

La poblacién de estudio esta conformada por 140 integrantes hombres y
mujeres entre el rango de edad de 18 a 60 afios de edad ubicados en San Miguel,
Lima.

Muestra

El muestreo utilizado para esta encuesta fue de tipo no probabilistico por
conveniencia, que permitidé precisar mejor las personas sobre las cuales aplicarse
el cuestionario para recopilar los datos relevantes. Se aplico la encuesta sobre
una muestra de 86 personas.

Formato de la encuesta

La encuesta se disefid para indagar sobre tres temas principales: el nivel
de consumo, la capacidad potencial de compra y la asistencia a ciertos talleres de
autos. Como tal, se utilizaron preguntas cerradas como abiertas para evaluar
mejor ciertos items, especificamente sobre las capacidades de compra, con el
objeto de obtener un mejor perfil del consumidor al cual se quiere acceder.

Resultados de la encuesta

A continuacion, se presentan los resultados de la encuesta realizada a 86

personas.



Resultados de la Encuesta

Tabla 23

Ud. Utiliza los servicios de un centro automotriz especializados en planchado y

pintura
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje acumulado
Valido Si 41 47,7 47,7 47,7
No 45 52,3 52,3 100,0
Total 86 100,0 100,0
Figura 2

Utiliza los servicios de un centro automotriz especializados en planchado y pintura

1. ;Ud. Utiliza los servicios de un centro automotriz especializados en planchado y pintura?

G0

50

40

30

Porcentaje

20

Si MNo

Los resultados obtenidos a la pregunta formulada ¢ Ud. Utiliza los servicios de un
centro automotriz especializados en planchado y pintura?, fueron los siguientes: el

47% indicé que siy el 52% indic6 que no.



Tabla 24
Con gue frecuencia realiza algun servicio a su auto en temas de tratamiento

pintura y planchado

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Valido Unavez al 6 7,0 7,0 7,0
mes
Cada 3 meses 34 39,5 39,5 46,5
Cada 5 meses 26 30,2 30,2 76,7
Anualmente 10 11,6 11,6 88,4
Otros 10 11,6 11,6 100,0
Total 86 100,0 100,0

Figura 3
Frecuencia realiza algun servicio a su auto en temas de tratamiento pintura y

planchado

2. ;Con que frecuencia realiza algun servicio a su auto en temas de tratamiento pintura y planchado?

40

30

20

Porcentaje

Una vez al mes Cada 3 meses Cada 5 meses Anualmente Otros

2. ¢ Con que frecuencia realiza algun servicio a su auto en temas de tratamiento pinturay
planchado?

Los resultados obtenidos a la pregunta formulada Frecuencia realiza algun
servicio a su auto en temas de tratamiento pintura y planchado, fueron los
siguientes: el 7% indica una vez al mes, el 39.5% indica que cada 3 meses, el
30% indica que cada 5 meses, el 12% indica que anualmente y el 11% indica que

otros.



Tabla 25
Qué servicios contrataria si en su caso visita un centro especializado en servicios

de pintura y mecanica.

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
vélido acumulado
Véalido Pintura por pafios 12 14,0 14,0 14,0
Pintura en general 28 32,6 32,6 46,5
Servicio de frenos 28 32,6 32,6 79,1
Servicio de 8 9,3 9,3 88,4
undercoating
Otros 10 11,6 11,6 100,0
Total 86 100,0 100,0
Figura 4

Servicios que contrataria si en su caso visita un centro especializado en servicios

de pintura y mecanica

3. ¢ Queé servicios contrataria si en su caso visita un centro especializado en servicios de pintura y mecanica?

40

Porcentaje

Fintura por pafios  Pintua en general  Servcio de frenos Servicio de Otros
undercoating

3. ;Queé servicios contrataria si en su caso visita un centro especializado en servicios de pinturay
mecanica?

Los resultados obtenidos a la pregunta formulada Servicios que contrataria si en su
caso visita un centro especializado en servicios de pintura y mecéanica fueron los
siguientes: el 14% indica que pintura por pafos, el 33% indica que pintura en
general, el 32% indica que servicio de frenos, el 9.3% indica que servicio de
undercoating y el 11.6% indica que otros



Tabla 26
Si en caso su respuesta fue la (a) en la anterior pregunta ¢ qué servicio es el que

contrata con frecuencia?

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje véalido acumulado
Valido Suspension 3 3,5 3,5 3,5
Direccion 10 11,6 11,6 15,1
Afinamiento 33 38,4 38,4 53,5
Cambio de aceite 38 44,2 44,2 97,7
Otros 2 2,3 2,3 100,0

Total 86 100,0 100,0

Figura5
Servicio que contrata con frecuencia

4. Sien caso su respuesta fue la (a) en la anterior pregunta ;qué servicio es el que contrata con frecuencia?

50

Porcentaje

Suspension Direccién Afinamiento Cambio de aceite Otros

4. Si en caso su respuesta fue la (a) en la anterior pregunta ;qué servicio es el que contrata con
frecuencia?

Los resultados obtenidos a la pregunta formulada Servicios que contrataria con
frecuencia fueron los siguientes: el 4% indica que, de suspension, el 12% indica
gue direccion, el 38% indica que afinamiento, el 44% indica que cambio de aceite
y el 2.3% indica que otros



Tabla 27

Recuerda aproximadamente cuanto pago en la dltima visita a un centro

automotriz
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Entre S/.50 - S/. 100 4 4,7 4,7 4,7
Entre S/. 100 - S/. 9 10,5 10,5 15,1
150
Entre S/.200 - S/.300 56 65,1 65,1 80,2
Mas de S/. 300 17 19,8 19,8 100,0
Total 86 100,0 100,0
Figura 6

Pago aproximado por el servicio

5. Recuerda aproximadamente cuanto pago en la ultima visita a un centro automotriz

Porcentaje

Entre S/50-S/.100  Entre S/.100-S/.150  Entre S5/.200 - $/.300 Wias de S/. 300

5. Recuerda aproximadamente cuanto pago en la ultima visita a un centro automotriz

Los resultados obtenidos a la pregunta formulada Pago aproximado por el servicio
fueron los siguientes: el 5% indica que entre S/.50 - S/. 100, el 10% indica que entre
S/. 100 - S/. 150, el 65% indica que entre S/.200 - S/.300 y el 20% indica que mas
de S/. 300.



Tabla 28

Tiene un centro automotriz de su total confianza

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Si 43 50,0 50,0 50,0
No 43 50,0 50,0 100,0
Total 86 100,0 100,0

Figura 7

Tiene un centro automotriz de su total confianza

6. Tiene un centro automotriz de su total confianza

50

40

30

Porcentaje

20

Si Mo

6. Tiene un centro automotriz de su total confianza

En relacion a la pregunta si cuenta con un centro automotriz de confianza, el 50%
de los encuestados indicaron de manera positiva, y el 50% sefalaron que no
cuentan con ello.



Tabla 29

Si su respuesta fue (si) especifique cual de los siguientes en mencidn acude

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Valido Iza Motors 27 314 64,3 64,3
Comena 12 14,0 28,6 92,9
Toreto 2 2,3 4.8 97,6
garage
Otro 1 1,2 2,4 100,0
Total 42 48,8 100,0
Perdidos Sistema 44 51,2
Total 86 100,0

Figura 8
Taller al que acude con frecuencia

7. Si surespuesta fue (si) especifique cual de los siguientes en mencion acude

Porcentaje

[za Motors Comena Toreto garage Otro

7. Si su respuesta fue (si) especifique cual de los siguientes en mencién acude

En relacion a la pregunta anterior, el 31% indica que acude a lza Motors, el 14%
sefalo que acude a Comena, el 2.3% acude a Toreto Garage, el 1% acude a otros

centros automotrices.



Tabla 30

Hace cuanto tiempo logro fidelizarse a este centro automotriz

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Valido Menos de 1 28 32,6 66,7 66,7
afno
Un afio 3 9 10,5 21,4 88,1
Entre dos 2 2,3 4.8 92,9
afos
Entre2-4 3 3,5 7.1 100,0
anos
Total 42 48,8 100,0
Perdidos Sistema 44 51,2
Total 86 100,0

Figura 9

Hace cuanto tiempo logré fidelizarse a este centro automotriz

8. ;Hace cuanto tiempo logré fidelizarse a este centro automotriz?

Porcentaje

Menos de 1 afio Un afio3 Entre dos afios

Entre 2 - 4 afios

8. ; Hace cuanto tiempo logré fidelizarse a este centro automotriz?

En relacion a la pregunta Hace cuanto tiempo logré fidelizarse a este centro

automotriz, el 32% indica que menos de un afo, el 10.5% sefalé que entre 1y 3

afnos, el 2 % considera de 2 a 3 afos, el 3.5% asumen que entre 2 a 4 afos, el 51%

no contesta.



Tabla 31

CbOmo conocid a ese centro automotriz

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Por cercania 5 5,8 11,9 11,9
Por 34 39,5 81,0 92,9
recomendacién
Por redes sociales 3 3,5 7,1 100,0
Total 42 48,8 100,0
Perdidos Sistema 44 51,2
Total 86 100,0
Figura 10

Coémo conocid a ese centro automotriz

9. ;Coémo conocid a ese centro automotriz?
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Porcentaje

Por cercania

Por recomendacidn

Por redes sociales

9. ;Como conocio a ese centro automotriz?

En relacion a la pregunta como conocié el centro automotriz, el 6%% indica que por

la cercania del domicilio, el 40% sefalé por recomendacion, el 3.5% afirma que

ubicé al taller por redes sociales.



Tabla 32

De los siguientes establecimientos que rigen a continuacién, coloque el numero 1

a los mas importantes que considera y el numero 9 al menos importante.

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Valido Proximidad 3 3,5 7,1 7,1
Precios 3 3,5 7,1 14,3
Personal 1 1,2 2,4 16,7
capacitado
Diversos 3 3,5 7,1 23,8
servicios
Todos los 32 37,2 76,2 100,0
anteriores
Total 42 48,8 100,0
Perdidos Sistema 44 51,2
Total 86 100,0
Figura 11

Orden de importancia de los servicios

10. De los siguientes establecimientos que rigen a continuacion, coloque el numero 1 alos mas importantes
que consideray el numero 9 al menos importante.
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10. De los siguientes establecimientos que rigen a continuacion, coloque el numero 1 alos mas

importantes que considera y el numero 9 al menos importante.

Del taller que evaluaron los clientes, el 3.5% indicé que la proximidad es un factor

elemental, el 3.5% sefialan que es interesante saber el precio, el 1.2% de los

participantes considera que el personal debe ser capacitado, y el 37.2% considera

gue todos los aspectos son de importancia.



Tabla 33
De las marcas comerciales antes mencionada en la pregunta N°7 cuales

conozco, escucho, puede marcar mas de una alternativa.

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
vélido acumulado
Vélido lza Motors 48 55,8 55,8 55,8
Vomena 29 33,7 33,7 89,5
Toreto garage 7 8,1 8,1 97,7
Otro 2 2,3 2,3 100,0
Total 86 100,0 100,0

Figura 12
De las marcas comerciales antes mencionada en la pregunta N°7 cuales conozco,
escucho, puede marcar mas de una alternativa

11. De las marcas comerciales antes mencionada en la pregunta n°7 cuales conozco, escucho, puede marcar
mas de una alternativa.

G0

Porcentaje

[za Motors Vomena Toreto garage Otro

11. De las marcas comerciales antes mencionada en la pregunta n°7 cuales conozco, escucho,
puede marcar mas de una alternativa.

De las marcas de talleres que evaluaron los clientes, el 55.8% de los encuestados
sefalaron que Iza Motors es importante, el 33.7% sefialaron g Vomena, el 8.1%

indicaron que Toreto garage.



Tabla 34

Si su respuesta fue afirmativa en las alternativas antes mencionada ¢,qué fue lo

mas resaltante en el establecimiento visitado?, puede marcar mas de una

alternativa.
Frecuenc Porcenta  Porcentaje Porcentaje
ia je vélido acumulado
Valid  El servicio 2 2,3 2,3 2,3
0 La atencion al cliente 9 10,5 10,5 12,8
El ambiente - 2 2,3 2,3 15,1
instalacion
Baja calidad de los 13 15,1 15,1 30,2
productos que se
utilizan
Ubicacioén 26 30,2 30,2 60,5
Todas las anteriores 34 39,5 39,5 100,0
Total 86 100,0 100,0
Figura 13

Resalta en el establecimiento especializado

12. Si su respuesta fue afirmativa en las alternativas antes mencionada ¢ qué fue lo mas resaltante en el
establecimiento visitado?, puede marcar mas de una alternativa.
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12. Si su respuesta fue afirmativa en las alternativas antes mencionada ;qué fue lo mas resaltante en

el establecimiento visitado?, puede marcar mas de una alternativa.



Tabla 35

Le gustaria un centro automotriz especializado en el distrito de San Miguel

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Si 59 68,6 68,6 68,6
No 27 31,4 314 100,0
Total 86 100,0 100,0
Figura 14

Le gustaria un centro automotriz especializado en el distrito de San Miguel

13. Le gustaria un centro automotriz especializado en el distrito de san miguel

Porcentaje

Si

Mo

13. Le gustaria un centro automotriz especializado en el distrito de san miguel

A la pregunta sobre Le gustaria un centro automotriz especializado en el distrito de

San Miguel, el 68.9% indicaron que les gustaria contar con este centro el distrito de

San Miguel, el 31. % sefialan que no les gustaria.



Tabla 36

En qué lugar del distrito de san miguel le gustaria que este situado el centro

automotriz
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Av. La Marina 23 26,7 26,7 26,7
Av. La Paz 53 61,6 61,6 88,4
Av. Elmer Faucett 10 11,6 11,6 100,0
Total 86 100,0 100,0
Figura 15

En qué lugar del distrito de san miguel le gustaria que este situado el centro
automotriz

14. En qué lugar del distrito de san miguel le gustaria que este situado el centro automotriz

Porcentaje

Av. La Marina Av. LaPaz Av. Elmer Fauccett

14. En qué lugar del distrito de san miguel le gustaria que este situado el centro automotriz

A la pregunta sobre En qué lugar del distrito de san miguel le gustaria que este
situado el centro automotriz, el 26.7% indicaron que la Av. La Marina, el 61.6%
sefalaron que la Av. La Paz; y, el 11.6% indican que Elmer Faucett



Tabla 37

Qué medios de comunicacion prefiere para informarse de los servicios y oferta en

el establecimiento

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Redes sociales 30 34,9 34,9 34,9
Volantes 26 30,2 30,2 65,1
Anuncios en TV 17 19,8 19,8 84,9
Radio 13 15,1 15,1 100,0
Total 86 100,0 100,0
Figura 16

Qué medios de comunicacion prefiere para informarse de los servicios y oferta en

el establecimiento

15. ,Qué medios de comunicacion prefiere para informarse de los servicios y oferta en el establecimiento?
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15. ¢ Qué medios de comunicacion prefiere para informarse de los servicios y oferta en el
establecimiento? Puede marcar mas de una alternativa,

A la pregunta sobre Qué medios de comunicacioén prefiere para informarse de los
servicios y oferta en el establecimiento, el 34.9% indicaron que es importante las
redes sociales, el 30.2% sefalaron que los volantes, el 19.8% indicador los

anuncios por TV, el 15% sefialaron que la radio.



Tabla 38

Tipo de oferta les gustaria recibir como cliente de un establecimiento automotriz

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélido Descuentos 30 34,9 34,9 34,9
Cuponera de 38 44,2 44,2 79,1
descuentos
Acumulacién de puntos 8 9,3 9,3 88,4
por visitas
Otro 10 11,6 11,6 100,0
Total 86 100,0 100,0
Figura 17

Tipo de oferta les gustaria recibir como cliente de un establecimiento automotriz

16. ¢ qué tipo de oferta les gustaria recibir como cliente de un establecimiento automotriz?

50
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Descuentos Cuponera de Acumulacién de punsto Otro
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16. ;queé tipo de oferta les gustaria recibir como cliente de un establecimiento automotriz?

Los resultados obtenidos a la pregunta formulada Tipo de oferta les gustaria
recibir como cliente de un establecimiento automotriz, son las siguientes: el 34,9%
indica que descuentos, el 44,2% indica que cuponera de descuentos, el 9,3%

indica que acumulacion de puntos por visitas, el 11,6% indica que otro.



Tabla 39

Que cree que se deberia implementar para lograr su fidelidad en un

establecimiento automotriz

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
valido  Personal capacitado 40 46,5 46,5 46,5
Insumos de marcas 38 44,2 44,2 90,7
reconocidas
Buenos espacios 4 4.7 4.7 95,3
Otros 4 4.7 4.7 100,0
Total 86 100,0 100,0
Figura 18

Necesidad de implementar para lograr su fidelidad en un establecimiento

automotriz

17. Que cree que se deberia implementar para lograr su fidelidad en un establecimiento automotriz
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Personal capacitado Insumos de marcas Buencs espacios Otros

reconocidas
17. Que cree que se deberia implementar para lograr su fidelidad en un establecimiento automotriz
Los resultados obtenidos a la pregunta formulada Necesidad de implementar para

lograr su fidelidad en un establecimiento automotriz son los siguientes: el 47%
indica que personal capacitado, el 44% indica que insumos de marcas

reconocidas, el 5% indica que buenos espacios y el 5% indica que otros.



. PLAN DE COMERCIALIZACION
4.1. Mercado

Se llama demanda al Mercado existente para el consumo de diversos
productos y que, por diversos factores, no ha llegado a cubrir las necesidades del
consumidor (Marcos, 2018). El incremento del parque automotor que se ha dado
en el pais trae consigo un importante nimero de oportunidades, por lo que hemos
identificado que existe una demanda potencial en el sector en las areas de
Mantenimiento y Reparacion de vehiculos. Los vehiculos nuevos vendidos han
ido aumentando considerablemente, llegando al 2021 a 192,539 vehiculos,
teniendo un crecimiento de 81% respecto al 2019 y los centros automotrices no se
han incrementado en la misma proporcion, muy por el contrario, debido al avance
tecnoldgico ha originado que algunos centros semi especializados sean
desplazados por los centros de mantenimiento de los concesionarios de las
marcas de vehiculos.

Asimismo, se debe considerar a los proyectos de inversién que se dan
principalmente en el sector minero que hacen uso de vehiculos camionetas 4x4 y
gue estos requieren de un centro automotriz que les brinde la garantia suficiente
tanto en el mantenimiento como en la reparacién de sus vehiculos.

La venta de vehiculos nuevos ha ido incrementandose afio tras afo, y cada
vez son mas sofisticados en la parte electronica, y por lo que requieren que el
personal técnico cuente con los conocimientos necesarios para evaluar y
diagnosticar cualquier problema que pueda presentarse.

El sector ha ido evolucionando continuamente, desde la etapa de
ensamblaje que se caracterizo principalmente por su falta de competitividad, esto

origind que muchas de estas fabricas abandonaran el mercado; luego de la



implementacion de reformas economicas y la liberalizacién de los mercados, la
comercializacion de vehiculos se incremento, y por ende la competencia entre las
marcas de cada fabricante de vehiculos fue mayor, asi como la oferta del
financiamiento para la adquisicion de un vehiculo por parte del sistema financiero
ha sido y es actualmente agresiva.

En Lima, el mercado automotor es muy extenso y dinamico, después de
Lima. El mercado esta dividido en empresas grandes (concesionarios), medianos
(talleres mecanicos formales) y pequefios (talleres mecanicos). Cabe resaltar que,
en este rubro, la ubicacion de la automotriz multimarcas sera estratégica, debido a
cercania a los proveedores.

Las variables estratégicas para el éxito, es sin lugar a dudas, es el precio,
la calidad del servicio, la garantia y la busqueda de mejores implementaciones.
Durante los ultimos diez afios la industria automotriz, para vehiculos nuevos
atraveso por una crisis profunda, originado por la disminucién de la capacidad
adquisitiva de la poblacion; mientras que para vehiculos importados o usados fue
en aumento, estos vehiculos por lo general fueron importados de Japén
(Maximixe, 2021).

A patrtir del 2002 la economia empezd a recuperarse, principalmente por el
dinamismo de los sectores de la construccion, mineria, comercio y transporte;
luego en el 2006 la industria automotriz volvio a incrementarse en especial en la
venta de vehiculos nuevos, originando se aperturaron muchos concesionarios en
el interior del pais de las diferentes marcas de vehiculos (Maximixe, 2021).

La industria automotriz esta formada por: (a) empresas que proveen
vehiculos, (b) empresas que brindan soporte técnico de reparacion y

mantenimiento y, (c) venta de repuestos; la industria automotriz peruana ha



sufrido diversos cambios que han influenciado tanto en la oferta y demanda de la
venta de vehiculos.

Durante el 2008 las ventas de vehiculos nuevos en Peru superaron a las de
Bolivia, encontrandose detras de Ecuador (514,824), Chile (653,969), Colombia
(680,797). Sin embargo, en los ultimos afios este mercado ha mostrado un
crecimiento muy significativo. Por eso entre el afio 2010 y el 2020 las ventas
pasaron de 232,876 a 392,539 unidades segun las estadisticas de la Asociacion
de Representantes Automotrices del Peru.

4.2. Marketing Mix
Producto

Descripcién general del servicio

El centro automotriz integral Xtreme Garaje Detailing tendra por objeto
asistir y dar soporte a los clientes en el servicio de mantenimiento, reparacion y
pintura automotriz computarizado de gran calidad; brindando un servicio basado
en la calidad y enfocado en el servicio al cliente.

El centro automotriz integral Xtreme Garaje Detailing tendra las condiciones
similares a las de un concesionario autorizado, en funcion que se atendera a
autos de diversas marcas de vehiculos, con las cuales se realizaran alianzas
estratégicas con las compafiias automotrices. La alianza estratégica que se
buscara sera en base al suministro de repuestos, herramientas especiales y
capacitacion a nuestro personal. Con ello se pretende tener los conocimientos
adecuados y gestion de cada modelo y marca, mejorando en tiempo de atencion
del servicio y la calidad del servicio técnico.

La oferta del servicio abarca centrarse en la atencion de cuatro marcas: (a)

Toyota, (b) Hyundai, (c) Nissan y (d) Mitsubishi; se busca asociar la calidad,



garantia y precio, con valor agregado para que el cliente perciba al centro integral
automotriz como un proveedor de servicio altamente sofisticado en mantenimiento

y reparacion de vehiculos.

Descripcién detallada y caracterizada de los bienes y servicios
Los productos que ofrecera Xtreme Garaje Detailing son los siguientes:
I Reparacion y mantenimiento en general, preventivo y correctivo.
il. Diagnastico de fallas.
iii. Servicio express.
iv. Servicio de planchado y pintura controlado de manera
computarizada.
V. Recepcion y entrega de vehiculos a domicilio.
Vi. Control y monitoreo de los trabajos a realizar en tiempo real, por
parte de los clientes.
vii.  Ventay comercializacion de repuestos originales de cada una de las
marcas de vehiculos.
viii.  Instalacién de accesorios para vehiculos, alarmas, stickers,
polarizado de lunas, autoradios, entre otros.
iX. Venta de seguro integral de vehiculos.
X. Asesoramiento y tasacion de vehiculos, para la compra y venta de
vehiculos.
Diferenciacion de nuestros competidores:
I. El centro integral automotriz, contara con un horno de pintado de

vehiculos en la ciudad de Lima.



Vi.

Usos

Utilizacion de tecnologias de informacion, para la supervision de los
trabajos a realizar en tiempo real por parte de los clientes a través de
nuestra pagina web, mediante una webcam que estara instalado en
sus instalaciones.

Acceso a la web por medio de un usuario y contrasefia, que le
permitira ver el historial clinico de los vehiculos, a través de la placa
del vehiculo.

Auxilio mecanico las 24 horas del dia, los siete dias de la semana.
Atencion parcial de centro integral automotriz los domingos y
feriados o dias festivos.

Certificacion de calidad ISO 9000, para la estandarizacién de los

procesos.

El uso que cumplira puntualmente Xtreme Garaje Detailing es ofrecer un

servicio de reparacion y mantenimiento en general, preventivo y correctivo

vehicular.

Calidad

La calidad se encuentra siempre presente en los productos que se

comercializaran, es asi como se empieza a construir uno de los pilares de la

confianza con los clientes, lo cuales han depositado en el centro integral de

Xtreme Garaje Detailing, motivo de satisfaccion para nuestra empresa.

Llevamos a cabo politicas de renovacion, enfocadas hacia la innovacion en

nuestros servicios con el objetivo de prestar la mayor calidad y garantias a los

clientes, las politicas que se considera son las siguientes:

1. El compromiso con el medio ambiente es firme, ya que utilizamos para el



pintado de vehiculos productos activos segun normativa medioambiental
vigente. Consideramos a los requerimientos legales para la proteccion del
medio ambiente como nuestras exigencias minimas.

Se ofreceran soluciones en nuestros servicios completas y especificas con
una relacion rendimiento/precio adecuada.

Ofrecemos flexibilidad, fiabilidad y un servicio bueno.

Trabajo calificado, creamos la base de confianza para una cooperacion
duradera.

Identificamos las exigencias de nuestros clientes, en la medida en que
cambian las exigencias de nuestros clientes, nos vamos perfeccionando
NOSotros.

La imagen de nuestra empresa frente al cliente es determinada por la
actuacion de cada colaborador individual.

Se procedera al cambio de repuestos por el servicio solicitado por el
cliente, dentro de los quince dias siguientes a los cuales se haya realizado
los servicios.

Se ofrece una atencion permanente de lunes a sabado de 8:30 am a 6:30

pm, los sdbados y domingo de 8:30am a 12:00m.

Precio

Objetivo: Maximizar la cantidad de clientes, brindando un servicio de calidad.

Estrategia: Penetracion de mercado, ofreciendo precios razonables,
accediendo a un servicio de calidad.

Tactica de precio: Para ajustar el precio se empleara la fijacion psicologica
del precio, para resaltar la relacion de precio calidad (Mejor calidad y precio

justo).



. Uso de tarjetas de crédito: Se aceptaran tarjetas de crédito y el precio
tendra un recargo de 2% de acuerdo a la comision que cobra el banco por

la operacion.

Plaza

. Objetivo: Lograr penetrar el servicio en el mercado de Lima Metropolitana,
especificamente en el distrito de San Miguel.

. Canales: One to One con los clientes (asociados), uso de los correos
electronicos y empleo de la pagina Web del Taller.

. La estrategia de distribucion es directa.

Promocion y comunicacion

. Objetivo: Alcanzar y mantener el posicionamiento del Taller Xtreme Garaje
Detailing en nuestros clientes (asociados), para lo cual permanentemente
se informard, persuadira y recordard los beneficios que brinda el servicio
gue ofrecera el taller.

. Estrategia: Se aplicara la combinacion de publicidad intensiva y selectiva.
. Mensaje: Se utilizara el eslogan “LA RESPONSABILIDAD DE MANTENER
A SU VEHICULO QUEDA EN MANOS DEL TALLER AUTOMOTRIZ

INTEGRAL AUTO XTREME GARAJE DETAILING”.

. Mezcla: Anuncios publicitarios, utilizacion de mensajes en la revista del
Comercio “Tu Marca Tu Auto”, también se realizaran alianzas estratégicas
con radioemisoras de la capital como Radio Exitosa que tiene la hora del
Taxi.

Comunicacion Oral, capacitacion permanente al personal para ofrecer un

buen servicio y obtener el efecto multiplicador positivo.



Correo Directo, se utilizara el servicio de mail electronico a traves de

emailing masivos.

Contacto a través de las redes sociales como Facebook y Twitter.

La empresa empleara la tecnologia en la web para poder impulsar su oferta
de servicios de mantenimiento mecanico. Dada la alta penetracion del Internet y
de otras tecnologias de informacién como son los teléfonos celulares, la television
por cable como el comercio electronico; se impulsara el marketing de base de
datos (CMR).

Es importante destacar que los medios de comunicacion como es el caso
de ElI Comercio tienen una seccidn especializada los domingos que es una
seccion Automotriz, con ello se insertara la oferta de nuestro Concesionario
Multimarcas dentro del extenso universo del mercado automotriz.

Mediante la comunicacién directa de punto de venta, publicidad estatica y
el triptico se difundird la calidad del servicio de la organizacion en todo el mercado
objetivo. En el caso de este ultimo medio de promocion se orienta hacia su
difusion masiva.

Precio

Si bien es cierto el precio genera valor por la amplitud de servicios se tiene
gue su cotizacion mas elevada en relacion a otros competidores directos se
tendra que el servicio es de calidad, sobre todo por el personal calificado y
permanente capacitado.

Igualmente se determina que al corto plazo se tendra una politica de
precios por debajo de los competidores, como precio introductorio del producto,

pero que debe reflejar un margen de rentabilidad no menor del 15% para



garantizar las obligaciones tanto a los accionistas como para cubrir los créditos
obtenidos a través del sistema financiero.

Debido a la segmentacién de mercado se tendra una discriminacion de
precios basados en el tipo de cliente. Destaca aqui el precio para el mercado
industrial en la que se tendria precios mas elevados y precios para el publico en
general.

Similarmente se tendra que se aplicara descuentos y bonificaciones
cuando se apliquen atenciones con empresas corporativas. Se establecera una
lista de precios para cotizaciones permanentes a los clientes.

. Plan de medios:
La publicidad tiene como objetivo comunicar a los posibles clientes el
ofrecimiento del producto Taller Automotriz Xtreme Garaje Detailing, el
detalle y pormenores del servicio que se ofrece. Esta publicidad sera
llevada a cabo mediante los tres meses de la campafia publicitaria.
a. Internet. La pagina Web contara con diversos links donde se ofrezca lo
siguiente:
o Datos del Taller Automotriz Xtreme Garaje Detailing.
o Presentacioén de los servicios
o Orientacion sobre el mantenimiento del auto
o Preguntas frecuentes
o Composicion del servicio
o Ventajas
o Distribucion
Internet es un medio publicitario que hoy dia es visitado por millones de

personas, es la herramienta publicitaria virtual que cumple las funciones de



una vitrina publicitaria de los servicios y que en términos monetarios es
comoda.

Bocetos

La publicidad sera puntualmente por medios impresos, los contenidos son
transmitir el servicio del Taller Xtreme Garaje Detailing. Los bocetos
disefiados, seran impresos en papel cuché y se les entregara a las
personas que lleguen averiguar acerca del servicio.

Revistas

Se publicitaran los servicios en la Revista de Autos del Comercio y el
TROME, la cual sale los dias domingos. El costo del aviso de 8 cm x 5 cm
cuesta US$ 1000.0, se publicaran en el desarrollo de la campafia por tres
meses, uno mensual.

Sustentacion del plan

El plan de medios se sustenta en el presupuesto que se tiene anual de S/.
18,000. El cual basicamente se enfocara a la publicidad impresa.

Tipos de camparia

Se desarrolla una campana de preventa. La cual consiste en dar informes
en el punto de venta de las instalaciones del Taller Automotriz Integral

Xtreme Garaje Detailing en la fase de implementacion y acondicionamiento.



IV.PLAN TECNICO

5.1 Localizacion de la empresa

Para los fines perseguidos por este trabajo, se delimitd geograficamente la
zona relevante para la planificacion. En este sentido, se considero a la Av. La
Marina, en el distrito de Pueblo Libre, distrito de San Miguel y sus alrededores
como punto de interés tanto como para el analisis de la oferta y la demanda.

Las alternativas consideras en el ambito del distrito de San Miguel son las
siguientes: a) Disponibilidad del local y b) Acceso permitido por la Municipalidad
de San Miguel para la implementacién del Taller Automotriz, el factor de mayor
incidencia, para la toma de decisiones de la ubicacién del local ha sido el precio
del alquiler, comparando con los terrenos de otros distritos, que tienen la misma
area notamos una amplia diferencia en su valorizacion, por lo cual seria una
inversion demasiado grande y que afectaria directamente la rentabilidad que se
quiere lograr.

Figura 19
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5.2 Tamafo del negocio

Para la determinacion del tamafio del Xtreme Garaje Detailing, se han
tomado los costos referenciales como costo total, costo variable unitario y precio
de venta del servicio.

En cuanto al andlisis de los factores determinantes de la capacidad
instalada, se presentan los siguientes:

Tamafio minimo

Este factor ha sido determinado tomando en cuenta el punto de equilibrio
tomando en cuenta la capacidad instalada hallada en la demanda. En efecto, se
ha hecho un calculo mediante las siguientes variables: Costo Fijo Total, Costo
Variable Unitario y Precio de venta de cada uno de los servicios. De acuerdo a los
servicios se tiene una proyeccion diaria de atender un promedio de 20
automoviles.

Tamafio de Mercado

De acuerdo con Ipsos Apoyo en su estudio del afio 2021 y la fuente INEI,
Lima Metropolitana al afio 2020 debe tener una poblacién aproximada de
13,439,632, centrando el mercado objetivo en Lima Moderna que concentra el
mayor segmento de NSE A y B, el tamafio de mercado es del 47% representado
por 588,581 habitantes (Ipsos, 2021). En efecto, en el mercado del Callao que es
la zona de influencia el mercado potencial es amplio.

Tamafio Tecnologia — Inversion — Financiamiento

En este tamafio de inversion se esta considerando la adquisicion la
maquinaria. Las limitaciones que se tienen en cuanto al tamafio inversion —

financiamiento es que somos una empresa nueva y las instituciones financieras



no avalan la totalidad del proyecto, se necesita una inversion superior a los
$.100,000.

Tamafio de Recursos Productivos

No se encuentran limitaciones ni barreras en los recursos productivos ya
gue el servicio que se ofrece es de manera directa.

Tamafo — Aspectos Legales

El Taller Xtreme Garaje Detailing sera formado mediante una Sociedad
Andnima Cerrada ya que las caracteristicas de esta sociedad concuerdan con
este tipo de empresa. Esta forma de sociedad esta regulada por la Ley General
de Sociedades 26887. Tendremos una Junta General de Accionistas que es el
organo supremo de nuestra sociedad y estd compuesto por 2 socios. Se elige
asimismo un Gerente General quien estara encargado de convocar la Junta
General de Accionistas y en quien recae la representacion legal de la empresa.
Se perfeccionara la sociedad con la escritura publica ante un notario, con la
presentacion de una minuta. En cuanto al proceso de tramites legales de
constitucién y formalizacion de la empresa, se debe contar con la aprobacion de
INDECI.

Definicion de la capacidad instalada del negocio

De acuerdo al hallazgo de la demanda para el proyecto la capacidad del
Taller Xtreme Garaje Detailing sera la siguiente: afio 1 se atendera a 565 autos,
en el afio 2 se podra atender 593 vehiculos, en el afio 3 se tendra una capacidad
de atencion de 641 autos; para los afios 4 y 5, la capacidad sera de 679y 733

vehiculos.



5.3

Necesidades

Obligaciones laborales

Debido a las actividades de la empresa, se pertenecera al régimen laboral

REMYPE para microempresas. El cual incluye las siguientes caracteristicas:

1.

2.

Remuneracién Minima Vital (RMV).

Jornada de trabajo hasta un maximo de 8 horas.

Remuneracién por sobretiempo.

Descanso en cada semana y por dias feriados.

Descanso vacacional por 15 dias de calendario.

Cobertura por SIS.

Indemnizacién por despido desde 10 dias hasta 90 dias de remuneracion

por afio de servicios.

Este régimen, sin embargo, excluye el pago por CTS, gratificaciones, utilidades o

de asignacion familiar. Asi tampoco incluye la péliza por seguro de vida.

Administrador

Representar a la empresa ante las entidades publicas y demas compaiiias
en lo respecto a los productos y servicios ofrecidos.

Planificar, organizar, dirigir y controlar las operaciones y el personal de
acuerdo a los objetivos establecidos por la junta de accionistas.

Elaborar y aprobar los documentos gerenciales relacionados al presupuesto
anual y el plan operativo, asi como los planes estratégicos de las areas.
Revisar y controlar los EE. FF. de la empresa en base a los objetivos
planteados.

Aprobar la contratacion de nuevo personal.

Supervisar y controlar las cuentas bancarias de la empresa.



- Manejar y supervisar las diversas areas funcionales de la empresa.
Encargado de sistemas

- Mantener los sistemas que sustentan el uso de computadoras activo.

- Supervisar y proponer mejoras sobre los sistemas locales actuales y velar
por su calidad.

- Revisar que los empleados de la empresa usen correctamente el software
gue tienen encargado.

- Gestionar apropiadamente las licencias de software y el uso que se haga de
ella.

- Verificar diariamente la integridad de los servidores locales.

- Verificar diariamente la integridad de la pagina web.

Encargado de los procesos (calidad)

Verificar constantemente los procesos de los operarios y el trabajo que
realizan en el diario.

- Generar informes sobre desempefio de los operarios.

- Generar reportes sobre fallas y averias.

- Generar reportes sobre los sistemas computarizados.

- Supervisar la atencién al cliente y los reclamos ocurridos en el dia.
Encargado de marketing

- Planificar y realizar campafias publicitarias virtuales como fisicas.

- Generar contenido de branding para las redes sociales.

- Dirigir la estrategia de publicidad general.

- Dirigir el uso y mantenimiento de la pagina web en contenido.

- Proponer campanias de publicidad para el siguiente periodo.

- Realizar disefio grafico y publicitario.



Contador

Realizar la contabilidad de la empresa.

Registrar las ocurrencias en el libro diario.

Elevar el registro del libro diario al libro mayor.

Generar informacion para la gerencia a través de sistemas de informacion
para la toma de decisiones.

Planificar y realizar los EE. FF. tanto como para contabilidad interna como
externa.

Gravar las operaciones correctamente con los impuestos correspondientes.
Generar los reportes de caja y verificar los cierres diarios.

Verificar y constatar los cierres de ejercicio al final del afio fiscal.

Operario especialista

Responsable directo de la maquinaria computariza puesta a su cargo, asi
como también de velar por su mantenimiento.

Generar reportes por fallas técnicas o averias de los dispositivos a su cargo.
Asistir al Encargado de Sistemas en lo que disponga u ordene.

Realizar el trabajo de operaciones especializado y, de darse el caso, ser una
linea de informacion con el cliente y el estado de su vehiculo.

Asistir al operario.

Operario

Realizar el trabajo basico del taller.

Acatar las ordenes del Operario Especialista cuando este lo indique.

Velar por la seguridad suya y del vehiculo a cargo suyo con total diligencia.
Salvaguardar los bienes de la empresa mientras se hace uso de ellos.

Asistir al Encargado de Sistemas en lo que disponga.



- Supervisary reportar el trabajo realizado en el diario al Operario Especialista.

Estructura organizacional
Figura 20
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54 Costos

Costos de tramites

Los costos de tramitacion para la constitucion de empresa seran tomados
considerando un buffet de abogados para el asesoramiento y el levantamiento de
los documentos ante las entidades publicas pertinentes. A continuacion, se
detallan los costos incurridos por este motivo.
Tabla 40

Costos de tramites

item Costo (S/.)
Asesoria profesional 360.00
Costos registrales 3.00 (por cada mil de capital social)
Costos de representacion 48.00
Nombramiento del gerente general 28.00
Biométrico 10.00
Legalizacion de carta 10.00
Total 468.00

Nota. Elaboracién propia.



Licencia municipal

Segun la Municipalidad de Lima (2022), se necesita una licencia de
funcionamiento para efectuar operaciones o actividades econémicas en un lugar o
local determinado, tanto sea una persona natural como juridica. Esta licencia tiene
el objeto de que la municipalidad pueda evaluar la idoneidad del negocio y las
medidas de seguridad o el riesgo de ciertas actividades del mismo en la
comunidad. A continuacion, se describen los costos relacionados.
Tabla 41

Costos para obtener la licencia municipal

item Costo (S/.)
Licencia de funcionamiento 176.00
Certificado ITSE 127.00
Total 303.00

Nota. Elaboracion propia.

Registro de marca

Indecopi es la entidad publica encargada de regular el registro de marca y
lo relacionado a la propiedad intelectual. A continuacion se detallan los costos
incurridos por el registro de marca segun el portal web oficial INDECOPI, 2022).
Tabla 42

Registro de marca en INDECOPI

item Costo (S/.)
Registro de lema comercial 534.99
Registro de nombre comercial 534.99
Total 1069.98

Nota. Elaboracion propia.
5.5 Proceso de produccién u operacién

El proceso de operaciones del Taller especializado sera el siguiente:



Figura 2

Proceso de operaciones

OPERACIONES

. I
Cambiofisico de . . Cam bio en el
i losobjetos BIEN FISICO SERVICIO estado de las
\Q\\H‘ personas
appanr”
Il'n.-'laneractura Itu:-mr:-rs.lﬁn | I IL:gst-:a | ISeg_*:ac I IE-—;’esta* I

Conist rucd g Extracadn Reconstruoc. Abmiao=n. Frotecdan Salud

Fabricadion Transform. Reno vacion Transporte D efen=a Educacian

Ensambiaj= Reducdon Restauracion Comercia Orden As=soria

Figura 2

Mapa de procesos

Traslado y Proceso
Entrada Recepcion del Diagndstico del Reparacion de

, . ) defallas
vehiculo del vehiculo vehiculo control

|

Entrega
del
vehiculo

y Salida
Facturacion

Orden de
servicio

Determinacion
detareas

Indirecto Logistica de

repuestos

5.6  Certificaciones necesarias
El personal y/o colaboradores que se contraten contaran con cursos,

seminarios, y/o especializaciones de los servicios que se brinden. Por lo tanto, el



taller como empresa no necesita de certificaciones externas. El control de

procesos se realizaran de manera interna.

5.7

Impacto en el medio ambiente

El proyecto no genera ningun tipo de impacto ambiental; sin embargo, con

el personal del taller se realizaran actividades relacionadas con el cuidado del

medio ambiente, se proponer realizar programas de reforestacion, reciclaje debido

al acopio de desechos solidos y actividades vinculadas con el cuidado del medio

ambiente en el distrito de San Miguel. Estas actividades seran llevadas a cabo de

forma mensual.

5.8

Conclusiones

La organizacién del Taller Automotriz Integral Xtreme Garaje Detailing tendra
como filosofia y cultura empresarial con lineamientos centrados en un
adecuado clima organizacional, propiciando un agradable ambiente de
trabajo que promueva la participacion, el intercambio de ideas y el trabajo en
equipo, facilitando las condiciones para que el colaborador alcance su
maximo potencial en beneficio propio y en conseguir los objetivos y metas
de la organizacion.

Se debe fortalecer la cultura organizacional enfocada a la calidad, eficiencia
y satisfaccion al cliente.

Otra de las considerados que deben tomar en cuenta los promotores de
Xtreme Garaje Detailing es el Trabajo en equipo que genere productividad:
Propiciar y lograr una mayor cantidad y calidad de produccién con los
colaboradores, siendo el principal motivador que una mayor rentabilidad y

utilidad de la empresa revierte en beneficio para ellos.



V.PLANIFICACION FINANCIERA

6.1 Inversiones

Inversidon en Activos Fijos Intangibles

Tramites

En cuanto al gasto realizado en tramites legales que tendria que afrontar
los promotores del proyecto, se encuentra determinado por aquellos gastos de
organizacion o los llamados pre operativos, los cuales se encuentran relacionados
con los Registros Publicos, INDECI, registro de marca en INDECOPI y los gastos
municipales.

Gastos Pre operativos

Los gastos Preoperativos se encuentran determinados por los Utiles de
oficina que se necesitan para desarrollar las labores administrativas del proyecto.

Tabla 43

Gastos de pre operativos

ACTIVOS INTANGIBLES

Elaboracién Proyecto 1 1,500.00 1,500.00
Constituciéon de la Empresa 1 250.00 250.00
Certificacién de calidad 1 5,000.00 5,000.00
Puesta en Marcha 1 1,000.00 1,000.00
Libros Planilla 1 100.00 100.00
Libros contables 1 150.00 150.00
Pagina web 1 500.00 500.00
Asesoria Defensa Civil 1 180.00 180.00
Legalizacion 7 30.00 210.00
Impresos (Boletas/ Facturas) 1 180.00 180.00
Zonificacion 1 150.00 150.00
Licencia de Funcionamiento 1 300.00 300.00
Exhibicién de Licencia 1 25.00 25.00
Fumigacion 1 90.00 90.00
Sefalizacién 1 30.00 30.00
Gastos de Marketing 1 1,830.00 1,830.00
Linea de Teléfono, Internet 1 250.00 250.00

Total 11,565.00 11,745.00




Estudios y Proyectos

En la siguiente tabla se detallan los activos fijos intangibles, que
representan a los gastos pre operativo y que se encuentran directamente
relacionados con la puesta en marcha del proyecto.

Tabla 44

Gastos de estudios y proyectos

INVERSION INVERSION TOTAL CON
CONEERIY TOTAL SINIGV il .G.VSI.

Andlisis de Estudio de Mercado 5,000.00 900.00 5,900.00
Estudio de Impacto Ambiental 8,000.00 1,440.00 9,440.00
Estudio de Localizacion del proyecto 1,200.00 216.00 1,416.00
Estudio de Factibilidad 7,500.00 1,350.00 8,850.00
Otros estudios 2,500.00 450.00 2,950.00
24,200.00 4,356.00 2855600

Inversion en Activos Fijos Tangibles

Construcciones e Instalaciones

El costo estimado para la remodelacion es de S/. 15,000.00.
Maguinas, equipos y mobiliario de produccién

A continuacion, consideramos los requerimientos que pertenecen a los

activos que tendra el Centro Integral Automotriz antes de la puesta en marcha. En

el rubro de inversiones se cuentan los activos fijos que capitalizan el

funcionamiento, el cual consta del Horno Incinerador, Equipos de Cémputo para la

oficina, equipamiento de las instalaciones, muebles, herramientas, enseres y

equipos de produccién.




Tabla 45

Maquinaria, equipo y mobiliario

fem Descripeion Cantidad Precio Inversion  Vidautil Depreciacion
Unitario Total (afios) (US$)
Planchado y Pintura
1 Cabina de horno de pintura 1 12,000.00  12,000.00 10 1,200.00
2 Banco de enderezado de chasis 1 19,350.00  19,350.00 10 1,935.00
3 L&mparas infrarrojas de secado 1 225.00 225.00 10 22,50
4 Porta-Powers Hidraulico de planchado 1 655.00 655.00 10 65.50
5 Pistola de pintar y equipo 1 42.00 42.00 10 4.20
6  Martillos de planchado 5 542.00 2,710.00 10 271.00
7 Rieles o cubos circulares 5 225.00 1,125.00 10 112,50
8  Maquina de soldar eléctrica 1 650.00 650.00 10 65.00
9 Pistolas de pintar 1 80.00 80.00 10 8.00
Mecanica
10 Armario para herramientas 10 609.00 6,090.00 10 609.00
11  Gabinete rodante 10 282.00 2,820.00 10 282.00
12 Camillas de mecanico 10 79.00 790.00 10 79.00
13 Torquimetro 1/2" x50-250 Lbs-pie de 25" 1 299.00 299.00 10 29.90
14 Compresores de resorte de valvula 1 69.00 69.00 10 6.90
15 Tomnillo de banco Nro. 8 4 167.00 668.00 10 66.80
16 Esmeril electrico 2 80.00 160.00 10 16.00
17 Elevadores de 4 Tons. de 2 columnas 4 2,303.20 9,212.80 10 921.28
Lavado, engrase y lubricacion
18  Compresora de aire industrial 2 2,518.00 5,036.00 10 503.60
19  Hidrolavadora de vehiculos de alta presion 2 2,519.00 5,038.00 10 503.80
20  Aspiradoras industriales 1 800.00 800.00 10 80.00
21 Bomba neumatica suministradora de aceite 1 939.50 939.50 10 93.95
22 Pistola para despacho de aceite 1 150.00 150.00 10 15.00
23 Cerretas retractiles para grasa, aceite, aire y agua 5 576.00 2,880.00 10 288.00
24 Bomba trasegadora de petroleo y aceite 1 129.00 129.00 10 12.90
25  Pistola pulverizadora 1 21.00 21.00 10 2.10
26 Aceiteras metalica 5 15.90 79.50 10 7.95
Equipos de diagnostico
27 Lampara sincronizadora digital 1 332.00 332.00 10 33.20
28 Scanners 1 2,500.00 2,500.00 10 250.00
29  Analizador de gases - gasolina 1 4,681.68 4,681.68 10 468.17
30  Equipo Ultrascan P1 1 2,992.80 2,992.80 10 299.28
31  Lampara sincronizadora digital para puesta a punto con avance 1 332.00 332.00 10 33.20
32 Mulimetro automotriz 1 224,00 224,00 10 22.40
33 Cargador de baterias profesional de 60amp 1 774.00 774.00 10 7740
34 Probador de baterias 6V y 12V 1 230.00 230.00 10 23.00
Total 124 84,085.28 8,408.53




Tabla 46

Maquinaria, equipo y mobiliario

Item Descripcion Marca Cantidad
Herramientas para Sistema Eléctrico
1 Probador de Circuitos Stanley 1
2 Probador de continuidad Stanley 1
3 Cables Pasa - Corriente de Baterias Stanley 2
4 Limpiador de Terminal de Bateria Stanley 2
5 Probador de circuitos de 6v. 12v. Stanley 2
6 Probador de Cable de Bujia Stanley 1
7 Hidrémetro de Bateria Stanley 1
Herramientas Neumaticas
8 Juego de Accesorios neumaticos Stanley 2
9 Juego de Piedras esmeriladoras Stanley 2
10 Pistola Neumaticas de 1/2 Stanley 10
11 Taladdro Rewesrible 3/8" Stanley 2
12 Juego de Dados de Impacto (MM) de 1/2" Stanley 5
Herramientas para Motor
13 Comprensor de anillos de piston Stanley 1
14 Juego de Lapeadores de Véalwlas Stanley 1
15 Probador de comprension de manguera flexible Stanley 1
16 Estetoscopio de mecéanico Stanley 2
17 Multimetro Digital Profesional Stanley 1
18 Compresor de resorte de valcula en la culata Stanley 1
19 Pinzas para instalar anillos de piston Stanley 1
Herramientas para Suspension
20 Compresor de resortes Mac Phearson Stanley 4
21 Compresor Universal de resortes en espiral (Pair) Stanley 4
Herramientas para Frenos
22 Purgador de frenos con botella Stanley 3
23 Reguladores de frenos Stanley 5
24 Herramientas para remower resorte de freno Stanley 5
Herramientas de Lubricacion
25 Alicate Ajustable para Filtro de Aceite Stanley 4
26 Llave ajustable de filtro de aceite de 3 brazos Stanley 4
27 Grasera tipo palanca Stanley 4
28 Llave de banda para filtro de aceite Stanley 4
29 Llave de lona para filtro de aceite Stanley 4
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Herramientas para Llantas

Herramienta extractora/instaladora de valwlas
Manometro para neumatico

Pinzas para pesas de ruedas

Llave de cruz para pernos

Herramientas para Carroceria

Extractor de sujetador de tapiceria

Cortador de tubo de escape

Herramientas de Precisién

Calibrador digital

Calibrador manual de escala

Calibrador de bujias

Calibrador métrico

Herramientas para Extraccion

Extractor de poleas

Extractor de golpe de 2 y 3 agarres
Extractor pitman

Extractor reversible de 3 brazos

Extractor de comprensor armonico
Extractor/instalador de cubo frontal

Partidor de tuercas

Separador de cojinetes

Extractor de wlante

Juego extractor de tornillos

Accesorios de Taller

Herramientas magnética flexible de recuperacion
Espejo redondo de inspeccidn

Pistola de aire de alta presion
Herramientas manuales

Cinta metrica de 3m

Micrometro para exteriores

Martillos

Mazos

Martillos de superficie suave

Formones o gubias

Herramientas de ajuste

Destornilladores con puntas intercambiables
Destornilladores Pro (Pair)

Llaves Hexagonales

Juego de dados punta Torx Mando 1/2" - 9 piezas
Juego de dados mando 1/2" - 23 piezas - metrico
Juego de 20 llaves mixtas metricas

Llave ajusttable (Francesa) 6"

Juego de llaves abocinadas 6 piezas

Llave de tubo (Inglesa)

Juego de 10 llaves de boca

Alicate mecéanico

Alicate de presién

Alicate de puntas

Total

Stanley
Stanley
Stanley
Stanley

Stanley
Stanley

Stanley
Stanley
Stanley
Stanley

Stanley
Stanley
Stanley
Stanley
Stanley
Stanley
Stanley
Stanley
Stanley
Stanley

Stanley
Stanley
Stanley

Stanley
Stanley
Stanley
Stanley
Stanley
Stanley

Stanley
Stanley
Stanley
Stanley
Stanley
Stanley
Stanley
Stanley
Stanley
Stanley
Stanley
Stanley
Stanley

i i NN O N A NN Ol

[EEY

10
10
10
10

10
10

10
10
10
10

20
20

10
10
10
10

10
10
10
10
10
10
20
20
20
20

20
10
10

10
10
10
10
20
20

10
20
20
30
30
30
20
25
25
15

o1 o1 o1

50.00
20.00
20.00
100.00

80.00
40.00

10.00
50.00
20.00
20.00

10.00
10.00
10.00
10.00
10.00
10.00
20.00
20.00
20.00
20.00

20.00
20.00
20.00

50.00
20.00
100.00
50.00
100.00
60.00

100.00
100.00
40.00
300.00
300.00
300.00
200.00
75.00
50.00
150.00
50.00
25.00
25.00
5,088.00




Equipos y mobiliario administrativos y de ventas

Debido a que la fuerza de ventas del Centro Integral Automotriz tendra dos

vendedores, se necesitan los siguientes equipos y mobiliario.

Tabla 47

Equipo y mobiliario administrativo

Precio Precio total
Concepto cantidad Unidad Unitario (US$)

(US$)
Equipo de computo 10 Unidad 350.00 3,500.00
Administracion 1,390.00
Impresoras 3 Unidad 80.00 240.00
Mueble para equipo de computo 10 Unidad 25.00 250.00
Escritorio 5 Unidad 50.00 250.00
Silla para oficinas 20 Unidad 15.00 300.00
Silla para clientes 10 Unidad 15.00 150.00
Teléfono 10 Unidad 20.00 200.00
Qei%iEIaboracion propia 250.00
Andamios 2 Unidad 50.00 100.00
Tableros 2 Unidad 20.00 40.00
Escritorio 1 Unidad 50.00 50.00
Silla 2 Unidad 30.00 60.00
Total 1,640.00

Equipos de cdmputo

El equipo informatico se encuentra compuesto por 3 computadoras
compatibles y mobiliario para cada uno de los vendedores.
Tabla 48

Equipos de cémputo

Precio Precio total
Concepto cantidad Unidad Unitario (US$)

(US$9)
Equipo de computo 10 Unidad 350.00 3,500.00

Impresoras 3 Unidad 80.00 240.00




Determinacion del capital de trabajo para comenzar el negocio

La determinacion del capital de trabajo es de US$/. 8,971.45. Al inicio de
operaciones, se tienen que realizar pagos que son generados por la propia
productividad o movimiento de la empresa, en tal sentido, se debe de tener el
dinero para hacer efectivo el pago, ya que por razones de inicio de operaciones
no se contara con el efectivo de este dinero, por lo tanto, es dificil contar con
pagos para beneficios sociales, gastos administrativos, etc. El capital de trabajo
mensual para el primer afio esta constituido por: (a) materiales e insumos, b)

sueldos y salarios, c) servicios de agua, luz, teléfono y otros y d) beneficios

sociales.
Tabla 49
Capital de trabajo
RUBRO US$
1.-|MATERIALES E INSUMOS 376.44
2.-|GASTOS ADMINISTRATIVOS
SUELDOS Y SALARIOS 4,000.00
SERVICIOS (AGUA, LUZ, TENO) 2,715.00
BENEFICIOS SOCIALES 1,880.00
TOTAL US$ 8,971.44

Fuente: Elaboracion propia

Resumen de inversiones

Segun el estudio de inversiones realizado, la implementacién del negocio
requiere de una inversion de US$ 119,029, que es necesaria para la
implementacion de activos fijos como intangibles, y el capital de trabajo para dos

meses (ver Tabla 50). En cuanto al financiamiento de la empresa, esta constituido



con aportes de los accionistas que representan el 40% de la inversion inicial; el 60%
restante sera financiado por una entidad financiera.
Tabla 50

Resumen de inversiones

ACTIVOS TANGIBLES Unidades Costo  ro1AL USS
- Unitario

Pre Operativos
Equipos del Taller
Herramientas
Equipos de computo
Administracion

4,000.00 4,000.00
84,085.28 84,085.28
5,088.00 5,088.00
3,500.00 3,500.00
1,640.00 1,640.00

Total 98,313.28

ACTIVOS INTANGIBLES

PR R R RR

Elaboracion Proyecto 1 1,500.00 1,500.00
Constitucién de la Empresa 1 250.00 250.00
Certificacion de calidad 1 5,000.00 5,000.00
Puesta en Marcha 1 1,000.00 1,000.00
Libros Planillla 1 100.00 100.00
Libros contables 1 150.00 150.00
Pagina web 1 500.00 500.00
Asesoria Defensa Civil 1 180.00 180.00
Legalizacion 7 30.00 210.00
Impresos (Boletas/ Facturas) 1 180.00 180.00
Zonificacion 1 150.00 150.00
Licencia de Funcionamiento 1 300.00 300.00
Exhibicion de Licencia 1 25.00 25.00
Fumigacion 1 90.00 90.00
Sefializacion 1 30.00 30.00
Gastos de Marketing 1 1,830.00 1,830.00
Linea de Teléfono, Internet 1 250.00 250.00

Total 11,565.00 11,745.00

INVERSION

TOTAL ACTIVOS TANGIBLES 98,313.28
TOTAL ACTIVOS INTANGIBLES 11,745.00
CAPITAL DE TRABAJO 8,971.44

TOTAL INVERSION INICIAL + CAP TRABAJO Us$ 119,029.72



6.2 Ingresosy egresos

A continuacion, en la Tabla 53, se detalla el plan de ventas para el proyecto:

Tabla 51

Plan de ventas

Paquete de Senvicio 1 62 65 71 75 81
Paquete de Senvicio 2 51 53 58 61 66
Paquete de Senicio 3 135 142 154 163 176
Paquete de Senicio 4 73 17 83 88 95
Paquete de Senvicio 5 67 71 76 81 87
Paquete de Senvicio 6 12 12 13 14 15
Paquete de Sevicio 7 73 17 83 88 95
Paquete de Senvicio 8 40 42 45 48 52
Paquete de Senvicio 9 51 54 58 62 67

TOTAL 565 593 641 679 733

Luego de realizar una proyeccion de ventas comprendida del afio 2014 al

2018 en el hallazgo de la produccién, se obtuvo como resultado la Tabla 52:

Tabla 52

Proyeccioén de Ingresos US$

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Total Ingresos US$ 180,291 184,996 199,796 211,783 228,726

TOTAL US$ 180,291 184,9% 199,7% 211,783 228,726




6.3 Deuda

Eleccion del financiamiento

El financiamiento elegido es bajo la modalidad de capital de trabajo, se
elige la tasa de 24% dada por el SCOTIABANK.

Estructura de financiamiento

De acuerdo a lo determinado en la estructura de inversiones, se financiara
el 60% del total de la inversion correspondiente a US$ 71,417.83, el 40% restante
de US$ 47,611.89 sera como aporte propio de los inversionistas tal como se

detalla en la Tabla 53.

Tabla 53

Resumen de inversiones

TOTAL U$S/.
INVERSION TOTAL (TANGIBLE+INTANGIBLE) 110,058.28
CAPITAL DE TRABAJO 8,971.44
TOTAL US$ 100%

APORTES

TOTAL US$
RECURSOS PROPIOS 40% 47,611.89
RECURSOS DE TERCEROS - BANCO 60% 71,417.83
TOTAL US$ 119,029.72

Calendarios de pagos

A continuacion, en la siguiente tabla, se presenta el cuadro de servicio de

la deuda del proyecto:



Tabla 54
Cronograma de pagos US$

PROGRAMA DE AMORTIZACION DEL PRESTAMO
Monto Total : 71,417.83 US$
Interes Anual 24.00%
Interes Mensual: TEM: (L+TEAY (Ln)-1
Plazo 2
Amortizacion Anual
Periodo de Gracia 0
BANCO: Scatiabank
Saldo.por Intereses  Amortizacion Sgldo Seguro de Portg s‘y Total Pagos
amortizar Final  desgravamen Mantenimiento
1 71,418 1,292 2976 68,442 68 10 4,346
2 68,442 1,238 2976 65,466 65 10 4,289
3 65,466 1,184 2976 62,491 62 10 4,232
4 62,491 1,130 2976 59,515 60 10 4,176
5 59,515 1,076 2,976 56,539 57 10 4119
6 56,539 1,023 2976 53,563 54 10 4,062
7 53,563 969| 2,976 50,588 51 10 4,005
8 50,588 915| 2976 47,612 48 10 3,948
9 47612 861 2976 44,636 45 10 3,802
10 44,636 807| 2976 41,660 42 10 3,835
1 41,660 754 2976 38,685 39 10 3,778
12 38,685 7000 2976 35,709 36 10 3,721
13 35,709 646| 2976 32,733 3 10 3,664
14 32,733 592| 2976 29,757 30 10 3,608
15 29,757 538| 2,976 26,782 27 10 3,551
16 26,782 484 2,976 23,806 24 10 3,494
17 23,806 431 2,976 20,830 21 10 3,437
18 20,830 37| 29716 17,854 18 10 3,380
19 17,854 323 29716 14,879 15 10 3,324
20 14,879 2609|2976 11,903 12 10 3,267
21 11,903 215 2976 8,027 9 10 3,210
2 8,927 161 2,976 5,951 6 10 3,153
23 5,951 108 2,976 2,976 3 10 3,096
24 2,976 54| 2,976 0 0 10 3,040
16,147| 71,418 821 240 88,626




6.4 Flujo de caja

Tabla 55.

Flujo Neto Economico Proyectado

INGRESOS
Ventas 180,291 184,996 199,796 211,783 228,726
Valor residual 19,663

Capital

TOTAL INGRESOS

180,291

184,996

199,796

211,783

8,971

EGRESOS

Inversion fija 110,058 3,000.00

Capital de trabajo 8,971

Costo de produccion 78,355 74,741 78,257 79,558 81,119
Gastos Administrativos y Ventas 34,410 35,019 36,729 38,525 39,911
Impuesto a la renta (30% 20,258 22,571 25,443 28,110 32,309

TOTAL EGRESOS

SALDO DE CAJA

El FNE hallado nos permite observar un nivel de caja positivo y que facilitaria poder
cubrir los pasivos comprometidos en corto plazo, por lo tanto, también se evidencia

gue no se necesitaria por el momento algun apalancamiento financiero a partir del

-119,030

133,022

132,331

143,429

tercer afo, salvo tenga la idea de realizar algun tipo de inversion.

Tabla 56.

Flujo Neto Financiero Proyectado

146,193

Saldo del Flujo de financiamiento

FCE

-119,030

FLUJO DE CAJA FINANCIERO

-119,030

15,144

RPA)

56,366

65,590 104,021




El FNF hallado nos permite observar un nivel de caja positivo y de igual forma
que el FCE nos facilitaria el poder cubrir los pasivos comprometidos en corto plazo
a pesar de estar cancelando el financiamiento comprometido para la inversion
inicial.

6.5 Evaluacion econ6micay financiera

Los supuestos para calcular la TREMA, VAN y TIR se encuentran
determinados por el célculo del costo de oportunidad Cok el cual ha sido calculado
en funcion a la TREMA, tanto financiera como econdémica. Otro supuesto empleado
en el calculo de la TREMA es la proporcionalidad de cada aportante en el capital

calculado en funcién al 25%.

Calculos de los flujos netos econémico y financiero

Determinacion de los indicadores econdémicos y financieros.

En la siguiente tabla se presenta el resumen de los indicadores financieros
hallados a través del FCE y FCF, en tal sentido notamos que son positivos tanto en

el VANE, VANF, TIRE y TIRF lo cual confirma la viabilidad del proyecto a ejecutar.

Tabla 57.

Indicadores de Rentabilidad

VALOR ACTUAL NETO

(Cok) : Costo de capital 25%
VAN ECONOMICO USD 42,281.80
VAN FINANCIERO USD 4,369.64

TASA INTERNA DE RETONO
TIR ECONOMICO 39.36% %
TIR FINANCIERO 23.4% %




Evaluacion economica financiera

Los indicadores de la Tabla 57, nos muestran un VANE de US$/. 43,281.80
y un VANF de US$/. 4,369.64, tomandose en cuenta que el nivel de inversion del
proyecto es alto, pero aun asi es rentable y viable considerar la ejecucion del
proyecto; en cuanto a la TIRE y TIRF nos muestran una tasa mayor a 20% por lo
gue se consideran indicadores que permiten viabilizar la de la ejecucion y puesta
en marcha del proyecto.

Andlisis de sensibilidad

Para determinar el analisis de sensibilidad, tomaremos como variable critica
el consumo de luz, considerando un aumento en el precio por KW, y una posible
reduccion de costos, en este escenario se debera tomar en cuenta el impacto que
pueda tener la subida del agua en el proyecto, lo que aumentaria los costos fijos.

Otra variable sensible serian las ventas, de esta forma se graficarian
escenarios que permitan ver el comportamiento de los indicadores VAN y TIR

aumentando o disminuyendo el nivel de ventas.



6.6 Estados financieros proyectados

En la Tabla 58 se presenta el Estados de ganancias y pérdidas, donde
presentamos las utilidades que arrojara el proyecto, posteriormente de calcular el
costo de ventas y los gastos administrativos y de ventas que demanda el

proyecto.

Tabla 58

Estado de Ganancias y Pérdidas

180,291 184,996 199,796 211,783 228,726

COSTO DE PRODUCCION

Materiales directos 4,517 5,421 6,505 7,806 9,367
Mano de obra directa 56,000 56,000 57,965 57,965 57,965
Costos indirectos 17,837 13,320 13,787 13,787 13,787
Subtotal 78,355 74,741 78,257 79,558 81,119

UTILIDAD BRUTA 101,936 110,255 121,539 132,225

GASTOS ADM. Y VENTAS

Gastos administrativos y ventas 34,410 35,019 36,729 38,525 39,911
UTILIDAD OPERATIVA 67,526 75,236 84,809 93,700 107,696
IMPUESTO A LA RENTA 30% 20,258 22,571 25,443 28,110 32,309

UTILIDAD NETA




VI.

7.1

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
Conclusiones
En el analisis de la demanda del mercado de servicios de planchado y
pintura, se ha podido encontrar una oportunidad de negocio, ya que el
servicio principal de planchado y pintura especializado que ofrecera la
empresa, es de aceptacion dentro del mercado local y esta relacionado con
las nuevas tendencias de mejora continua en los talleres automotrices.
Es importante conocer e identificar estrategias de dotacion de personal, ya,
que se constituye en el factor critico de la empresa, para asegurar la
continuidad del negocio y evitar quiebres operacionales; el personal se
constituye en un factor critico de éxito (FCE).
Ingresar primero en el distrito de San Miguel es estratégico, es de suma
importancia penetrar rapidamente a través de dos canales: el corporativo a
través de empresas, y directamente con los propietarios de vehiculos.
En el ambito del macroecontorno de Perd, los indicadores macroeconémicos
ofrecen una visibn bastante favorable para poder realizar el negocio; se
concluye que este sector de servicios y al segmento que nos orientamos no
ha dejado de ser productivo.
El tamafio de la inversion del proyecto es alta, por lo cual se recomienda
emplear estrategias de negocios que permitan elevar ese indicador de
ventas y de esta forma explotar al maximo los mismos costos y poder
generar las utilidades que esperan los inversionistas.
El proyecto deberia funcionar en un escenario optimista donde se aprecia
gue el riesgo es menor y los indicadores tienen un comportamiento

atractivo para la inversion.



7.2

La evaluacion econdémica financiera realizada, nos permite concluir que la
puesta en marcha del proyecto es viable en un escenario normal, teniendo
en cuenta ciertos ajustes a realizar, con un VAN de US$/. 43,281.80 y el
Valor Actual Neto Financiero de $/. 4,369.64. Si bien es cierto que no es
negativo tampoco se aprecia un buen indicador que asegure la rentabilidad
del proyecto debiéndose tomar en cuenta que el proyecto tiene una
inversion de US$ 118,669.00, de esta manera se deben tomar ciertas
contingencias para llevar a cabo el proyecto en este escenario.
Recomendaciones

Se recomienda la implementacion del plan de negocio en el mercado de
introduccién que es el distrito de San Miguel para posteriormente abrir
nuevos mercados.

Formar alianzas estratégicas con empresas del rubro del sector automotriz,
y de esta manera tener un marco de referencia de los nuevos proyectos que
se podrian concretar en futuros clientes.

Iniciar el programa de Responsabilidad Social Empresarial, a partir del afio
2 de operacién, generando oportunidades a la sociedad y mejorando la
gestion de la empresa.

La tendencia actual por el “cuidado del medio ambiente”; refuerza la
importancia de realizar este tipo de inversiones, por lo que se recomienda a
los administradores del proyecto hacer mucho énfasis en esta parte del
posicionamiento.

Se recomienda fortalecer los lazos comerciales con las empresas dedicadas
al sector automotriz, se les debe mantener informados enviandoles

brochures, informativos, tripticos, etc., del servicio que se brindara.



Se recomienda realizar la inversion del proyecto, desarrollandola en el

escenario normal o en el optimista.






