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RESUMEN

La mfegracion de una oueva linea de negocio importadora — comercializadora 3 una empresa
de servicios automotrices marea la forma pars determwinar todas las comrelaciones que deben
tomarse en coenta para anahzar ka viabilidad del proyecte v ejecutarlo, el funcionamiento entre
los diferentes subsistemas de la empresa v decisiones estratémicas que deberan fomarse en
fimeion de la siuacion de la empresa, el enforno, el fapefo del mercads, competdores
existentes, participacion prefendida, fortaleras de los competidores y todos los costos gue
ahora seran mvolucrados al generar un mtegracion aguas amba. El modelo de negocio se ajusta
a mn mivel comercial, todo plan estratemico, comercial v inanciero toman en cuenta el nivel de
mfluencia en un mercado existente ¥ en crecimmento, formas de ganar parficipacion en el
mismo agregando valor al chente con comodidad v dispombihidad de repuestos automotrices
en el misme punto de reparacion ¥ manterimwento, estratesias de precios al poder reduer
costes con la importacion directa v el uso de financaniento externo para apalancar el capital
de trabajo mictal v el crecimvento sostenible de la empresa en funcion de una proyveccion
rentable en el Hempo.

Palabraz Clave: Cadena de suministro; Sestemas awtomotrices; Importacion; Chenfe.

ABSTRACT

The mtegration of a2 new importer-retail busmess line m an automotive service company
determined the way to find all the correlations that must be taken 1 crder to analyze the
subsystems of the company and stratepic decisions that should be faken based on the
sttuation of the company, the emiromment, the size of the market, exmstng compehtors,
mfended market share strength= of the competitors and all the costs that will now be mvolved
when generating an upstream infegration. The business model was adjusted to a retanl level,
the strategic, commercizl and financial plans tock the level of influence m an exastng and
growing market, ways to gam market share addimg value to the oustomer with comfort and
availabality of autometive parts at the same repair and mainfenance point, pricing stratezies
by being able toreduce costs with direct mmports and the wse of external financmg to leverage
the motial working capital and sustainable growth of the company based on a profitable
projection over bhme.

Keywords: Supply cham; Automofive systens; Import, Customer.
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INTRODUCCION

Descripcién de la empresa

Talleres Merchan es una empresa dedicada a la prestacion de servicios en reparacion y
mantenimiento de sistemas automotrices como suspension, direccién, transmision, motor y
frenos durante ya una amplia trayectoria desde 1969 dentro de la Ciudad de Cuenca ubicada
estratégicamente en la calle las Herrerias y Av. 12 de Abril.

En sus inicios con su fundador Don Manuel Jesis Merchan Valencia la empresa prestaba
servicios sin una estrategia concisa ni tecnologia hasta el afio 1987, afio en el su hijo Marcelo
integra servicios de torno, sueldas especiales y prensa y no es hasta el afio 2015 en el que el
Ing. David Merchan tomando como ventaja la reputacion y experiencia de la empresa inicia
con el cambio organizacional y tecnoldgico, incluyendo a los servicios maquinas de
alineacion, balanceo, rectificacion, elevadores, scanner, limpiador de inyectores y
herramientas neumaticas.

Actualmente el modelo de negocio de la empresa se sigue basando en los servicios de
reparacion, mantenimiento y una linea de negocios de venta de repuestos de caucho como
bujes y de la marca 555 para los sistemas de suspensién y direccion teniendo como proveedor
a Jaroma S.A. Se ha identificado también limitantes durante la prestacion de servicios, entre
los principales estan el espacio y el tiempo que Ileva terminar un servicio.

La estrategia que se ha trazado la empresa se basa en optimizar espacio, tiempo, mano de obra
y comunicacion efectiva con los clientes, agregando asi valor a los servicios, la diferenciacion
se marca en integrar todos los recursos necesarios para una reparacion 0 mantenimiento en un
solo punto.

EXPERIENCIA Y SEGLIRIDAD‘
EN SU VEHICULO

Figura 1 Logo Talleres Merchan

Problematica detectada y analisis de contexto

Dentro de la provincia del Azuay el mercado automotriz se encuentra en un crecimiento
sostenido, generandose un crecimiento del 16.25% de enero a mayo 2023 contra el mismo
periodo del 2022 con lo que se garantiza un mercado objetivo al también tener como dato que
las marcas que presentan un mayor crecimiento son Chevrolet, Kia y Hyundai, marcas que
abarcan el mayor porcentaje de clientes de la empresa.

Maestria en Administracion de Empresas



YTD compara los resultados desde Enero hasta Mayo de cada afio al ser
el Gltimo mes cargado.

1,301

1,856
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Figura 2 Evolucion Year to Date Mercado Automotriz en la provincia del Azuay
Fuente: EASYPRO (2023)

De la misma manera el sector econémico de venta de partes, piezas y accesorios para vehiculos
automotores conformado por 107 empresas en la provincia del Azuay ha presentado
crecimiento en sus ingresos operacionales del 27.83% en el 2021 con respecto al 2020 y del
2023 con respecto al 2022 fue del 9.63%, el sector indica 134.45 Millones de ddlares en
ingresos operacionales durante el afio 2022.

@ Ingresos Operacionales

134.45 Millones +9.6%

Previous Afio: 122.63 Millones

Evolucién de Diferencias Ingresos Operacionales
$11,815 283
$7,118536

$402,754

-$14,384816 -$11,871,619

Figura 3 Evolucion de Ingresos Operacionales del sector ventas de partes, piezas y accesorios en la provincia
del Azuay
Fuente: EASYPRO (2023)
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Talleres Merchan ha conseguido mantener sus clientes y crear nuevos por su presencia en
medios digitales, sin embargo, como se menciond una de las limitantes principales para poder
atenderlos oportunamente es el tiempo que se toma cada cliente o casa comercial de repuestos
en conseguir en el centro de la ciudad o enviar un repuesto necesario correcto para concluir
una reparacion o mantenimiento, lo cual crea tiempos muertos tanto de operarios como de
espacio.

En base a los datos del mercado automotriz y del sector econdmico se crea TALLERES
MERCHAN IMPORTADORA para brindar a los clientes de TALLERES MERCHAN
repuestos automotrices del sistema de suspension y direccién en el mismo lugar de reparacion
de sus vehiculos, al ser estos sistemas los mas demandados en servicio y repuestos, brindado
con esto accesibilidad, optimizacion del tiempo y disponibilidad lo cual actualmente depende
del proveedor Jaroma S.A. de la ciudad de Guayaquil.

Con el valor de ingresos operacionales del sector de 134.45 Millones de délares durante el afio
2022 y con una mediana de crecimiento anual del 5.98% (EASYPRO, 2023) se pretende
abarcar una participacion como empresa en el sector del 0.30%, lo que indicaria ingresos
operacionales cerca de $403,345 para el primer afio de funcionamiento.

Como importadora de repuestos automotrices de suspension y direccion, se mapea a la marca
555 de origen Japones ya que esta marca manufactura repuestos para los modelos que poseen
el mayor porcentaje de presencia en el mercado de vehiculos nuevos y parque automotor de la
provincia del Azuay y del Austro del pais, tales como Chevrolet Luv DMAX, Chevrolet
Vitara, Mitsubishi Montero, Suzuki Forsa, Hyundai Tucson.

A mas de ofrecer estos tipos de repuestos para los clientes de Talleres Merchan se pretende
ser un distribuidor de la marca 555 para almacenes de repuestos y talleres pequefios en el
Austro del pais, cabe mencionar que la marca 555 abarca el 50.19% de importaciones de la
partida 8708.80 (EASYPRO, 2023) en la que las Gnicas empresas con distribucion de la misma
para todo el pais segin data de importaciones son Jaroma S.A., nuestro proveedor actual y
Productos Metalurgicos S.A. Promesa, ubicadas en la ciudad de Guayaquil teniendo como
exportadores en Japdn a SPK Corporation y Morita & CO.LTD.

534,053 37
462,794.77

370,544.09
336,87574

274,736.01
246,766.34 251,979.88 =

Importador
225,510.67 165,645.02 ECUADOR
17271348

101,83825 RIS 105,964.42

Ene-22 Mar-22 Abr-22 May-22 Jun-22  Jul22  Ago-22 Sep-22 Oa-22  Nov-22 Dic22 Ene-23  Feb-23  Mar-23
aFoB

Figura 4 Evolucion de importaciones de la Marca 555 en FOB
Fuente: EASYPRO (2023)

Objetivos
Objetivo General

Analizar la viabilidad de integrar una nueva linea de negocios importadora a una empresa de
servicios automotrices
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Objetivos Especificos
- Ajustar el modelo de negocio existente con la integracion de la nueva linea de negocio
- Entender el mercado y realizar el plan comercial de la nueva linea de negocio
- Analizar y definir el plan estratégico con sus recursos necesarios para la integracién
de la nueva linea de negocio
- Realizar el plan econémico financiero para evaluar los rendimientos de la nueva linea
de negocio

Autores principales que fundamentan el trabajo

El proyecto parte de un enfoque cuantitativo, en el que se pretende comprender todos los ejes
que forman parte de una integracién exitosa de una linea de negocios importadora -
comercializadora a una empresa de servicios, en donde uno de los principales ejes constituye
la cadena de suministro, ya que en la medida en que los productos tengan un proceso de
produccion, desarrollo y comercializacion integrado en diferentes paises, ningin pais seria
auténomo a nivel de comercio internacional, razén por la cual se involucran esfuerzos de
distintas compariias de origenes diversos para administrar o conformar las Cadenas Globales
de Suministro (CGS), que se definen como un sistema de gestion del proceso productivo global
del producto o servicio (Hermann et al., 2020), el cual pasa a ser el eje clave del proyecto, ya
gue es necesario también, identificar los principales elementos de cada uno de los cinco
factores clave: aduanas, costos, tiempo, almacenaje y transporte, de una cadena global de
suministro. Por su parte es necesario una planeacion respecto a la implementacion y mejora
de nuevas rutas, para contar con mejores corredores logisticos de vanguardia que
efectivamente cubran las necesidades de los mercados internacionales (Zamora y Gonzalez,
2018).

Desde el punto de vista de la economia una de las razones por las cuales se plantea ser
importador de productos automotrices como repuestos es reducir costos de productos a
comercializarse a mayor escala, ya que comprarlos nacionalmente involucra ganancia por
parte del subdistribuidor que al momento tiene la importacion de una marca o partida
arancelaria de interés, no permite un rango de competencia de precio en el mercado y se pasa
a ser dependiente del proveedor en margenes de utilidad. Al pasar a ser importador se vuelve
necesario identificar costos de transaccion, costos del productos, costos indirectos y costos de
riesgo, predecir los costos tributarios que estos deriven y la rentabilidad de la operacion
durante las CGS, completas no solo enfocandose a un ahorro tributario especifico (Carpio,
2012).

Por medio de la actualizacion de datos de matriculacion del servicio de rentas internas (SRI),
el origen de los vehiculos que se comercializan en el Ecuador; el 14.86% son nacionales,
34,79% China, 10,27% Brasil, 6,42% Japdn y 33,66% de otros paises, siendo méas de un 60%
los que son de origen internacional en el mercado, lo cual demuestra la importancia de las
empresas comercializadoras de repuestos para el desarrollo y crecimiento del sector
automotriz y del pais. Debido a esto, la diversificacion del negocio y el aumento acelerado de
la industria ha hecho que estas empresas tengan una mayor demanda, aumentando sus ventas
y generando nuevas oportunidades (AEADE, 2023).

De acuerdo a una encuesta realizada por Fouad y Kortman, (2017), que tenia como fin probar
una hipotesis de la calidad percibida por parte de los servicios posventa, arrojo resultados que
indican un efecto triple positivo en satisfaccion, lealtad y el voz a voz, el cliente y su servicio
postventa son su ventaja competitiva. El concepto de la calidad del servicio a los clientes se
convierte en la clave del éxito de un negocio (Sivaram y Rajaram, 2016), la confiabilidad y
crecimiento se puede lograr exaltando las fortalezas con las que cuenta la marca para mantener
su posicionamiento en el mercado (Fuentes et al., 2018), asi surge la necesidad de trabajar en
esta empresa e integrar esta nueva linea de negocio pues las peticiones, quejas en demasiado
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tiempo del servicio por demoras en entrega de repuestos han llegado a un nivel considerable.
Para garantizar una correcta estrategia administrativa, la cadena de suministro de la industria
automotriz debe ser coherente con los objetivos estratégicos de las organizaciones, para
asegurar que el desempefio general del servicio se refleje en la satisfaccidn del cliente interno
y externo (Gaiardelli et al., 2007).

Principales reflexiones del desarrollo del proyecto

La evaluacion de un proyecto como la integracion de una nueva linea de negocio a una empresa
en funcionamiento motiva de manera general a mantenerse en constante analisis de las
oportunidades de negocio, la dinamica de los mercados y las tendencias de los clientes y
tecnologia.

Tener en cuenta la evolucion de conceptos como CGS permite observar de forma general la
funcién de generar ventajas competitivas para las compafiias. Asi mismo, diagnosticar de
forma detallada posibilidades nuevas de optimizacion de recursos como dinero, tiempo y
espacio dan una carta de navegacion estratégica para un gerente al ser el esquema de
oportunidades de generacién de eficiencias de toda clase; en este caso eficiencias fiscales,
eficiencias en logistica, eficiencias comerciales. Comprender la importancia del uso holistico
de todas las herramientas revisadas ha sido parte de los objetivos de este desarrollo; no
obstante, en un mundo cada vez mas competitivo, el analisis debe ir mas proyectado a
tendencias de crecimiento, tener la capacidad de evaluar cada tendencia cuidadosamente y
siempre observando factores externos que puedan afectar a un proyecto en cualquier etapa que
se encuentre.

Durante todo el desarrollo del proyecto uno de los desafios principales fue el generar un
comportamiento de analisis basado en datos que permita entender el entorno, la situacién y la
viabilidad de este cuantitativamente, implementar en la empresa una cultura de planeacion y
estrategia apalancada en datos externos, internos y su combinacion para con ello poder
visualizar, modificar y aplicar todos los planes descritos en el proyecto.

Breve descripcion de las partes del trabajo

Modelo de Negocio

El modelo de negocio se baso en al analisis DAFO con el cual se pudo generar una vision
holistica de la viabilidad del proyecto, identificando debilidades, amenazas, fortalezas y
oportunidades como empresa individualmente y como empresa dentro del sector econémico,
en cambio con el Canvas y el analisis interno y externo se obtuvo una gréafica que tiende hacia
el primer cuadrante de inversion plena, donde se confirmd que la idea de negocio tiene ventaja
competitiva para ejecutar el plan de negocio.

Plan Comercial
Para estructurar el plan comercial entendimos con la matriz de atractivo — competitividad
nuestra posicion actual como empresa, el segmento atendido, las necesidades del cliente, las

guejas y también se planted una posicién futura deseada, con un segmento mejor atendido y
una mayor participacion en el mercado. Calificar por peso las oportunidades que tiene la
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empresa posicionan a la misma segin la Matriz Mckinsey en el cuadrante “Invertir para
crecer”, confirmando asi desde este punto la viabilidad de un proyecto comercialmente
atractivo en un segmento en el que la accesibilidad y disponibilidad es pieza fundamental del
plan.

El journey map plasmo la idea del camino en bucle que la empresa necesita implementar para
cada cliente, desde el descubrimiento, su registro, su uso y su compartir del servicio agregando
valor en cada etapa, transmitiendo las 4P con el producto como un servicio, un canal como
comodidad, un precio como disponibilidad y libertad, y una promocién como recomendacion.

Plan Estratégico

Para el plan estratégico se identificd los factores criticos que pueden afectar a la
implementacion del proyecto como el tamafio del mercado, su cobertura geogréfica y su
competencia, los recursos estratégicos necesarios para su arranque y funcionamiento y la
asociatividad para su puesta en marcha.

En funcidn del rol de negocio del proyecto se definieron 3 areas importantes que involucrarian
el mayor control de este, Logistica, Comercial y Finanzas, cada una con sus objetivos, politicas
y estrategias que colaboran integradamente al objetivo macro de la empresa lo cual permitié
definir las acciones a tomar.

El andlisis del entorno se bas6 en 7 ejes, politico, econémico, sociocultural, tecnolégico,
ambiental, legal y laboral, cada eje detallando aspectos importantes que puedan impactar en el
tiempo al funcionamiento de la empresa de manera positiva o negativa, con lo cual el proyecto
tiene flexibilidad en su funcionamiento.

Plan Econdmico Financiero

El plan econémico financiero ayudd a evaluar cuantitativamente la viabilidad del proyecto,
desde un analisis completo del contexto, tomando al mercado, la participacion pretendida en
este como demanda, todos los costos en los que la nueva linea de negocio incurriria,
inversiones iniciales, capital de trabajo, riesgo pais, para poder obtener como fin el calculo del
flujo de caja libre y el VPN con un valor positivo de $201183.33 lo que indica que el proyecto
es viable financieramente. El valor de la TIR de igual forma corrobora lo mencionado tomando
en cuenta financiamiento externo.

Los estados financieros obtenidos también muestran salud financiera, al igual que los grados
de apalancamiento operacional, financiero y total demuestran que el negocio tiene buena
capacidad potencial de ampliacion de la utilidad.

Los indices financieros también nos ayudan a evaluar el proyecto en el tiempo, se compard
contra los indices financieros del sector econémico en el Azuay, verificando que los indices
de la empresa estan dentro de los rangos de rendimiento del sector lo que indica un rendimiento
acorde a este con lo que el crecimiento de la empresa estara a la par del mercado garantizando
solidez y participacion.
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CAPITULO 1
Modelo de Negocio

El modelo de negocio de la empresa actualmente se basa en los servicios de reparacion,
mantenimiento y una linea de negocios de venta de repuestos de caucho como bujes y de la
marca 555 para los sistemas de suspension y direccién, este modelo de negocio fue evaluado
en base al analisis DAFO que generd una visién holistica de la viabilidad de la integracion de
la nueva linea de negocios donde validamos que las fortalezas y oportunidades bien
aprovechadas serian el principal diferenciador y punto de apalancamiento para la incursion
rapida en el mercado de repuestos de suspension y direccion de la marca 555, las debilidades
presentes por ser una linea de negocio nueva en la empresa podriamos manejarlas en funcion
del tiempo con capacitacion, marketing y generacion de relaciones, sin embargo, con la
trayectoria, personal capacitado se puede obtener el mejor rendimiento inicial de la mano con
estrategias comerciales.

Con el Canvas, el analisis interno y externo, la grafica obtenida tiende hacia el primer
cuadrante de inversién plena, donde se confirma que la idea de negocio tiene ventaja
competitiva para ejecutarse con una propuesta de valor atractiva, socios, recursos y actividades
clave.
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Figura 5 Gréfico de estrategias rectoras

TALLERES MERCHAN IMPORTADORA tiene como mision brindar a los clientes de
Talleres Merchan repuestos automotrices garantizando disponibilidad y comodidad en el
mismo lugar de reparacion y mantenimiento. Nuestra vision es convertirnos en lideres en la
comercializacion de repuestos de la marca 555 en el Austro del pais para el afio 2030.

Los valores de la empresa se centran en el cliente y en su agregacién de valor durante su
servicio, cumplir objetivos estratégicos como desarrollar alianzas con los proveedores directos
en Japon, garantizar la disponibilidad de repuestos para los modelos mapeados de mayor
presencia en el mercado de la provincia, gestionar canales tecnoldgicos de comunicacion con
clientes recurrentes, buscar alianzas con otras importadoras de repuestos para obtener
beneficios en temas de importacién por volumen, incrementar el trafico a Talleres Merchan
apalancandose en la nueva linea de negocio.
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Todo el sector econémico de ventas de partes, piezas y accesorios de vehiculos automotores
fue mapeado, como fortaleza en el sector contra de la competencia todas las estrategias seran
basadas en datos, periddicamente se comprara bases del parque automotor nacional,
importaciones de partidas arancelarias de interés y evolucion del mercado a la AEADE
(Asociacion de empresas automotrices del Ecuador) para dar seguimiento al sector y ajustar
de ser necesario al modelo de negocio con lo que se podréa predecir volumen de crecimiento,
estacionalidades, volimenes de stock y reposiciones.

Con esta integracion de la nueva linea el modelo de negocio pasa a tener gran parte comercial,
la venta de repuestos automotrices son consecuencia de los servicios automotrices, la
integracion aguas arriba une a los repuestos como parte del modelo.

CAPITULO 2
Plan Comercial

Para estructurar el plan comercial entendimos con la matriz de atractivo — competitividad
nuestra posicion actual como empresa, el segmento atendido, las necesidades del cliente, las
guejas y también se plante6 una posicion futura deseada, con un segmento mejor atendido, una
mayor participacion en el mercado. Calificar por peso las oportunidades que tiene la empresa
posicionan a la misma segin la Matriz Mckinsey en el cuadrante “Invertir para crecer”,
confirmando asi desde este punto la viabilidad de un proyecto comercialmente atractivo en un
segmento en el que la accesibilidad y disponibilidad es pieza fundamental del plan.

Opo dad de Negocio
Factor Peso__|Calificacion| Valor Matriz McKinsey-GE
8 [1. Tamafio de mercado en general 30% 3 0.90
g 2. Crecimiento promedio anual 0% -
£ |3. Niveles de satisfaccién del cliente 40% 5 2.00 4.99 - —
3 4. Competencia, Intensidad, Cantidad 30% 4 1.20 Crecer selectivamente Invertir para crecer Proteger posicion
< |5. Requerimientos Tecnolégicos 0% -
€ |6. Vulnerabi sibilidad a la i 0% -
% 7. Tendencias de financiamiento tecnolégico 0% - O O
<]
< : 3
> § 366 Limitar expansién Buscar rentabilidad Inwertir selectivamente
100%: 4.1] )
=
]
o
Opo ad de Negocio K]
z
Factor Peso [Calificacion |  Valor Nu.eya W) 2
posicién | Valor S 233
g 1. Posicién de mercado 25% 1 0.25 5| 1.25 g izar flujo de efectivo ini por Redefinir negocio
z 2. Crecimiento del mercado 0%; - -
g— 3. Variedad de la oferta 35% 2 0.70 4 1.40
8 4. Reputacion de marca 0% - -
< |5. Socios de negocios 0% - -
E 6. Conocimiento del mercado 40% 4 1.60 5] 2.00
2 |7. capacidad de entrega 0% - - 1
& I8 Imagen del mercado 0% - - 1 233 2.66 4.99
9. Estructura organizacional 0% - -
R R Posicién Competitiva
100% 2.55) 4.65|

Figura 6 Matriz Atractivo - Competitividad

Perceptualmente la posicion de la empresa marca una diferencia ya que eleva la accesibilidad
y entrega del producto a los clientes en un mismo punto y atiende a la mayor parte del mercado
de la provincia por ofertar repuestos de modelos con mayor participacion en el parque
automotor

Como estrategia comercial todo analisis en compra, reposicion de repuestos estard segmentado
por atributos basado en analitica histdrica y predictiva.

POSICION: “MANEJALO CON CONFIANZA”
Nuestro consumidor objetivo son personas propietarias de un vehiculo o que trabajan como

choferes de estos, en edad activa laboralmente. Este mercado objetivo abarca el mayor
porcentaje de ciudadanos en el Austro del pais ya que actualmente se podria decir que todos
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utilizan un vehiculo para trabajar o simplemente movilizarse. Les gusta estar informados por
redes sociales o recomendaciones de su circulo social.

A partir del journeymap se pudieron identificar touchpoints interesantes desde la fase de
descubrimiento, registro, primer uso y recomendacion. El journey map plasmé la idea del
camino en bucle que la empresa necesita implementar para cada cliente, desde el
descubrimiento, su registro, su uso y su compartir del servicio agregando valor en cada etapa,
transmitiendo las 4P con el producto como un servicio, un canal como comodidad, un precio
como disponibilidad y libertad, y una promocién como recomendacion.

En base a todo el feedback de nuestros clientes se definio un prototipo final de 4P en el cual
se destaca que no vendemos repuestos automotrices, se brinda comodidad, disponibilidad,
libertad y control, todo esto para agregar valor perceptible a nuestros clientes habituales y
poder atraer a nuevos, dar importancia a los canales digitales también se integra al plan
comercial, actualmente las personas dan mucha atencion a las resefias y opiniones que tengan
los negocios en sitios como Google maps y redes sociales. Cuidar de los clientes actuales
también es un eje importante potenciando la fidelizacién por la calidad del servicio y precios,
con los repuestos se debe cuidar estos dos factores de igual forma.

La idea ha sido implementada en distintos lugares del mundo, sin embargo, la mayoria de estas
implementaciones son de talleres monomarca o de marcas de un pais origen especifico.
Nuestra diferenciacion también radica en poder atender a todas las marcas con mayor
presencia en el parque automotor del Austro ecuatoriano.

CAPITULO 3
Plan Estratégico

Como parte del plan estratégico se identificaron ventajas competitivas claves de
posicionamiento como la trayectoria y experiencia en los servicios automotrices y
diferenciacién como la comodidad en el mismo punto de reparacion y mantenimiento. Factores
criticos que pueden afectar a la implementacién del proyecto como el tamafio del mercado, su
cobertura geogréfica y su competencia, los recursos estratégicos necesarios para su arranque
y funcionamiento y la asociatividad para su puesta en marcha.

Construir una marca es parte fundamental del plan estratégico en donde se destaca:

e Comunicacion efectiva con los clientes

e Tarjetas de mantenimiento como punto de a agregacion de valor a la cadena, a mas de
que el cliente tenga siempre informaciéon de los procesos y resultados de los servicios
brindados en su medio de contacto preferido. Tener un seguimiento por cliente-
vehiculo

e Valorar mucho las opiniones de los clientes por las recomendaciones a su circulo
social y también las resefias que podria dar en redes sociales.

e Promocion por Redes Sociales y Google Maps, clientes se ven influidos por resefias
dadas en estas plataformas.

e Cuidar de los clientes actuales es un eje importante, la fidelizacion es fuerte por la
calidad del servicio y precios.

El servicio como apalancamiento de diferenciacién desde la preventa con los planes de
mantenimiento preventivo, la venta con las tarjetas de mantenimiento correctivo, la postventa
con los recordatorios de mantenimiento y promocion de Kit de repuestos y autoservicio con el
menor tiempo para cualquier tipo de reparacion o mantenimiento
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Mejora el modelo y concepto de empresa con:

-
Los repuestos en el punto de reparacion ahorran
DISTRIBUCION tiempo y garantizan disponibilidad

\_

Sala de espera / Cafeteria a manera de tener un

lugar destinado mientras el vehiculo estd en
servicio.
o
CERO DEFECTOS Calidad de repuestos japoneses.

Modelo de Planificacion: En funcion del rol de negocio del proyecto se definieron 3 areas
importantes que involucrarian el mayor control de este, Logistica, Comercial y Finanzas, cada
una con sus objetivos, politicas y estrategias que colaboran integradamente al objetivo macro
de la empresa lo cual permitié definir las acciones a tomar en cada area.

Recursos Estratégicos: Los recursos claves de talento humano como jefe logistico, jefe
comercial y contador financiero se definieron de igual forma por la necesidad de control y
correcto funcionamiento de las 3 éreas vitales, los recursos materiales como mobiliario y no
materiales como sistemas de control forman parte principal del plan para su ejecucion y
monitorizacion en tiempo real.

Objetivos Estratégicos: Como principales objetivos estratégicos se definieron la
participacion en el mercado, el incremento de ventas, la rentabilidad, el crecimiento,
posicionamiento, reputacion corporativa (Stakeholders), desarrollo de marca, desarrollo de
nuevos productos, creacién de valor, creacion de fidelidad, cada uno de ellos con estrategias
viables que permitan alcanzarlos.

Andlisis del entorno: este analisis se bas6 en 7 ejes, politico, econdmico, sociocultural,
tecnologico, ambiental, legal y laboral, cada eje detallando aspectos importantes que puedan
impactar en el tiempo al funcionamiento de la empresa de manera positiva o0 negativa, con lo
cual el proyecto tiene flexibilidad en su funcionamiento.

CAPITULO 4

Plan Econdmico Financiero

El plan econémico financiero parte analizando el volumen del sector econémico de “Venta de
partes, piezas y accesorios para vehiculos automotores” conformado por 107 empresas en la
provincia del Azuay que ha presentado crecimiento en sus ingresos operacionales del 27.83%
en el 2021 con respecto al 2020 y del 2023 con respecto al 2022 fue del 9.63%, el sector indica
134.45 Millones de dolares en ingresos operacionales durante el afio 2022. Con este valor de
ingresos operacionales del sector y con una mediana de crecimiento anual del 5.98% se
pretende abarcar una participacion como empresa en el sector del 0.30%, lo que indicaria
ingresos operacionales cerca de $403,345 para el primer afio de funcionamiento. La
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distribucién por producto para dar la totalidad de las ventas proyectadas anualmente se basa
en la composicion de venta actual de cada uno de los repuestos. El costo de los productos se
obtuvo en funcidn del andlisis de las importaciones de la partida 8708.80 con el CIF unitario
que ya incluye flete, seguro y deposito en el puerto de Guayaquil.

Para el célculo del flujo de caja libre y el VPN se tomaron inversiones iniciales y durante los
afios proyectados, costos y gastos fijos, costos y gastos variables, la tasa de oportunidad de
acuerdo con los rates de Damodaran y para la tasa de descuento se calcul6 el WACC con todas
las variables del sector y mercado.

Flujo de Caja Libre: ElI VPN tiene un valor positivo de $201183.33 lo que indica que el
proyecto es viable y rentable. El valor de la TIR de igual forma corrobora lo mencionado. El
crédito que se solicitd para el 50% de la inversion inicial incrementa la TIR del flujo del
accionista a 63.90% lo que indica que es positivo el financiamiento en la empresa.

TR VPN
Flujo de Caja Libre ($251490.00)  §117.223.36  $126,326.05  $78095.49  $140,893.19 $152945.07 $132.727.35 $179.253.10  $198546.47 46.62% $361,267.64
(5251.450.00)  $117.223.36  $126326.05 $7809549  $140.893.19 $15294507 $132727.35 $179.253.10 $198546.47 VPN WACC

$201,183.33

Inicio ‘ 2023 2024 2025 2026 2027 2028 2029 2030
Prestamo  $125745.00 $125,745.00 $83,830.00 $41,915.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00
Amortizacién $41,91500  $41,915.00  $41.915.00
Interes $12.272.71 $8181.81 $4,090.90 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00
Ventaja Tributaria $3,068.18 $2,045.45 $1,022.73 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 TIR
7.32%

Flujo del Accionista  (3125,745.00) $66,103.83 $78.274.69 $33.112.31 $140,893.19  $152945.07 $132.727.35 $179.253.10  $198,546.47 63.90%

Tabla 1. Flujo de Caja libre, Flujo de Financiacién y Flujo del Accionista

Los estados financieros obtenidos también muestran salud financiera, al igual que los grados
de apalancamiento operacional, financiero y total demuestran que el negocio tiene buena
capacidad potencial de ampliacion de la utilidad.

Inicio [ 2023 [ 2024 | 2025 [ 2026 | 2027 | 2028 | 2029 [ 2030

5014 5014 5447 5305 5305 5305 5305 4872

5818 5550 5715 5305 5305 5305 5305 4872

GAO 1.51 147 149 143 1.40 1.37 1.34 128
GAF 1.09 1.05 1.02 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00
GAT 1.65 155 152 143 1.40 1.37 1.34 128

Tabla 2. Puntos de Equilibrio y grados de apalancamiento por afio

Los indices financieros también nos ayudan a evaluar el proyecto en el tiempo, se compard
contra los indices financieros del sector econémico en el Azuay, verificando que los indices
de la empresa estan dentro de los rangos de rendimiento del sector lo que indica un rendimiento
acorde a este con lo que el crecimiento de la empresa estara a la par del mercado garantizando
solidez y participacion. Una liquidez de 16.11 en el afio 2030 muestra una buena capacidad
para cumplir con obligaciones a corto plazo, la prueba acida de igual forma muestra capacidad
de cumplir con obligaciones a largo plazo y un capital de trabajo positivo muestra
disponibilidad de recursos para la empresa. Los margenes nos permiten verificar la eficiencia
operativa de la empresa desde el margen bruto, operativo y neto. Un ROA positivo nos
corrobora que la empresa es rentable, es capaz de generar beneficio en relacién con los activos,
que el ROE sea mayor al ROA nos indica una mayor rentabilidad financiera, un ROI positivo
de igual forma nos indica que la empresa gano a través de sus inversiones. Para los indices de
endeudamiento que el endeudamiento del activo este debajo del 100% nos indica que las
deudas que la empresa tendra no superaran sus activos, que el endeudamiento a CP y LP
inicialmente compartan los % de deuda también indica como estara el pasivo en los afios, lo
gue nos muestra un riesgo de liquidez bajo. Dentro de los apalancamientos las relaciones
muestran que la deuda financiera que se adquirié hace aumentar la rentabilidad financiera, que
la deuda baja cada afio con respecto al capital, garantizando con esto liquidez corriente
también. Todos los indicadores obtenidos en el plan indican una idea de negocio viable y
creciente, los resultados financieros respaldan un proyecto creciente y rentable.
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
Modelo de Negocio

La integracién de una nueva linea de negocio obligd a la empresa a evaluar el modelo de
negocio actual, su situacion en el entorno y si este modelo tiene proyeccion a mantenerse en
el tiempo, es decir si todas sus fortalezas y oportunidades son superiores a sus debilidades y
amenazas, es necesario hacer esta autoevaluacion cada vez que se desee integrar una nueva
linea de negocio a una empresa existente y rentable, ya que el riesgo de no hacerlo podria
provocar efectos negativos a la misma, es necesario identificar que una idea de negocio no
siempre es viable o aplicable en todos los sectores geograficos ya sea por presencia de una
competencia fuerte, un monopolio, 0 aspectos externos a la empresa como politicos, legales,
ambientales, etc. que no permitan la ejecucion de un modelo nuevo.

El ajuste de un modelo de negocio incremental como es este caso conlleva a un cambio
organizacional no muy fuerte en el sentido estratégico, ya que la empresa actualmente
comercializa repuestos automotrices con un proveedor nacional, es decir tiene experiencia y
mercado abierto, el cambio aguas arriba de integrar a la empresa a una cadena de suministro
propia si bien necesita una inversion alta pero un riesgo bajo, ya que el modelo actual funciona
comercialmente, ciertos ajustes de costeo e inversion en el tiempo se veran minimizados y el
modelo se ajustara a un mix de servicios y retail.

Plan Comercial

Comercialmente la idea de negocio ha tenido mucha aceptacion en su integracioén con los
servicios automotrices en un mismo punto, para el cliente se agrega mucho valor la comodidad
de un servicio, la disponibilidad de un recurso en el momento y lugar especifico, un plan
comercial que muestra la validacion positiva con usuarios finales es de gran importancia para
poder llevar la idea de proyecto a tener mas forma.

Todo plan comercial debe ser monitoreado, mantener o crecer su tasa de uso indica un
funcionamiento de este, con una nueva linea de negocios se podria incrementar la tasa de uso
y penetracion, ya que se agregan servicios como diferenciacion como en este caso lo son los
planes de mantenimiento, seguimiento de los clientes-vehiculos, fidelizacion de todos los
clientes y canales de comunicacion de la empresa.

Dentro de los desafios principales estd el generar una cultura de seguimiento a todo plan
comercial, definir KPIs claves de operacion y no solo levantar indicadores cuantitativos sino
también cualitativos ya que normalmente los clientes sienten la agregacion de valor en
aspectos intangibles como comodidad, seguridad apalancados en elementos tangibles como
son los repuestos en este caso, el marketing estratégico como parte principal, muchas de las
veces los propios clientes expresan su deseo de tener nuevos servicios, mayor comodidad, el
valor percibido es el correcto pero se puede incrementar al darle especial atencion a los
touchpoints descritos, no transmitir al cliente un servicio sino un sentimiento es ahora el nuevo
desafio que se deben incluir en los proyectos.

Plan Estratégico

Como plan estratégico pasamos a un punto a un nivel mas macro en donde a la empresa se la
debe evaluar y planear holisticamente, ya que todos sus sistemas estan interconectados,
depende entre si y tienen recursos en comun, los cuales pueden ser limitados como es el caso
del dinero, identificar factores criticos de funcionamiento es uno de los retos para las nuevas
administraciones ya que pueden afectar a la implementacién o funcionamiento del proyecto.
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Normalmente las empresas tienen éreas claves, las cuales demandan mayor atencién por parte
de la administracion para un correcto funcionamiento, sin embargo otro de los retos de la alta
administracion es poder gestionar cada area de una manera integrada en un punto, es decir la
empresa debe ser flexible a cambios internos o externos, garantizando su funcionamiento
normal a pesar de haber un cambio no mapeado, con lo que las empresas pueden tener un
espacio de respuesta, de ajuste del plan estratégico para corregir.

Plan Econdmico Financiero

Todo proyecto y empresa basan sus decisiones en un resultado financiero, con lo que este plan
pasa a ser uno de los méas necesarios y vitales al momento de definir un nuevo modelo de
negocio, ya que cuantifica su viabilidad, su impacto, sus resultados y riesgos en el tiempo, si
bien la incertidumbre que puede presentarse en estos resultados depende de factores externos
es el método méas demandado por inversionistas para dar paso a un nuevo proyecto. La salud
financiera de una empresa a mas de brindar rentabilidad a sus accionistas y empleados muestra
una imagen positiva al mercado de valores, a la inversion extranjera, a la expansion o al apoyo
financiero para un crecimiento fuerte.

La alta gerencia puede garantizar un buen funcionamiento de cualquier empresa monitoreando
el flujo de caja, mantener una empresa al final de un periodo con rentabilidad es uno de los
grandes retos de la nueva administracion, lo mas importante radica en la caja, bancos, de la
empresa ya que un estado financiero podria mostrar utilidad sin embargo no siempre
corresponde a una verdad cuantificable.

Es muy importante para la empresa implementar el proyecto ya que integra aguas arriba un
servicio que actualmente ya lo presta, pero no es lo suficientemente eficiente desde el punto
financiero, los beneficios son muchos en el tiempo, ya que involucra un proyecto de inversion
fuerte inicial que ha tenido mucha aceptacion en su integracion con los servicios mecanicos,
la validacién socialmente ya esta con los usuarios finales que ha sido de gran importancia para
poder llevarla a tener mas forma. En base a todos los planes, sobre todo el financiero que indica
su viabilidad global dentro de un sector fuerte y con tendencia a seguir creciendo con lo que
la demanda para el sector no se vera influenciada fuertemente por agentes nuevos, lo que
permite obtener resultados adecuados que sustentan un proyecto viable a un riesgo bajo, con
indices financieros favorables para el giro del proyecto, con grados de apalancamiento
operacional, financiero y total que demuestran que el proyecto tiene buena capacidad potencial
de ampliacidn de la utilidad. Si bien una rentabilidad alta implica mayor riesgo que puede estar
asociado al ingreso de mas competidores al sector o empresas con un fuerte musculo financiero
que pudieran tener la representacién directa de las marcas de repuestos automotrices, el riesgo
del pais que también marca un punto de andlisis para el proyecto ya que puede comprometer
inversiones nos llevaria a interpretar muy seguido los resultados que se obtendrian en la
ejecucion real. Ganar participacion dentro del sector no involucra mayor dificultad por la
actual presencia como taller mecénico, por lo tanto, un nuevo beneficio del proyecto radica en
una nueva imagen de crecimiento para la actual empresa. Todos los indicadores obtenidos
indican una idea de negocio viable y creciente, los resultados financieros respaldan una
inversion y negocio fuerte y rentable. Todos los objetivos especificos han sido logrados y
validados desde ajustar el modelo de negocio, entender el mercado, el entorno de la empresa
sobre el que se integraria la nueva linea de negocio, mapear recursos estratégicos necesarios
con el plan estratégico y realizar el plan financiero para evaluar los rendimientos de la nueva
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linea de negocio, todos estos llevandonos a cumplir el analisis de la viabilidad positiva del
proyecto propuesto.

Como recomendacion a nivel macro para todos los proyectos de cualquier area o sector es
primordial tener en cuenta el impacto de una estrategia dentro de los planes que se han
revisado, ya que tomar una decision centrandose solo en un subsistema de la empresa conlleva
a un grave error en el futuro pues al inicio mitiga un problema haciéndola parecer a la accién
tomada una solucidn efectiva pero que a largo plazo termina comprometiendo el desarrollo
de las actividades normales, actuando en contra sentido de los demés subsistemas.

Tomar en consideracion el pensamiento sistémico para los planes estratégicos y ver como una
decision puede llegar a impactar sobre los ciclos de una empresa como sistema es propio de
un buen direccionamiento de un recurso en comdn como el dinero, no agotarlo en periodos
de abundancia y saber manejarlo en periodos de escasez para maximizar su beneficio nos da
un mayor control bajo un concepto holistico interconectado pues se tiene conocimiento y
vision de como pueden llegar a interactuar en el futuro los ciclos compensadores y
reforzadores propios de la dindmica de sistemas presentes en toda empresa.

Cada una de las herramientas utilizadas para construir de una forma viable al proyecto
garantizan el éxito del mismo, seguir secuencialmente los pasos tomados para definir una
nueva linea de negocio o un emprendimiento minimiza el riesgo que puede presentarse, la
incertidumbre en accionistas o directores, los posibles escenarios que podrian darse y en base
a estos preparar planes de accion blindando asi a la empresa de agentes externos a la misma
que puedan afectar sus rendimientos operativos o financieros, la flexibilidad organizacional
pasa a ser uno de los puntos importantes a tener en cuenta en los planes de expansion desde
un punto operativo, tactico y estratégico en cualquier mercado nacional o internacional.
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