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CURRICULUM VITAE

Salomon Fernando Abregu Hurtado

Ingeniero Mecénico Electricista con amplia experiencia en ingenieria, construccion,
commissioning y start-up de grandes plantas industriales para diversos sectores,
principalmente mineria e infraestructuras.

Experiencia en corporaciones multinacionales y locales. Especialista en sistemas
eléctricos de potencia.

MBA con mencién de Project Management. Excelente comunicador con fuertes
habilidades de liderazgo, motivacion y organizacion del equipo. Nivel avanzado de
inglés.

EXPERIENCIA PROFESIONAL
FRAVY EIRL

Empresa dedicada a brindar servicios de ingenieria, procura, construccion,
fabricaciones, mantenimiento, gestion de proyectos y renta de maquinarias a través de
sus unidades de negocios; energia, infraestructura, mineria y petroleo.

Jefe de Ingenieria 2016 — Actualidad

Responsable de aprobar el desarrollo del servicio de ingenieria para las diversas
unidades de negocio de la compafiia. Soporte técnico en la elaboracion de presupuestos
al departamento de ventas. Reporto al Gerente General.

e Logré organizar las disciplinas civil, eléctrica, mecénica, estructuras y piping. Logré
la capacitacion de los ingenieros de disefio en el uso de diferentes softwares de
ingenieria permitiendo de esta manera convertir a la compafila como empresa
especialista en desarrollo de ingenieria en varias disciplinas.

e EIl proyecto de expansion comercial, permitié hacer contactos y negocios con
clientes mineros y del sector industrial, incrementando las ventas en 20% y los
contactos comerciales con mayor amplitud.
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ABB S.A

Corporacion multinacional con sede central en Suiza. Tecnologias de generacion de
energia eléctrica y en automatizacion industrial. Ventas anuales de US$ 200MM

Lead Engineer 2010 - 2015

Lider técnico de megaproyectos proyectos EPC, coordinador técnico y responsable de
elaboracion de ingenieria y construccion de subestaciones eléctricas, lineas de
transmision y distribucidn eléctrica en proyectos mineros y de infraestructuras. Soporte
técnico para la elaboracion de presupuestos en el area comercial. Especialista en
pruebas a equipos eléctricos. Reportaba al Gerente de Proyectos / Gerente de ventas

e Mediante la estandarizacion del modelo de desarrollo de ingenieria eléctrica,
mecanica y electromecanica para subestaciones éléctricas y equipamiento eléctrico
se logré reducir la duracion, recursos y costos para elaboracion de ingenieria hasta
50%.

e Mediante la estandarizacion de procesos de elaboracion de presupuestos se logré
reducir el tiempo de respuesta al cliente, de esta forma lograr mayor satisfaccion
del cliente.

e Elegido y destacado como responsable técnico especialista en ABB Colombia y
Brazil como supervisor de Pruebas FAT a equipamiento eléctrico para el
megaproyecto minero Toromocho, 90% de equipos electricos del total
inspeccionados en los plazos previstos.

e Se incrementd el margen de utilidad hasta en 20% mediante el desarrollo de los
sustentos técnico-econdmicos en adicionales contractuales para diferentes
proyectos.

e Elegido y destacado como lider técnico por parte de ABB Per( para el
megaproyecto minero Toromocho (US$ 50 MM)

Ezentis Pert SAC

Empresa transnacional filial del Grupo Ezentis especializado en la gestion de proyectos
de tecnologia, telecomunicaciones. Ventas anuales en Pert US$ 50MM

Supervisor Electricista 2010

Responsable de ejecucion de proyectos de afectaciones de obras de EDELNOR-
EMAPE en Lima Metropolitana. Reportaba al Gerente de Operaciones. Con 20
operarios electricistas a cargo.

e Disminucion de NCR’s por parte de la supervision del cliente a la ejecucion de las
obras en 90%.

Xiii



Euroamericana de Técnicas Hidraulicas S.A. (EATHISA)

Empresa transnacional con presencia en 15 paises, es un grupo dedicado al desarrollo
de proyectos TURN KEY, EPC y EPCM. Con ventas anuales aproximadas de US$
100MM

Ingeniero Eléctrico 2008 — 2009

Responsable técnico de la elaboracion de ingenieria eléctrica y montaje
electromecanico integral del proyecto EPC, Callao Container Terminal - South Zone.
Reportaba al Gerente de Proyectos.

e Reduccién del tiempo de desarrollo de ingenieria y ejecucion de obra de lo
proyectado originalmente en 10% del tiempo estimado.

e Reduccién de costos en un 30% mediante optimizacion de la cantidad de materiales
comprados versus lo proyectado.

Santo Domingo Contratistas Generales S.A.

Empresa dedicada a dar soluciones de ingenieria y construccion para los sectores de
mineria, energia, pesqueria, petréleo, agroindustrial y manufactura con US$ 20MM
ventas anuales aproximadamente.

Ingeniero Residente 2006-2008

Responsable de construccién y montaje electromecanico de diferentes proyectos
mineros y de infraestructura. Administrador de contrato de obra, gestion de
documentacion de obra.

Reportaba al Gerente de Operaciones. Con 20 personas entre ingenieros, técnicos
electricistas y operarios mecanicos a cargo.

e Incremento de la cantidad de clientes en un 50% debido a la satisfaccion de los
clientes por los servicios brindados.

e Facturacion al 100% de las valorizaciones en los tiempos proyectados en las
diferentes obras.

FORMACION PROFESIONAL
UNIVERSIDAD ESAN 2016-2018

MBA con mencion en Project Management

UNIVERSIDAD DE CIENCIAS APLICADAS (UPC) 2012
Diplomado Comercial

Universidad Nacional San Luis Gonzaga De Ica 2001-2005

Ingeniero Mecanico Electricista, tercio superior
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Colegio de ingenieros del Per( 2009
N° CIP: 110169

OTROS ESTUDIOS
TECSUP

Sistemas de Potencia, Calidad de Energia, Protecciones Eléctricas 2015
IDIOMAS: inglés nivel avanzado

Dominio de Softwares: Office, MS Project, Project Planning Pro, Autocad, Inventor,
Dialux, Matlab, Digisilent, ETAP.
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Ennis Neovani Alvarez Diaz

Profesional con 15 afios de experiencia operativa, administrativa y de gestién en el
sector Hidrocarburos (Industria del Petroleo y Gas) tanto en mar como en tierra.

Experiencia en las areas de Explotacion de Petroleo por medio de recuperacion primaria
y secundaria, sistemas de completacion de pozos realizando trabajos de wireline en
pozos de petroleo a hueco entubado, Supervision de Seguridad en Pozos de Perforacion
y Workover, lider responsable de la implementacion de Gestion de Sistemas Integrados
en empresas del Sector Hidrocarburos.

EXPERIENCIA PROFESIONAL
ALL ENERGY S. A.C.

Brinda servicios para la industria del Gas Natural, Hidrocarburos, mercados de
desarrollo de la energia convencional y renovable, medio ambiente e instalaciones
eléctricas aportando soluciones innovadoras con desarrollo sostenible.

Asistente de Proyectos — Lima — Pera Abril 2017 - Actualidad

Asistir en los trabajos al Jefe de Proyectos para el buen desenvolvimiento de los
Proyectos. Coordinar con el cliente para evitar atrasos en los trabajos. Establecer
comunicacion con el cliente para coordinar el cierre del proyecto.

GEOWELL S. A. 1. C.y F. SUCURSAL PERUANA

Empresa de capital argentino, brinda servicios de Wireline (Perfilaje, Punzonamiento,
Recuperacion de tuberias y servicios especiales) en pozos a hueco entubado, tiene méas
del 60% de participacién del mercado en su rubro.

Jefe de QHSE marzo 2014 — setiembre 2016

Liderar el equipo de implementacion de Sistemas de Gestion Integrado. Elaborar y
supervisar el cumplimiento del Programa Anual de Actividades de Seguridad en el
Trabajo (PAAST) y Programa de Capacitacion de Seguridad. Supervisar el
cumplimiento de la norma Seguridad en el uso de Explosivos Petroleros y de
los Procedimientos de Seguridad en el Manejo de Fuentes Radiactivas antes,
durante y después de cada servicio. Organizar brigadas de emergencia y Planes
de cuidado del medio ambiente.

« Logré obtener un convenio con el Ministerio de la Produccion para que el costo de la
Implementacion de Sistema de Gestion Integrado sea costeado al 100% por ellos.

« Logré obtener la meta de cero accidentes de trabajo que se habia planteado la empresa
en los indicadores de gestion de Seguridad.

+ Organicé y programeé simulacros, logrando un 100% de cumplimiento del programa,
cumpliendo los tiempos de respuesta de las brigadas para salvaguardar la integridad
de los miembros de la empresa.
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Ingeniero de Campo diciembre 2011 — abril 2016

Estuve a cargo de las cuadrillas programadas para los trabajos de campo. Supervisar los
trabajos da hueco entubado de perfilaje, punzonamiento, recuperacion de tuberias y
sentado de tapones y pakers en las instalaciones de los clientes, cumpliendo los servicios
con ética y manteniendo las buenas relaciones con los clientes.

« Logré obtener el cumplimiento del total de trabajos de campo que se me asignaron,
dando un valor agregado al cliente en cuanto a la operacién

* Desarrollé el 100% de los Procedimientos operativos de la Empresa (Perfilaje;
Punzonamiento; Recuperacion de tuberias; Servicios Especiales; Montaje de Equipos
de Superficie; Desmontaje de equipos de Superficie; Armado de cafiones; Transporte
de explosivos; Manipulacion, Transporte y Almacenamiento de Materiales
Radiactivos.).

 No obtuve ninguna queja o reclamo de los servicios realizados a los clientes.

BUREAU VERITAS

Empresa lider mundial en certificacion. Ademas, socio de confianza para sus clientes
ofreciendo servicios y desarrollo d soluciones innovadoras.

Supervisor EHS Drilling & Workover julio 2009 — diciembre 2011

Elaborar y ejecutar el PAAST del equipo de perforacién, asi como supervisar el PAAST
de las empresas contratistas de la Empresa. Programar simulacros y campafias de
seguridad. Realizar auditorias e inspecciones de Seguridad. Preparar y dictar charlas y
cursos de Seguridad.

« Fui felicitado por la Superintendencia de Seguridad del Lote 1Aben Andoas, por la
realizacion de campafias de Seguridad en los equipos de perforacion de pozos, pero
muy especialmente a la camparia de Cuidado de Manos.

HALLIBURTON SERVICIOS LTDA
Empresa Lider mundial en brindar servicios a las empresas operadoras de petroleo.
Ingeniero de Campo — Mossoro — Brasil febrero 2009 — abril 2009

Superviseé trabajos a hueco entubado de Perfilaje, Punzonamiento y Fijado de tapones,
brindando servicios de calidad y de manera ética, luego elaboreé reportes e informes
de los trabajos de campo para entregar a los clientes, generando un valor agregado
al servicio brindado. Supervisé los mantenimientos preventivos realizados a las
herramientas de wireline y vehiculos.
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UNIPETRO ABC SAC

Primera empresa de petroleo a nivel mundial que es Presidida por una universidad,
ademas cuenta con una sede que brinda servicios a las empresas operadoras de
petroleo.

Ingeniero de Campo agosto 2007 - enero 2009

Supervisé trabajos de Perfilaje, Punzonamiento, fijado de tapones y cortador de
tuberia. Supervisé el monitoreo y control de la produccién diaria de petrdleo. Supervisé
trabajos en Plantas de tratamiento de petrdleo y de Inyeccién de agua salada. Realicée
pruebas de laboratorio a muestras de crudo.

« Gané una beca de précticas pre profesionales, en un concurso de capacidades donde
participaron alumnos de las promociones de la facultad en la Universidad.

TURBO GASPERUS. A. C.
Asistente de Proyectos — Lima — Pera abril 2007 — agosto 2007

Elaboré Propuestas (cotizaciones) de Instalaciones Residenciales y Comerciales a Gas
Natural. Elaboré planos de planta e isométricos de lineas de Gas. Lideré reuniones de
presentacion y andlisis de trabajo

FORMACION PROFESIONAL
ESAN GRADUATE SCHOOL OF BUSINESS 2016 - 2018

Maestria en Administracion

UNIVERSIDAD DE PIURA 2016
Diplomado de Gerencia de Proyectos, bajo el enfoque del PMI

UNIVERSIDAD NACIONAL DE INGENIERIA 2005 - 2006
Especializacion en Ingenieria y Gerencia del gas

UNIVERSIDAD NACIONAL DE INGENIERIA 1998 - 2003

Ingeniero de Petrdleo

OTROS ESTUDIOS

ADUNI: Computacion “Experto en AutoCAD 2006”
2005

EXPOTECH SERVICES: Explosive Awareness Training
2007

CESMEC: Introduccion a los modelos 1SO 9001, ISO 14001 y OHSAS 18001 2012
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CESMEC: IMplementacion, Operacion, seguimiento, analisis y mejora del SIG
2012

IPEN: Seguridad radioldgica en el uso de medidores nucleares (Perfilaje de pozos) 2013
CESMEC: Auditores Internos (1ISO 9001, ISO 14001 y OHSAS 18001) 2013
CIPUCP: INGLES INTERMEDIO 2003

Experiencia de Voluntariado y/o Skills

« Miembro SPE
2003

¢ Miembro del CIP
2008
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Manuel Cristian Laureano Luna

Profesional con més de 8 afios de experiencia en areas de Procesos y Calidad, en el
rubro automotriz, generando valor en el disefio e implementacion de procesos con
vision estratégica del negocio.

Experiencia en disefio y conceptualizacion de tableros de control para el logro de
objetivos organizacionales, implementacion de proyectos de gestion que permitan
incrementar la productividad, gestion de mejora de indicadores establecidos por la

empresa. Nivel intermedio de inglés,

EXPERIENCIA PROFESIONAL

NISSAN PERU S.A.C.

Empresa filial de la marca Nissan, dedicada a la comercializacion de vehiculos nuevos
y repuestos de la marca Nissan.

Especialista Sr. en Operaciones y Servicio Marzo 2018 - Actualidad
Trabajar con el equipo de Posventa cuya mision es la realizar el seguimiento de los
estandares de la marca en coordinacion con los concesionarios a nivel nacional.

« Implementacion de estdndares de la marca en los concesionarios a nivel nacional.

« Implementacion de indicadores de gestion tanto en la empresa como en la red de
concesionarios.

« Realizacion de proyectos con el objetivo de incrementar las ventas y generar
rentabilidad en la gestion de los concesionarios.

« Compartir y gestionar el material bibliogréafico de la marca, de tal forma que se

pueda emplear en la gestion de cada concesionario.

EUROSHOP S.A.

Empresa del rubro automotriz dedicada a la comercializacion y atencidn posventa de
vehiculos de la marca VVolkswagen.

Analista de Procesos de Calidad junio 2011 - febrero 2014
Estuve a cargo del area de procesos de calidad. Supervision y coordinacion de la
programacion y ejecucion de programas de mejora continua. Responsable de la
representacion de la empresa ante auditorias internas y externas de la marca.

Reportaba a la Gerencia General.
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« Implementar los procesos relacionados con el SGC del importador.

+ Realizar el seguimiento de los acuerdos al cumplimiento de las actividades
relacionadas a las acciones correctivas y preventivas orientadas a la mejora de los
procesos y con esto el SGC, asegurandose de la efectividad de las medidas y
comunicar oportunamente aquellas que no se llegaron a resolver o no son efectivas en
su aplicacion.

« Desarrollar procedimientos e implementar normas, estableciendo un sistema
permanente de actualizacion de manuales, procedimientos e instructivos.

* Realizar el seguimiento a los objetivos planteados tanto de productividad como de
facturacion, asegurando el cumplimiento de los lineamientos de fabrica y la
satisfaccion del cliente. Sugerir propuestas de mejora continua en base a la
operatividad diaria.

« Realizar auditorias internas al concesionario, para verificar el cumplimiento de los

procesos Yy sistemas de trabajo.

PACIFICO PERUANO SUIZA CIA DE SEGUROS Y REASEGUROS
Practicante de Gerencia de Gestion de Siniestros agosto 2009 - abril 2010
Apoyo en la gestion del area de Siniestros Vehiculares

« Elaboracion de indicadores de acuerdo a las necesidades de la Gerencia para el
control de reportes.

« Control de la gestion de ejecutivos de seguimiento en BASE a los indicadores
elaborados.

» Revision de indicadores establecidos.

» Mapeo, identificacion y mejora de procesos en temas de siniestros.

FORMACION PROFESIONAL

ESAN GRADUATE SCHOOL OF BUSINESS 2016 - 2018
Maestria en Administracion de Empresas (MBA)
UNIVERSIDAD PERUANA DE CIENCIAS APLICADAS 2005 - 2009

Ingenieria Industrial
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OTROS ESTUDIOS
AAP: Organizacion y Administracion de Talleres Automotores 2015
AKZONOBEL AUTOMOTIVE AEROSPACE - BRASIL: Gestion de Taller
2014
CENTRO DE CAPACITACION CONTINUA PUCP: Formacion de
Capacitadores 2014
ESAN: Administracion del tiempo 2013
ICPNA: INGLES INTERMEDIO 2013
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Rickel Velasquez Meléndez

Profesional con mas de 10 afios de experiencia en el disefio, implementacion y
evaluacion de proyectos comerciales para empresas del sector pablico y sector privado;
asi como en la elaboracién y evaluacion de planes estratégicos y operativos con vision
estratégica del negocio. Experiencia en disefio y conceptualizaciéon de estrategias en
operaciones para el logro de objetivos organizacionales, alta capacidad para el andlisis,
disefio y modelamiento de procesos operativos en el sector industrial, asi como
operadores logisticos; gestion de mejora de indicadores de control en las operaciones.
Resultados exitosos mediante liderazgo, motivacion y fijacion de objetivos. Alta
capacidad y habilidad para liderar grupos de trabajo. Nivel intermedio de inglés.

EXPERIENCIA PROFESIONAL

ManpowerGroup S.A.

Lider mundial en soluciones innovadoras para la fuerza laboral; crea y presta servicios
que contribuyen a que los clientes logren sus objetivos de negocio y de capital humano,
y ayudan a incrementar su competitividad.

Gerente de Operaciones enero 2018 — Actualidad
Gestion, planificaciéon y control de las operaciones Industriales y Mineras. Objetivo:
Operaciones EXxitosa.

Bajo mi liderazgo y supervision directa se encuentran a 07 jefes de Cuentas exclusivas
y 01 jefe de Cuentas de Desarrollo. Cada jefatura cuenta con una estructura
organizacional las cuales tienen una fuerza operacional en promedio de 400
colaboradores.

Tenemos presencia en todos los sectores industriales a nivel nacional.

Logros Alcanzados:

- Crecimiento es las ventas del area el segundo afio de gestion en 23.1%

- Crecimiento en el gross profit del 40% en el segundo afio de gestion con respecto
al periodo anterior.

- Optimizacion de los costos asociados al arranque de operaciones, a partir de una
reestructuracion para el proceso de seleccion del personal asociado, en 15% menos de
lo presupuestado. Negociacion directa con el cliente para facturar S/. 120,000 por

concepto de arrangue de operacion y postergacion de servicio (mes 0).
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- Optimizacion del tiempo de Starp Up de las nuevas operaciones en 66%.
Tomando como referencia la experiencia del start up previo a sumir la responsabilidad
cuyo tiempo de implementacion fue de tres (03) meses, las puestas en marcha de los
proyectos fueron de un mes en promedio.

- Reestructuracion del &rea con el objetivo de la optimizacion de los recursos
asignados en un 16.67% generando eficiencia en la carga laboral del personal.

- Identificacion de los principales clientes dentro del area de las Multicuentas con
posibilidades de crecimiento. Implementacion del plan estratégico de crecimiento para

el desarrollo de dichas cuentas.

Jefe de Proyectos enero 2015 —diciembre 2017
Estuve del anélisis y evaluacion de la factibilidad operativa y financiera de los
Proyectos Empresariales internos para la mejora de las operaciones, como también,
proyectos de diversos clientes.

- Optimizacion de los recursos y costos asociados al proyecto en marcha, de
Servicio de Supervision para la empresa ENOSA del grupo Distiluz en el departamento
de Piura, en 38.50%

- Cobertura al 95% las operaciones con el cliente UNILEVER a nivel nacional en

el Start Up de la operacion.

LSA Almacenera S.A.

Operador logistico parte de Grupo LSA Enterprises.

Jefe de Proyectos y licitaciones marzo 2014 — enero 2015
Analisis, planificacion y control de proyectos comerciales. Andlisis y mejora de
procesos. Bajo mi supervision: 02 analistas junior; reporto a la Gerencia Comercial y
Gerencia de Operaciones.

- Responsable de la implementacion de un centro de distribucion como una nueva
idea de negocio para uno de nuestros clientes dentro de los almacenes de LSA.

- Mejora e implementacion de metodologia para el definir tarifas de ventas,
atreves de formulas polinémicas con el objetivo de salvaguardar la rentabilidad de las
operaciones.

- Responsable del analisis y evaluacion de la factibilidad operativa y financiera

de los Proyectos Empresariales internos para la mejora de las operaciones, como
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también, proyectos de diversos clientes. Formé parte del equipo de Gestion del Cambio
para la implementacion del ERP SAP, con foco en la estrategia comunicacional y
buenas préacticas de HR para garantizar el éxito del proyecto. Logrando el cumplimiento
del 100% del plan de capacitacion de key users y un 80% de colaboradores
sensibilizados e informados sobre avances del mismo.

- Gerente de proyecto — Responsable de la implementacién del Depdsito
Aduanero desde la concepcion la ejecucion y la supervision de dicho proyecto; asi

también como en los procesos operativos. Inversion del Proyecto US$ 2°000,000.00

SAVAR Agentes de Aduana S.A.

Lider en logistica, especialistas en soluciones Door to Door. Brinda servicios con valor
agregado, ventajas competitivas y un mejoramiento continuo de los procesos orientados
a establecer relaciones a largo plazo con sus clientes.

Analista de Proyectos enero 2011 — enero 2014
Responsable del analisis y evaluacion de la factibilidad operativa y financiera de los
Proyectos Empresariales internos para la mejora de las operaciones, como también,
proyectos de diversos clientes con el objetivo de dar solucion a sus requerimientos,
manejo de indicadores Financieros y de operacion: TIR, VPN, EBITDA.

Responsable del analisis, definicion y disefio de los objetivos de costo, tiempo y alcance

de los Proyectos autorizados por el directorio bajo los lineamientos del PMI.

- Responsable del costeo y disefio para la Implementacién del Almacén y centro
de PDI (Pre Delibery Inpection) para General Motors. Monto de proyecto: S/.
3°000,000.00

- Responsable del disefio y analisis para el desarrollo del proyecto de inversion
de remodelacion y crecimiento de nuevos almacenes. Monto del proyecto
S/.12°000,000.00

- Restructuracion del Terminal de Almacenamiento de Sakj Depot (empresa del
grupo). Monto de proyecto: S/. 6°000,000.00

- Responsable de la adjudicacion de la Buena Pro de diversos concursos de
licitacion con el estado con margenes de ganancia de 30% en promedio.
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Jefe de Cuenta agosto 2009 - diciembre
2010

Responsable de la gestion en la recepcion y despacho de la mercaderia del cliente.
Orientado a la mejora de las operaciones basados en resultados mensuales reflejados
por los KPI’s de Gestion presentados ante el Directorio.

Participante activo en el desarrollo de las aplicaciones via sistemas que ayuden a una
mejor administracion de los almacenes.

- Crecimiento de las ventas en un 35% a partir del volumen de mercaderia, asi
como también, de los servicios adicionales que se empez0 a requerir por la calidad de

servicios que se le brindaba al cliente.

Analista de Procesos mayo 2009 — diciembre 2009
Elaboracion de procedimientos y flujo-gramas que reflejan la informacion compilada.
Anadlisis y creacién de reportes de Tiempos de Operativos.

Implementacion y seguimiento de los procedimientos desarrollados.

Lider en el equipo de trabajo para la estandarizacién y sistematizacion de procesos en
coordinacion con el &rea de sistemas.

Responsable de las Capacitaciones y Soporte como usuario lider en los diferentes
almacenes de la empresa.

Desarrollo de proyectos para la optimizacion de los procesos para el area Comercial.

- Sistematizacion de los procedimientos de registro de ingresos, almacenaje y
despacho de la mercaderia de diversos clientes.

- Reconocimiento de los clientes por la implementacion y optimizacion de

sistemas de control de su mercaderia.

Grupo UNIMAR julio 2007 —septiembre 2008
Operador logistico con mas de 40 afios en el mercado peruano, brinda soluciones
logisticas integrales desde el agenciamiento maritimo hasta la gestion logistica.
Asistente de Control de Gestion

Realice el analisis de los modelos de control para los movimientos de contenedores y
seguimiento del mismo con respecto al presupuesto del mes y lo proyectado segun el

movimiento real de los mismos.
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Elaboré métodos de control estratégicos para el analisis de nuestros proveedores y
cuanto representa el movimiento de sus productos por Unimar.

Analisis y creacion de reportes de Tiempos de Operativos.

Responsable del desarrollo de los costos variables para la elaboracion del Presupuesto
General Empresarial para el afio 2008.

- Definicion de Tarifas Polindmicas para distintos clientes de la empresa.

- Optimizar el tiempo de respuesta para el control las ventas frente a lo

presupuestado.

FORMACION PROFESIONAL

ESAN GRADUATE SCHOOL OF BUSINESS 2016 - 2018
Maestria en Administracion de empresas
Universidad CONTINENTAL 2013 - 2014

Diplomado Especializado en la Ley de Contrataciones del Estado
DHARMA CONSULTING - Especialistas de Project Management 2011 - 2012
PONTIFICIA UNIVERSIDAD CATOLICA DEL PERU 1998 - 2013

Bachiller en Ingenieria Industrial

OTROS ESTUDIOS

CENTRUM: Finanzas para no Especialistas 2012
WORD BASC ORGANIZATION BASC: 2013
Sistema de Gestidn para la Cadena de Suministros™: ISO 28000:2007

Gestion de Riesgos™: ISO/FDIS (E) 31000:2009

Pontificia Universidad Catélica del Perd: INGLES INTERMEDIO 2005 - 2006

Experiencia de Voluntariado y/o Skills:

*Parroquia Nuestra Sefiora de la Caridad — Profesor de Matemaéticas 2000 - 2005
*Parroquia Nuestra Sefiora de la Caridad — Labor social 2000 - 2009

XXVil



RESUMEN EJECUTIVO

Grado: Maestro en Administracion

Titulo de la tesis: Plan de negocio para la implementacion de un taller mévil de
inspeccion previa a la entrega (PDI) de vehiculos nuevos al

concesionario.

Autores: Abregu Hurtado, Salomén Fernando
Alvarez Diaz, Ennis Neovani
Laureano Luna, Manuel Cristian

Velasquez Meléndez, Rickel

Resumen:

Habiendo tomado conocimiento sobre el crecimiento afio a afio de las
importaciones de vehiculos ligeros y que el mercado peruano tiene acceso a una gran
variedad de modelos y marcas de los mismos. Es asi que existe una oferta, desde

automoviles de alta gama hasta los que provienen de manufacturas menos sofisticadas.

En este escenario, durante el transporte de automaviles desde las fabricas (a miles
de kilémetros en ultramar) hasta Per(, se pueden producir desgastes propios del
traslado, que pueden dafiar algunas partes del automovil, y se debe proteger con un
embalaje 6ptimo para que se mantengan las condiciones originales. Una vez arribe al
Pert, los operadores logisticos (Almacenes aduaneros automotrices) estan en la
necesidad de realizar inspecciones de control de calidad o PDI (Pre Delivery Inspection)
por dafios que se pudieran ocasionar durante el transporte o al realizar el desembalaje.

Los operadores logisticos (Almacenes aduaneros automotrices) ejecutan el servicio
de control de calidad o PDI (Pre Delivery Inspection) con personal propio entre
auxiliares de almacén y técnicos no necesariamente especializados, tampoco cuentan

con una unidad de negocio dedicada a estas actividades propiamente dicha.
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Los operadores logisticos (Almacenes aduaneros automotrices) ejecutan el servicio
de control de calidad o PDI (Pre Delivery Inspection) de manera convencional
sacrificando un area de toda su infraestructura (minimo 875 m2) para realizar a estas
actividades propiamente dicha, lugar hasta donde se movilizan los vehiculos desde su
punto de almacenaje, luego de terminar la inspeccion PDI lo retornan a su punto de
almacenaje, para finalmente su despacho o salida de almaceén.

Los operadores logisticos (Almacenes aduaneros automotrices) tienen como “core”
del negocio el almacenaje de productos importados por tanto la actividad o servicio de
control de calidad o PDI (Pre Delivery Inspection) es una actividad secundaria dentro

de tus operaciones.

Se identificé una oportunidad de negocio de ejecutar el servicio de control de
calidad o PDI (Pre Delivery Inspection) bajo los siguientes enfoques:

Servicio Tercerizado, de tal forma sea cuente con una organizacion especializada
dedicada a brindar este servicio con personal calificado y segin estandares

internacionales.

Movil, es decir hacer el control de calidad o PDI (Pre Delivery Inspection) en el
lugar o punto de almacenamiento del vehiculo, de esta forma evitar movilizar al
vehiculo hasta el area donde se ejecuta el servicio de PDI, asi como evitar que sacrificar
un area estacionaria (875 m2) el cual deberia ser utilizado para efectos de almacenaje
de productos importados que es el core del negocio de los operadores logisticos

(Almacenes aduaneros automotrices) del Peru.

Para tal efecto se plantea los siguientes objetivos:

Objetivo general

Determinar la viabilidad econémica y financiera del plan de negocios para la
implementacion de un taller mévil de inspeccion previa a la entrega (PDI) de

automoviles en la ciudad de Lima
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Objetivos especificos

- Analizar la situacion actual del mercado automotriz en la ciudad de Lima.

- Realizar un estudio de mercado a traves de entrevistas a expertos en el rubro de
revisiones PDI.

- Definir un plan estratégico para la empresa PDI enfocado en la creacion de valor
de la empresa y los clientes.

- Revisar el plan operativo y de recursos humanos para la puesta en marcha de la
empresa PDI.

- Proponer una estrategia de marketing mix adecuada para el modelo de negocio.

- Evaluar la viabilidad econdmico-financiera del modelo de negocio.

En el primer capitulo presentamos una breve la parte introductoria

En el segundo capitulo presentamos el marco conceptual conde definiremos

conceptos claves que emplearemos en todo el documento.

En el tercer capitulo consiste en explicar la idea del negocio donde presentaremos
nuestra propuesta de valor basado en el modelo canvas

En el cuarto capitulo presentamos un analisis estratégico donde se ha hecho una
analisis interno y externo utilizando las principales herramientas para finalmente elegir

una estrategia adecuada para muestro presente propuesta de negocio.

En el quinto capitulo presentamos el andlisis del mercado, para lo cual se ha
realizado un estudio de mercado de tipo cualitativo, tomando en cuenta que el niUmero
de operadores logistico es un namero reducido. En este estudio, se entrevistaron a
funcionarios, los mismos que valoran positivamente una propuesta de negocio de este
tipo. Por otro lado, se ha revisado el entorno a nivel macro y micro de la industria
automotriz en el Per(, que es el demandante principal de este servicio, tomando en

cuenta que en el Perd no existe una empresa PDI Movil.

En el sexto capitulo presentamos en plan de marketing donde se plantea una

estructura adecuada para el plan de mercadotecnia de un negocio nuevo o en marcha.
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En el séptimo capitulo presentamos el plan de operaciones donde en primer lugar
se ha determinado la ubicacion fisica de las oficinas administrativas del negocio,
capacidad instalada para la atencion de vehiculos, diagramas de procesos de atencion,
se ha determinado los activos necesarios para el periodo operativo y finalmente los
indicadores de gestion.

En el octavo capitulo presentamos la organizacion de la empresa y el desarrollo de

la estrategia de recursos humanos.

En noveno capitulo se realiz6 una evaluacion econémica a partir de los indicadores
Valor Actual Neto (VAN) y Tasa Interna de Retorno (TIR), que han resultado en S/.
741, 249.25y 48.01%, respectivamente. Estos datos dan como resultado que el proyecto
es viable. Asi como una evaluacion de riesgos con sus respectivos planes de

contingencias.

En el décimo capitulo presentamos las conclusiones y recomendaciones donde se

determina que ante el incremento de la demanda de vehiculos ligeros en el Peru:
El mercado de servicios se deberia contar con empresas especializadas PDI Movil.
Que el operador logistico tiene la gran oportunidad de no sacrificar un area

estacionaria para el servicio PDI, en lugar de ello utilizar dicha area para uso exclusivo

de almacenaje de productos y de esta forma obtener mayores beneficios econémicos.
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CAPITULO I. INTRODUCCION

1.1. Planteamiento del problema

La demanda de automoviles nuevos en el Perd, se ha incrementado sobre todo en
los ultimos afios, y se proyecta que, en los préximos afios, se mantenga la tendencia de

crecimiento.

Motivado por la creciente demanda, surge la necesidad de implementar servicios
y/o soluciones de calidad y de carécter innovador para el cuidado de los vehiculos

nuevos desde la nacionalizacion hasta su entrega al concesionario local.

Nace aqui la importancia del control de calidad e inspecciones previas a la entrega.
El servicio de PDI (inspeccion previa a la entrega) automotriz se ejecuta a todos los
vehiculos motorizados en los almacenes del operador logistico, donde se limpia e

inspecciona meticulosamente en busca de posibles dafios.

En la actualidad, en el Pert los principales operadores logisticos, cuentan con un
area dedicada a ejecutar el servicio de PDI automotriz. Sin embargo, no necesariamente
es especializado, toda vez que el “core” del negocio de estos grandes operadores, €S
ejecutar el almacenamiento, preparacion, y transporte de vehiculos, desde la llegada al

puerto hasta la entrega en el concesionario.

En vista de la necesidad que existe, los operadores logisticos requieren un area con
un departamento especializado, moderno, movil, econdémico y de valor; se presenta la
propuesta de implementacion de un plan de negocio, que tiene como finalidad, ofrecer

el servicio PDI automotriz a operadores de la capital.

Por lo anterior mencionado, es necesario contar, en el mercado peruano para el
sector automotor, con el servicio PDI automotriz especializado y con capacidad para

atender grandes cantidades de vehiculos de diversas marcas y modelos.



1.2. Objetivos de la investigacion

1.2.1. Objetivo general
Determinar la viabilidad econémica y financiera del plan de negocios para la
implementacién de un taller movil de inspeccion previa a la entrega (PDI) de

automoviles en la ciudad de Lima.

1.2.2. Objetivos especificos

- Analizar la situacion actual del mercado automotriz en la ciudad de Lima.

- Realizar un estudio de mercado a través de entrevistas a expertos en el rubro de
revisiones PDI.

- Definir un plan estratégico para la empresa PDI enfocado en la creacion de valor
de la empresa y los clientes.

- Revisar el plan operativo y de recursos humanos para la puesta en marcha de la
empresa PDI.

- Proponer una estrategia de marketing mix adecuada para el modelo de negocio.

- Evaluar la viabilidad econémico-financiera del modelo de negocio.

1.3. Justificacion

Todo vehiculo que es importado pasa por un proceso de PDI, el cual es realizado

actualmente por los operadores logisticos automotrices.

La proyeccion de venta de vehiculos nuevos para el afio 2018 es de 188,000
unidades, en promedio un incremento de un 4% mas con respecto al afio 2017 (Gestion,
13 de marzo 2018).

Los operadores logisticos actualmente realizan el servicio de PDI con personal no
necesariamente especializado, lo cual trae como consecuencia la variabilidad en el

cumplimiento de los estandares solicitados por la fabrica de cada marca especifica.



Los operadores logisticos cuentan con un area de terreno especifico para realizar
los trabajos de PDI, estas son areas fijas y que les resta disponibilidad para desempefar

la funcion de almacenaje de vehiculos.

Las marcas de los vehiculos nuevos, estan presentando trabajo después de la
entrega al cliente, lo cual trae como consecuencia: devoluciones, reclamos, y

desconfianza de la marca hacia el cliente.

1.4 Alcance

En el presente documento, se determinara la viabilidad del proyecto de negocio
propuesto, su rentabilidad, ventajas, y el monto de la inversidn necesaria. Se analizaran
los riesgos inherentes al mismo, con el objetivo de no desestabilizar el modelo de

negocio en el mercado.

Se definird un plan estratégico para que dicho proyecto se realice en tiempo y
forma, y de esta manera, sentar las bases para obtener el liderazgo en el mercado de este

tipo de servicio.

Por otro lado, para mejorar la propuesta e implementar los procesos en estudio, se
usaran herramientas, informacién secundaria, diagramas de flujo e implementacion de
KPI. Uno de los impactos fundamentales de este estudio se ve en la reduccién del

tiempo de ciclo para el proceso de PDI.

1.5. Contribucién al tema

El presente plan de negocios aporta conocimiento al sector de servicios
automotrices, en especifico del servicio de PDI automotriz en el Perd. Ademas, se
desarrolla una propuesta de eficiencia operativa para los operadores logisticos y se
incentiva el uso de servicios moviles, lo cual permitira el ahorro de espacios fisicos en
sus instalaciones, ya que los servicios mdviles PDI ocupan espacio reducido y seran

temporales.



1.6. Limitaciones

- Se asume que el cliente, es decir los operadores logisticos incluirdn dentro de sus
politicas de empresa la tercerizacion de este tipo de servicios.
- Lapropuesta de negocio se enfoca al control de calidad (inspeccion) y en el registro

de las observaciones encontradas.



CAPITULO II. MARCO CONCEPTUAL

2.1 Inspeccion previa a la entrega (PDI)

Se define PDI por su denominacion en inglés - Pre Delivery Inspection - que en
espariol se puede definir como la inspeccion previa a la entrega del automovil. Esta
actividad se realiza a todo automovil de primera mano como un aseguramiento de la
calidad del producto, mediante el cumplimiento de los estandares de la marca.

En la actualidad, este servicio lo realiza el Operador logistico que almacena las

unidades. Los costos generados son como se muestra en la siguiente Tabla 2.1.

Tabla 2.1. Costo unitario por el servicio de PDI en el operador logistico.

Costo Anual para la atencion de 20,000 unidades

[tc |s/. 3.50|

Venta Unitaria S 50.00 S/. 175.00

Costo de RRHH S 188,382.86 S/. 659,340.00
Costo de Infraestructura / terreno  $ 50,475.11 S/. 176,662.87
Costo de Oportunidad S 169,830.32 S/. 594,406.13
Costo Total anual $  408,688.28 S/. 1,430,409.00

Costo Unitario $ 20.43 S/. 71.52

Fuente y elaboracion: Autores de la tesis.

2.2 Proceso de realizacion de PDI

En el proceso general del PDI para los autos nuevos se identifican cinco actividades

bien definidas, las cuales son:

2.2.1. Recepcion

Los autos se reciben en la explanada principal del almacén del operador logistico.
El operario inicia el proceso de recepcion con la firma de los documentos de aceptacion
de la unidad para realizar el control de calidad de la parte interna y externa del

automovil, asi como realizar el inventario de cada uno de los accesorios y herramientas



que posee. Toda la informacion anterior se detalla en un formato Unico y entregable por
cada automavil. Este subproceso termina cuando el operario entrega el formato con los

datos requeridos, lo coloca dentro del automaovil y cierra la puerta.

2.2.2. Lavado
Esta actividad se define basicamente por el lavado externo que consiste en la
aplicacion de shampoo industrial para su posterior enjuagado. De esta forma, se retira

la grasa y el polvo de la carroceria que se generd durante el traslado y almacenamiento.

2.2.3. Secado
El operario encargado de esta zona, realiza la operacion de secado externo del auto
con trapos industriales. Asimismo, el secado del interior del capot (motor, bobinas,

bateria, entre otros) lo realiza con la ayuda de una pistola de aire a presion.

2.2.4. PDI Bésico

Es el proceso en el cual, el operario se encarga de realizar las diferentes tareas de
inspeccion mecanica y eléctrica, asi como verificaciones diversas que se deben llevar a
cabo para corroborar el buen estado del automavil. Asimismo, en este proceso se corrige
cualquier imperfeccion menor que pueda impedir la entrega del automovil como
producto nuevo. Estas actividades se realizan siguiendo una rutina de trabajo y de

acuerdo con un check list definido por la marca, el cual se muestra a continuacion:



Tabla 2.2. Hoja de verificacion por el servicio de PDI.

HOJA DE VERIFICACION,
TRABAJOS DE FDI

Fecha: _J/_[_

Descripclonss Gensralas del Vehlculo

VN

Mama Modieio Coiar

Descripcion de Actividadss

REWIZXON DE MIVELES TECMCO
Liguido de Freno

Aceie de Mobor

Acete de Direccion Hidraulica

Refrigerante

REWI2ION ELECTRICA

Revisitn de Radio y Pariantes (De fabrica)

Reviziom de Luces : Delankera, Posierior, Interior y 3ra luz de freno
Revlsion de Carga de Baera

Fundoramianio de Plumiias deiantera y posterior (fodas las veloddades)

REvision 02 Pastlios (Manuaies ¥ SECncos), Bevaiunas, ESpeos
Funcloramisnio del derre centralizado f alama

REVISION 08 MATAG0RES O LAerD (IEMpemur, DomDuUstbie, uces, o]
Funclonamisnio del dawon

Revizitn de Calefacdon | AJC (por 3 minuios)
Funcioramisnio def encendedor
REWIZION MECAMICA

|Rb;|.lacbrneF':no de Mano | |
REWIZION DE KEUMATICOS

|J'\|alszt'no:-;.' Medir presion de Alre | |

Otros

Colocar Manual de Fropletano
Coiocar Libro de Garaniia

Coiocar Fisos

Werificar Hemamienias diel Vehicuio

CONFORMIDAD DEL TECHICD

Hormhre:

Firmac

Obzervadones :

Seperwicr de PO

Fuente: Autores de esta tesis.

2.2.5. Acondicionado
En esta Gltima etapa, el operario realiza el retiro de aplicaciones, pulido y todas las
actividades que sean necesarias para liberar el automovil en perfecto estado de acabados

y presentacion.

2.3 Operadores Logisticos

El operador logistico es la empresa encargada de realizar la funcion de

almacenamiento de los automaviles en coordinacion con cada marca, de tal forma, que



luego de realizar el proceso de nacionalizacion, el vehiculo pasa al almacén bajo la
custodia del operador logistico.

En la actualidad los principales operadores logisticos relacionados al mercado de
vehiculos en Peru son:

e NEPTUNIA

e RANSA

e SAVAR

e IMUPESA

e UNIMAR

2.4 Importador

El importador es la empresa representante de una marca automotriz en el pais de
destino comercial, en este caso el Perd. El importador coordina directamente con la
fabrica los requerimientos de vehiculos nuevos y proyeccién de ventas. A su vez el
importador requiere de los concesionarios para llegar a los clientes finales tanto en el

servicio de ventas como posventa.

2.5 Concesionarios

El concesionario es la empresa que tiene relacion directa con el cliente final y a su
vez, brinda los servicios de venta y posventa de una marca especifica, cumpliendo los
estandares establecidos. Trabaja de la mano con el importador. De acuerdo a la marca
de las unidades, se puede identificar a los concesionarios.

La Tabla 2.1 presenta los principales concesionarios para las principales marcas de

automoviles que se comercializan en el pais.

2.6 Innovacion

Grant (2006) indica que, la innovacion es la comercializacion inicial de un invento

ya sea bien o servicio. La innovacion debe tomar en cuenta aspectos de la demanda y



oferta. La innovacion es la tercera etapa del desarrollo tecnoldgico precedido por el

conocimiento base y la invencion y finalmente la difusion.

Las innovaciones pueden significar el desarrollo tecnolégico. La rentabilidad de las
mismas depende de su creacion de valor. Ademas, se deben mencionar que existen
procesos innovadores, como: la distribucion, el servicio posventa, los productos

complementarios, la marca, la mercadotecnia, entre otros.

La innovacidn puede ser un invento Gnico o una consolidacién. Por ejemplo, el auto
de Karl Benz en 1885, incorporaba varios inventos, como: la rueda y el motor de

combustion.

2.7 Planeamiento estratégico

El planeamiento estratégico de Kotler (1992) es empleado por las empresas para
fijar su alcance y sus objetivos estratégicos. Con ello, se trata de comunicar a la empresa

con los posibles cambios que ocurran en el horizonte.

En el planeamiento, la empresa define su mision y vision. En la mision se declaran
los objetivos de la empresa en un entorno amplio y dindmico. Por ello, la mision debe
guiar a los colaboradores internos de la empresa a crear valor, por lo tanto, debe motivar

y promover la atencion al cliente.

Posteriormente, se establecen los objetivos y las metas de la empresa por niveles.
Es asi que, los objetivos y las metas deben ser monitoreados desde cerca por el jefe y

responsable del area.

También, se debe realizar un anélisis del macroentorno a través de la elaboracion
de un SEPTEG que enliste los factores politicos, econdmicos, sociales, tecnoldgicos,
ecoldgico y geograficos del medio donde se desarrollara el plan de negocio. Con ello,

se pueden identificar oportunidades y amenazas.



Si se trata de un negocio nuevo, es probable que aun no presenten fortalezas ni
debilidades; sin embargo, se pueden identificar factores propios del sector al que

pertenece la empresa.

Luego de haber identificado las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas
se pueden elaborar la Matriz de Factores Externos (EFE) y la Matriz de Factores
Internos (EFI), y con sus valoraciones se identificaran los principales factores de la
estrategia. Al final, del cruce de las matrices EFE y EFI se elabora la matriz FODA

Cruzada que identifica estrategias propias para el plan de negocio.

2. 8 Tipos de Estrategias

Segun Porter (2009) las estrategias deben crear valor si son bien empleadas. Su

clasificacion es la siguiente:

e Liderazgo en costos. Esta estrategia busca minimizar los costos de la empresa
con el fin de reducir los precios de los bienes y servicios. Esto con el fin de
obtener una mayor participacion de mercado.

e Diferenciacion. Esta estrategia empresarial propone conseguir algo distinto a lo
ya existente en el mercado, siempre que los precios no sean una barrera para el
consumo de los clientes.

e Segmentacion. Es una estrategia de concentracidn para atender un segmento del

mercado.

2.9 Las 7P del marketing

Las 7P, conforman una herramienta de la mercadotecnia. Cada “P” se enfoca en un

punto de desarrollo del producto. A continuacién, se define cada uno:

e Producto. Este punto consiste en la mezcla de bienes y servicios que una
compaiiia ofrece al mercado objetivo. Incluye atributos como: calidad, disefio,
empaque, caracteristicas.

e Precio. Es el monto de dinero que los consumidores y cliente deben pagar para
obtener el bien y/o servicio. En este punto entran detalles como descuentos y

bonos de producto bajo el mismo precio.
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Plaza. Este aspecto engloba las actividades que realiza la empresa para que el
producto esté a disposicion del cliente objetivo. Incluye todo lo relacionado a la
distribucion, como: canales, transporte y logistica.

Promocidn. Este punto se refiere a las actividades que comunican las ventajas
del producto y le indican al cliente como adquirir el bien o servicio. Incluye
actividades como: publicidad, relaciones publicas, promociones de ventas,
activaciones en vivo, entre otros.

Procesos. Este punto se refiere a la atencion que deben prestar las empresas a
sus mecanismos de prestacion de servicios o de produccion de bienes. Este
aspecto es muy importante ya sea si quiere buscar una diferenciacion o un
liderazgo en costos.

Personas. Se refiere a las personas que trabajan en la empresa. Las personas son
las que comunican a los clientes la esencia de la empresa, por ello es importante
que se sientan comodas laborando en la organizacion. En suma, las personas
deben conocer bien cada una de las etapas de la empresa, para canalizar la
informacion de una mejor manera.

Posicionamiento. Este punto consiste en la personalidad de la empresa, es decir,
como el cliente retiene a la empresa a través de las anteriores P, ya sea por su

gente, el producto, las acciones, las promociones, entre otros.
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CAPITULO IIl. IDEA DEL NEGOCIO (MODELO CANVAS)
El modelo Canvas viene a ser una herramienta de gestion estratégica creada por
Alexander Osterwalder (2009), este modelo es usado para desarrollar la idea de negocio

que se tiene en mente y permite comprobar si la idea puede llegar a hacerse realidad.

El modelo Canvas cuenta con nueve modulos, los cuales en conjunto sirven para

que la empresa pueda conseguir ingresos.

La estructura del modelo Canvas se indica en la Figura 3.1.

Figura 3.1. Estructura de modelo Canvas

B, Asociaciones 7. Actividades 2. Propuesta de 4. Relaciones con 1. Segmentos
Clave clave valor los clientes De Clientes
6. Recursos clave 3. Canales
9, Estructura de Costos 5. Fuentes de Ingresos

Fuente: Manez, 2017.

El modelo se divide en 2 zonas:
e Zonaderecha, donde se encuentran factores externos, los que afectan directamente
al modelo de negocio: segmentos de cliente, propuesta de valor, canales, relaciones

con los clientes y fuentes de ingresos.
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e Zona izquierda, donde se encuentran los factores internos, los que afectan
indirectamente al modelo de negocio: recursos clave, actividades clave,

asociaciones clave y estructura de costos

3.1. Segmentos de Clientes

El plan de negocios esta dirigido a los operadores logisticos que realizan sus
operaciones de PDI en Perd, enfocados directamente en la inspeccion de vehiculos
ligeros automotrices, en base a los estandares establecidos por las marcas, como, por
ejemplo: Chevrolet, Toyota, Nissan, Honda, etc.

Entre los potenciales clientes se tendrian a los siguientes operadores logisticos:

e NEPTUNIA

e RANSA

e SAVAR

e IMUPESA

e UNIMAR

3.2. Propuesta de Valor

El plan de negocios presenta la siguiente propuesta de valor para los operadores

logisticos:

3.2.1. Point of difference (POD)
El taller de PDI movil, ofreceria a sus clientes un ahorro estimado como minimo
de 25% de su costo actual, enfocandose en el costo de oportunidad que le genera la

operacion que realiza actualmente.

3.2.2. Point of Parity (POP)

El taller de PDI mdvil brindara un servicio especializado de revision de las
unidades mdviles y esto generaria una reduccién del porcentaje de incidencias por
concepto de calidad en la entrega de los vehiculos por parte del operador logistico a los

distribuidores.
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El taller de PDI movil, brindaria la flexibilidad que requiere el operador para
solicitar los servicios de inspeccion y que se pueda llevar a cabo en distintas zonas de

acuerdo a la necesidad del operador.

LINE UP: Taller movil de inspeccion previa a la entrega

Los operadores logisticos buscan realizar el servicio de PDI de manera especializada
tratando de ocupar el menor espacio posible, ya que requieren de dicho espacio para

el almacenamiento.

El taller mévil de inspeccidn previa a la entrega brinda al operador logistico servicio
especializado de PDI cumpliendo los estandares de fabrica de las diversas marcas,
ademas de adaptarse a los espacios disponibles temporales que brinda el operador

logistico.

3.3. Canales

Se establece como se va comunicar la propuesta de valor a los operadores logisticos

(clientes), para que conozcan y adquieran el servicio de PDI.

Teniendo en cuenta que es una nueva propuesta de servicio se debe de realizar
visitas a los principales operadores logisticos, con la finalidad de dar a conocer nuestra
propuesta de servicio y los futuros servicios que se pueda ofrecer con el personal
especializado. Esto implica canales directos de ventas a través un tipo de venta

consultiva.

3.4. Relaciones con los clientes
Se establece el tipo de relacién a tener con los operadores logisticos (clientes):

- Trato réapido y eficaz.
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- Atencidn personalizada en cada uno de los servicios brindados.

- Personal en servicio todos los dias, de acuerdo a horario establecido, en caso sea
necesario se puede coordinar la permanencia de personal para trabajos extras.

- Comunicacion continua con un régimen 24/7.

- Adecuado servicio postventa.

- Laforma de pago mensual, luego de que la recepcion de la factura.

3.5. Fuentes de ingreso

Las fuentes de ingreso principales, comprenden las que se generan a través del
recaudo por el consumo de los servicios prestados, cuyos valores estan sujetos a

contrato suscrito con el usuario o cliente (operador logistico).

A través del canal de los operadores logisticos, se manejaran ingresos mensuales

mediante la venta directa de los servicios de PDI.

3.6. Recursos clave
Entre los principales recursos clave que dispone la empresa se tienen:

- Personal: Contaremos con un personal especializado en control de calidad de
vehiculos.

- Capital: seria aportacion de los socios para la implementacion del negocio.

- Infraestructura: Contaremos con oficinas administrativas y de atencion al
cliente, asi como, un espacio para la custodia de nuestras unidades moviles y
herramientas de trabajo.

- Tecnologia: crearemos de aplicativos para el control operativo, de calidad, de

costos y seguridad.

3.7. Actividades clave

Las actividades y procesos necesarios para ofrecer la propuesta de valor son los

siguientes:
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- Inspeccion de los vehiculos previa a la entrega al concesionario, en los almacenes
del operador logistico y en el mismo lugar donde se ubicaran las unidades.
- Control de calidad integral de los vehiculos.

- Limpieza e inspeccion meticulosa en busqueda de dafios en los automaviles.

3.8. Asociaciones clave

Los principales actores clave relacionados con la empresa son los siguientes:
Nuestros Socios Claves seran nuestros futuros proveedores, con los cuales buscaremos
generar alianzas estratégicas con el objetivo de optimizar costos, obtener beneficios
como: compras con plazos considerables de crédito, transporte sin costo de los
consumibles, entre otros beneficios.

Nuestros principales proveedores serian: SONAX, 3M, KARCHER, Distribuidores

ferreteros automotrices, entre otros.

3.9. Estructura de costos

Con respecto a la estructura de costos, estos estan distribuidos de la siguiente
manera:
e Costos fijos: Se provisionara un monto especifico (5% del costo operativo total)
por concepto de Penalidades y/o Garantias de buen servicio.
e Costos de administracion: planilla administrativa y operativa, gastos de
servicios publicos, depreciacion de equipos.
e Costos variables: contratacion por orden de prestacion de servicios sujetos al

cumplimiento de los objetivos contractuales.

Finalmente, el modelo Canvas quedaria de acuerdo a la Tabla

16



Tabla 3.1. Modelo Canvas para la empresa PDI

8. Asociaciones Clave
Nuestros Socios Claves
seran nuestros futuros
proveedores, con los
cuales buscaremos
generar alianzas
estratégicas con el

objetivo de optimizar

costos, obtener
beneficios como:
compras con plazos
considerables de

crédito, transporte sin
costo de los
consumibles, entre otros

beneficios.

7. Actividades clave
Inspeccion de los vehiculos previa a
la entrega al concesionario, en los
almacenes del operador logistico,
ubicandonos donde la unidad se
encuentre y no llevar la unidad a
donde nos ubiquemos.

Control de calidad integral de los
vehiculos.
Limpieza e inspeccion meticulosa en

busqueda de dafios en los vehiculos.

6. Recursos clave
Personal, especializado en control de
calidad de vehiculos.
Capital, aportacion de los socios para
la implementacion del negocio.
Infraestructura, de oficinas
administrativas y de atencion al
cliente, asi como, un espacio para la
custodia de nuestras unidades
mdviles y herramientas de trabajo.
Tecnologia, creacion de aplicaciones
para el control operativo, de calidad,

de costos y seguridad.

2. Propuesta de valor

e El taller de PDI movil, ofreceria a sus
clientes un ahorro estimado como minimo
de 25% de su costo actual, enfocandose en
el costo de oportunidad que le genera la
operacion que realiza actualmente.

e El taller de PDI mdvil, brindaria la
flexibilidad que requiere el operador para
solicitar los servicios de inspeccién y que
se pueda llevar a cabo en distintas zonas
de acuerdo a la necesidad del operador.

e Eltaller de PDI mévil brindara un servicio
especializado de revision de las unidades
moviles y esto generaria una reduccion
del porcentaje de incidencias por

concepto de calidad en la entrega de los

vehiculos por parte del operador logistico

a los distribuidores.

4. Relaciones con los clientes
Trato rapido y eficaz.
Atencion personalizada en cada uno de los servicios
brindados.
Personal en servicio todos los dias, de acuerdo a horario
establecido, en caso sea necesario se puede coordinar la
permanencia de personal para trabajos extras.
Comunicacién continua con un régimen 24/7.
Adecuado servicio postventa.
La forma de pago mensual, luego de que la recepcion de

la factura.

3. Canales

Se establece como se va comunicar la propuesta de valor
a los operadores logisticos (clientes), de esta manera
conozcan y adquieran el servicio de PDI.

Esto implica canales directos de ventas a través de una

venta de tipo consultiva.

1. Segmentos de clientes

Operadores logisticos:

e NEPTUNIA
e RANSA

e SAVAR

e SLA

e UNIMAR

Fuente y elaboracion: Autores de esta tesis
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9. Estructura de costos
Costos fijos: Se provisionard un monto especifico (5% del
costo total) por concepto de Penalidades y/o Garantias de buen
servicio.
Costos de administracion: planilla administrativa y operativa,
gastos de servicios pablicos, depreciacion de equipos.
Costos variables: contratacién por orden de prestacién de
servicios sujetos al cumplimiento de los objetivos

contractuales.

5. Fuentes de ingresos
Las fuentes de ingreso principales comprenden las que se generan a través del recaudo por el consumo de los servicios prestados, cuyos valores

estan sujetos contrato suscrito con el usuario o cliente (operador logistico).
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CAPITULO IV. ANALISIS ESTRATEGICO

El siguiente capitulo lo desarrollaremos en base a la propuesta de Arbaiza (2014),
la cual se estructura desde la situacién inicial del negocio hasta la creacion de la

estrategia mas adecuada.

4.1 Situacién inicial

Actualmente, laempresa PDI como tal no existe en el mercado peruano, puesto que
los servicios son brindados por personal de los operadores logisticos o por terceros que

no se hacen responsables en caso el cliente encuentre alguna deficiencia en el trabajo.

Por ello, dado el incremento de las ventas y de las importaciones de autos en el
Perl se propone crear una empresa formal que atienda a los principales operadores

logisticos que almacenan automaviles.

Para estructurar la empresa PDI se cuenta con un capital humano, conocedor del
sector automotriz a nivel técnico y comercial, lo que permite tener una buena relacién
con los concesionarios y operadores logisticos. Ademas, se cuenta con recursos

financieros para el lanzamiento del negocio.

4.2 Mision y Visién

La misién de la empresa PDI Movil Solutions propuesta es la siguiente:
“Contribuir a la creacion de valor de nuestros clientes y de los usuarios finales a
través del servicio de revisiones técnicas de pre entrega. De esta manera, se garantiza

las 6ptimas condiciones para la circulacion de vehiculos nuevos”.
La vision de la empresa PDI Movil Solutions propuesta es la siguiente:

“Ser los lideres en inspecciones técnicas de pre entrega en el Peru, siendo la

empresa promotora e innovadora en este rubro”.
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Para cumplir la misién y alcanzar la vision, la empresa estara en constante

monitoreo de su entorno.

4.3 Objetivos de la empresa

4.3.1. Objetivo estratégico general
Llevar el servicio de PDI Movil a la mayor cantidad de operadores logisticos para

contribuir en la creacion de valor.

4.3.2. Objetivos estratégicos especificos

«  Ser reconocidos como un servicio de inspeccion diferente e innovador dentro
del sector vehiculos ligeros, comparado a las inspecciones que realizan los
operadores logisticos en sus instalaciones.

e Cumplir con los tiempos de inspeccion sefialados en las proformas y
cotizaciones.

«  Contar con los mejores técnicos de inspeccion vehicular del mercado.

* Reducir el numero de quejas y reclamos en el servicio de PDI mediante las
inspecciones del Supervisor de Calidad e indicadores que se indican en el
CAPITULO VII. PLAN DE OPERACIONES (7.7 Indicadores de gestion

operativa).

4.4 Valores de la empresa

La empresa PDI Movil Solutions y sus colaboradores seran distinguidos en el
mercado por los siguientes valores:

» Honestidad.

» Vocacion de servicio.

+ Trabajo en equipo.

* |nnovacion.
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4.5. Analisis externo estratégico

Se analiza el entorno que influya en la propuesta del proyecto. Siguiendo a Arbaiza

(2014) se utilizan herramientas de andlisis estratégico como: Benchmarking, SEPTEG,

Cinco Fuerzas de Porter, Analisis de la Industria, Ventaja Competitivas, Analisis EFE.

Finalmente se realizara usara la herramienta de andlisis FODA para determinar la

estrategia ganadora.

4.5.1. Benchmarking

Se utilizara la metodologia de Wheelen y Hunger (2007) para evaluar el desempefio

de la empresa con el de compafiias internacionales. Esta metodologia sigue los

siguientes pasos:

1.

Identificar el &rea o proceso a examinar. Se determina la ventaja competitiva
de una unidad de negocio.

Hallar medidas de desempefio y produccion del &rea o proceso y medirlas.
Escoger competidores y empresas destacadas en su clase para compararse.
Calcular las diferencias entre las mediciones de rendimiento de la empresa
y las mejores empresas y determinar las causas de las mismas.

Proponer programas que cierren las brechas.

Implementar programas y luego comparar los nuevos resultados.

Para la comparacion de mercado en PDI a nivel internacional, se ha tomado

como referencia a dos paises de Sudamérica: Chile y Argentina.

4.5.1.1. Identificacion de area o proceso a examinar

Siguiendo la metodologia de Wheelen y Hunger (2007), inicialmente, se han

identificado los dos procesos a examinar y del cual saldran las ventajas competitivas

del negocio. Los procesos son el servicio de PDI y el acondicionamiento.
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4.5.1.2. Medidas de desempeiio
Segundo, las principales medidas de desempefio de estos dos procesos son: el

tiempo que tarda en realizarlos y los estandares de los mismos (certificacion en calidad).

4.5.1.3. Seleccién de empresas comparables
Dado que en el mercado local no existen empresas que se dediquen netamente a
servicio de PDI se ha tomado las siguientes empresas del extranjero: Schiappacasse,
SKBergé y Motormanager.
En la Tabla 4.1, se visualizan las empresas que brindan el servicio de PDI en Chile
y Argentina con la finalidad de compararlos con los servicios de Peru.

Tabla 4.1. Comparativo de servicios PDI

_ 5 Tiempos por -
5 Nombre de Tipo Tamafio . Certifica .
N° Pais revision _ Servicios
laempresa | empresa | m? aprox . ciones
vehicular

Las actividades
comprendidas son:
chequeo mecanico,
eléctrico, tapiceria,
eliminacién de ruidos y
_ Schiappaca | Logistic ISO |control de emision de
1| Chile sse ay PDI 3,500 23 min 9001:20 | gases. También brinda
08 servicio de
desabolladura y pintura
con hornos de pinturas
para vehiculos livianos y
comerciales, laboratorio

de colorimetria.

Desarrollan todos los

procesos solicitados por

ISO
Logistic las marcas. Se

2 Chile SKBergé 2y PDI 4,800 21 min 9001:20 desarrollan los procesos

08 de revisién de acuerdo a
los estdndares de cada

fabricante de vehiculos
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. . Tiempos por .
Nombre de Tipo Tamafio Certifica

N° Pais revision Servicios
laempresa | empresa | m? aprox . ciones
vehicular
ISO
9001:20
08
Transport  inspection,
.| Motormana | Logistic , QNet Quality inspection, PDI
3 | Argentina 5,200 18min | (certifie y nsp '
ger ayPDI ) inspection, Post
catastrophe inspection,
Manage
ment
System)

Fuente: Elaboracion propia

Los paises seleccionados para la evaluacion de oferta de productos PDI, similares

al propuesto en la presente tesis, son Chile y Argentina.

Schiappacasse (Chile)

La empresa Schiappacasse! de Chile realiza el chequeo denominado "Inspeccion
de Preentrega para vehiculos nuevos", proporcionada por el cliente, para vehiculos
ligeros. Las actividades comprendidas son: chequeo mecanico, eléctrico, tapiceria,
eliminacién de ruidos y control de emision de gases.

También brinda servicio de desabolladura y pintura con hornos de pinturas para

vehiculos livianos y comerciales con laboratorio de colorimetria.

Ademas, posee un sistema de lavado y desengrase de unidades, utilizando equipos
de ultima generacion (que incluyen una maquina Touch Free con capacidad de 80 autos
por hora), para mantener el estado de los vehiculos de una forma impecable,
despachandolos listos para ser exhibidos en el concesionario. También realiza un aseo
exhaustivo de terminacion interior y exterior, servicio de pulido y cera, para posterior

despacho al concesionario.

! http://www.schiappacasse.cl/ (20/06/2018, 17:50h)

23


http://www.schiappacasse.cl/

Entre los servicios adicionales, esté el suministro de petréleo a cada unidad, en la
cantidad definida por el cliente. También se encargan que cada unidad cuente con todos

los elementos traidos desde la fabrica.

SKBergé Automotriz (Chile)

Desde el 2007 la empresa SKBergé? brinda el servicio de DPI, con una capacidad
inicial de 70 autos diarios y una capacidad de almacenaje de 4,500 unidades.
Actualmente se ha incrementado la capacidad de produccion a 230 autos por dia y una

capacidad de almacenamiento de 9,000 unidades.

SKBergé Automotriz posee una capacidad instalada de 4.800 m? donde se realizan
todos los procesos de PDI que tienen el objetivo de asegurar las marcas, que sus
vehiculos sean entregados al cliente final con un alto estandar de seguridad, confianza

y confort, satisfaciendo sus expectativas.

SKBergé construyo en el afio 2010 una instalacion para el negocio de pintura y
desabolladura retail con una infraestructura de 1.750 m?, contando con tecnologia de
punta. Su proceso productivo trabaja solo con pinturas en Base Agua (no se ocupan
solventes) y productos de las mejores marcas del mundo como Dupont, Wurth, 3M y
4CR entre otras.

Ademas, sus instalaciones tienen hornos de pintura modernos y mesas de estirado
de chasis computarizadas, cumpliendo con las normativas medioambientales de Chile.

Su personal consta de 48 personas. Atienden hasta 300 vehiculos por mes.

Motormanager (Argentina)

La empresa Motormanager® de Argentina provee auditorias independientes donde
los clientes asi lo requieran: puertos, playas intermedias, concesionarios, buques o in
plant. Los inspectores estdn altamente entrenados en técnicas y procedimientos de
inspeccion que son estandar de la industria. Entre los servicios de revision vehicular

que realiza la empresa se tienen los siguientes:

2 http://www.skberge.cl/ (22/06/2018, 13:23 h)
3 http://www.mmgr.com.ar/ (25/06/2018, 19:43 h)
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e Transport inspection
Durante el transporte de unidades se producen sucesivos cambios de
responsabilidad entre un operador logistico y otro. Las inspecciones de transporte

permiten identificar si se ha producido un dafio, asi como, dénde y cuando.

La empresa ofrece los servicios de inspeccidn de transporte en los intercambios de
responsabilidad entre operadores logisticos, tales como operadores maritimos,

operadores de puertos y playas y transportistas.

Las inspecciones se realizan de acuerdo a procedimientos y técnicas desarrolladas
por Motormanager, en el marco de los estandares globales utilizados por cada marca
automotriz. Los inspectores de Motormanager también pueden identificar las posibles

situaciones y causas de los dafios antes que se produzcan.

Integrando datos de los operadores logisticos, sus reportes y tableros de comandos
a medida brindan informacion certera, tanto de la situacion de las unidades como de la
performance de los distintos actores de la cadena logistica, permitiendo la toma de

decisiones oportunas de manera inmediata.

e Quality inspection

Para que los vehiculos lleguen con calidad intacta al cliente, es necesario un estricto
control en el seguimiento e identificacion de los mismos a lo largo de su recorrido,
desde que las unidades abandonan la linea de produccién hasta que llegan a manos del

cliente final.

Motormanager provee inspecciones y auditorias de calidad in plant al final de la
linea de produccion, durante el transporte o al llegar al concesionario. La informacion
recolectada por los inspectores es procesada por sus sistemas, generando reportes,
detectando tendencias, tipos de problemas (calidad, catalogo, dafios, faltantes), que

permiten al fabricante tomar acciones correctivas.
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Los especialistas trabajan en conjunto con las areas de Calidad de las terminales
automotrices, proveyendo retroalimentacion al proceso de produccion. La
identificacion de disconformidades se traduce en formacion, revision de procesos,
mejora de la calidad y, en ultima instancia, en la reduccién de los niveles de dafio y los

Costos.

e PDI inspection

En la actualidad, donde las compafiias automotrices no producen todos sus modelos
en un solo lugar o pais, sino que realizan acuerdos multinacionales para producir
determinados modelos en determinados lugares para luego intercambiarlos entre los

distintos mercados, la logistica tiene un papel preponderante.

El PDI tiene el propdsito de remover (importacion de unidades) o colocar
(exportacion) todos los elementos de proteccion del vehiculo usados para protegerlo
durante el transporte, verificar si ha sufrido dafios o faltantes, constatar reparaciones y
asegurarse que el cliente reciba el vehiculo en perfectas condiciones. Muchas veces el

PDI es realizado por los operadores logisticos o subcontratados por éste.

Motormanager pone a disposicién de los fabricantes e importadores un equipo de
auditores expertos para asegurar que los procesos de PDI se cumplen de acuerdo a las
normas Yy exigencias de los fabricantes, y que los vehiculos estdn en perfectas
condiciones para ser despachado al cliente final. A través de los sistemas de Vehicle
tracking, Damage tracking y Stock control, las partes interesadas poseen completa
visibilidad del desarrollo de este proceso.

e Post catastrophe inspection

En caso suceda una catastrofe, es preciso examinar los vehiculos dafiados, para
repararlos y devolverlos a la cadena de distribucion con la mayor celeridad posible. Un
primer reconocimiento basico de la situacion de los vehiculos, permite determinar con

rapidez la gravedad del dafio y calcular las pérdidas

A través de los sistemas de Damage Tracking y Stock Control, las partes

interesadas poseen completa visibilidad del desarrollo de este proceso.
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4.5.1.4. Calculo de brechas

En cuarto lugar, las diferencias iniciales que se tomaron son notorias. A nivel de
tiempo a las empresas escogidas les toma aproximadamente 20 minutos en realizar la
inspeccion PDI y acondicionamiento, mientras que a nivel local los tiempos flucttan
pudiendo llegar a los 30 minutos (Policarpio, 2018). Asimismo, mientras las empresas
extranjeras realizan una inspeccion estandarizada siguiendo un check list, en el mercado

local se realiza como se le ocurra al inspector, es decir, no se tiene un orden.

4.5.1.5. Desarrollo de programas para cerrar brechas

Con la finalidad de cerrar los “gaps” o brechas se ha decidido realizar
capacitaciones para los empleados, para que reduzcan los tiempos de inspeccion.
Ademas, se ha preparado un check list, el cual debe ser empleado de manera obligatoria
por el colaborador. Asimismo, se deberé gestionar la certificacion 1ISO 9001:2008.

4.5.1.6. Implementacion de programas
Como sexto punto, se realizara un monitoreo constante de los indicadores y se
aplicardn encuestas a los clientes para evaluar la aparicion de nuevas brechas y

solucionarlas a corto plazo.

4.5.2. Analisis SEPTEG

Uno de los principales aspectos a tener en cuenta en la implementacion de un plan
de negocio, es realizar el andlisis del entorno, para el cual se utiliza el analisis SEPTEG.
En este punto se identificaran los factores del entorno que pueden afectar al modelo de

negocio.

4.5.2.1. Factor Politico

"El Per( es mas abierto a las inversiones extranjeras y ha logrado abrir mercados
gracias a los acuerdos comerciales, eso ha influenciado en el factor de los costos", indicd
Besich (director de AAP). Por tanto, el factor politico legal, impulsa a la importacion
de nuevos vehiculos y, consecuentemente contribuye a la demanda de servicios de PDI

automotriz.
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En cuanto a estabilidad politica desde la década del 90, la apertura comercial y el
crecimiento econdmico internacional permitieron incrementar el PBI, siendo la

proyeccion del PBI para el afio 2018 y 2019 de 4%.

Con respecto a la politica monetaria el BCRP, entre diciembre de 2017 y marzo de
2018, se orienta a mantener una posicién expansiva en un contexto débil de ciclo
economico y de reversion de choques de oferta, lo que genera una reduccién de la
inflacion. En este escenario, el Directorio del BCRP, redujo la tasa de interés de
referencia a 2.75% en marzo, indicando que estaria atento para posibles cambios en el
corto plazo.

En cuanto al Impuesto Selectivo al Consumo (ISC) que estan sujetos los vehiculos,
la Asociacion Automotriz del Pert (AAP) sefialé que esto incrementaria los precios de
los vehiculos en 12%, tomando en cuenta que el incremento del ISC seria de 10% para
los vehiculos nuevos. Otro ISC que tuvo un incremento, fue el de los combustibles en

la mayoria de casos (ver Figura 4.1).
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Figura 4.1. Comparacion ISC antes del incremento de mayo 2018
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Fuente: Peri21, May 2018.

Por otro lado, en cuanto a regulaciones gubernamentales el Gobierno ha establecido
limites maximos permisibles de emision de gases para vehiculos. Con ello busca reducir

la contaminacion ambiental y mejorar el bienestar y seguridad de la poblacion.

En cuanto a la Remuneracion Minima Vital, esta tuvo un incremento a partir del 1
de mayo de 2018 de S/. 850 a S/. 930, lo cual permitiria mantener el ingreso real de la
poblacién con los salarios mas bajos, asi como mejorar el poder adquisitivo de los

mismos.
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4.5.2.2. Factor Econémico

Luego de crecer 4% en 2016, la economia se desacelerd a 2.5% en 2017 (ver Figura
4.2), debido a un menor impulso del consumo privado, y la inversion publica y privada.
El consumo privado se vio afectado por un efecto riqueza negativo causado por El Nifio

Costero y una débil evolucién del mercado laboral.

La inversion, privada y publica, se vio afectada por el caso Lava Jato (paralizacién
de varios proyectos y reduccion de la confianza de los inversionistas), lo que generd
cierta recuperacion de la demanda interna. Los mayores términos de intercambio
impulsaron una recuperacion de la inversion minera, registrando un crecimiento de 42%

a fines del afio 2017.

La inversion publica se acelerd después de mediados del afio 2017, debido a un
avance del Plan de Reconstruccion y de las obras asociadas a los Juegos Panamericanos.
Con esta evolucion de la inversion y el consumo, la demanda interna en el afio 2017

crecid en 1.6%.

Figura 4.2. Demanda interna y PBI (2009-2019)

* Proyeccion.

Fuente: BCRP, 2018

Por otro, lado el crédito de consumo viene mostrando un crecimiento desde fines
del afio 2017 (ver Figura 4.3).

30



Figura 4.3. Creédito real de consumo (variaciones % en 12 meses)
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En cuanto a las importaciones de bienes de consumo duradero se ha mostrado un
crecimiento bastante mayor, en el afio 2018, a los vistos durante los afios 2016 y 2017

(ver Anexo I).

En cuanto al tipo de cambio del Sol frente al dolar estadounidense, desde el afio
2012, se observa un tipo de cambio mayor a 2.5 sin superar 3.5, siendo la expectativa

que se mantenga por debajo de 3.5 y por encima de 3.0 (ver Anexo ).

4.5.2.3. Factor Sociocultural
Segun la estadistica poblacional del 2018 publicada por IPSOS, el Per( cuenta con
32°162,184 personas con una tasa de crecimiento anual de 1.01%. La capital, Lima

representa cerca del 41.2%.
El Departamento de Estadistica - CPI para el afio 2017 sefiala que el 26% de la

poblacion de Lima Metropolitana pertenece a los niveles A/B. El nivel socioecondmico

mas grande es el C, representando el 43% (ver Figura 4.4).
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Figura 4.4. Lima Metropolitana: Persona segun nivel socioeconémico (2017)

A

Fuente: INEI, 2018.

Elaboracién: Departamento de Estadistica - CPI

Es asi que los niveles socioecondmicos A/B y C son los mas representativos en la
poblacion limefia. Ademas, el factor demografico impulsa mas la importacion de
vehiculos ligeros nuevos y modernos, y consecuentemente, contribuye a la demanda de

servicios de PDI automotriz.

En los Gltimos afios se evidencia una gran tendencia al gusto o preferencia de los
vehiculos ligeros nuevos. Es asi que en el periodo 2008-2017, se observa una tendencia
creciente en la venta de vehiculos ligeros en el Perd (ver Anexo Il). Asimismo, la
proyeccion de la AAP es que la venta de los automoviles mantenga un crecimiento

constante hasta el afio 2027 (ver Anexo II).

Por otro lado, en el sector automotriz el precio presenta una tendencia al alza ya
que, segun Besich (director de AAP), un automovil nuevo puede costar casi o mismo

que uno de segundo uso, por lo tanto, se justifica la preferencia de vehiculos nuevos.

Esta mayor demanda de vehiculos nuevos, hace que las importaciones de vehiculos
ligeros nuevos se incrementen. Por las razones expuestas, el factor sociocultural
impulsa a la importacion de vehiculos nuevos, lo que incrementaria la demanda por los

servicios de PDI.
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Otro factor importante de revisar es la Poblacion Econémicamente Activa (PEA)
de Lima Metropolitana, que ha tenido un crecimiento promedio de 0.5% en los ultimos
meses del afio pasado y el presente, luego de haber presentado una contraccion durante

el afio 2016 y el primer semestre del afio 2017 (ver Figura 4.5).

Figura 4.5. PEA Ocupada e Ingreso Real — Lima Metropolitana (variacion %)
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4.5.2.4. Factor Tecnoldgico
El ciclo de la industria automotriz presenta un desenvolvimiento mas lento que el
de otras industrias. Esto se observa en el desarrollo de los modelos, el cual es en

promedio de 3 afios y permanece durante los proximos 6 afios a su puesta en el mercado.

Es por ello, poco probable que el comportamiento de los consumidores cambie en
el corto y mediano plazo por nuevas tecnologias, y para ello se tendria que percibir

algln incentivo, por ejemplo, de tipo tributario o subsidio.

Por otro lado, es notorio que los consumidores peruanos y limefios demandan cada
vez mas vehiculos econdmicos de las diversas marcas del mercado. Si bien existen
automoviles eficientes y menos contaminantes, estos son mas costosos y los ahorros de

combustible no se compensan con la mayor inversion.
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Si vemos por el lado de la produccion de automoviles en el Perd, la totalidad de
ellos son producidos en el extranjero. Esto se ve favorecido por los Tratados de Libre

Comercio (TLC’s) que se mantienen con paises como Estados Unidos y paises asiaticos.

La tecnologia ha intervenido en la direccion de la industria. Alvarez (2002) indica
que el uso de nuevos materiales como el pléstico y el aluminio han ayudado a fabricar
vehiculos mas seguros y ligeros, que consumen menos gasolina y por tanto ha
disminuido el consumo de acero. Esto ha obligado a las siderurgicas a crear aceros mas
ligeros con nuevas aleaciones y recubrimientos que les permita seguir compitiendo en

el mercado.

De acuerdo a la entrevista con Jeri (2018), administrador de Autofondo, existen
tecnologias en otros paises que se podrian aplicar en los procesos de PDI, como, por
ejemplo, las maquinas automaticas que lavan autos. Garcia (2018), subgerente de
operaciones Neptunia sede Callao, indica que los equipos necesarios para llevar a cabo
el PDI son basicos, tales como hidrolavadoras y estaciones de trabajo. Ramirez (2018),
coordinador de operaciones de Hispanomotors, en una entrevista indica que,

actualmente la tecnologia permite detectar errores en los vehiculos con tiempo prudente.

Gutiérrez (2018) de Euromotors, indicd que no existen tecnologias mas avanzadas
en otros paises con respecto a Peru en cuanto al proceso PDI, lo relevante es el proceso
de revision. En ese sentido, Tapia (2018), gerente de ventas de Euromotors, indic6 que
la innovacién va por el lado de la mejora del servicio al cliente, mas que por la
adquisicion de tecnologia mas avanzada en otros paises. Clavijo (2018) de Fastlane
Honda, sefialé que la revision ocular es lo mas importante en una revision automotriz.

Esta opinion también fue compartida por Diaz (2018) del Grupo Pana.

4.5.2.5. Factor Ecoldgico

En la actualidad existe la necesidad de modernizar el sector transporte con
vehiculos modernos, que limiten el posible impacto de los vehiculos sobre el
medioambiente. Lo que se busca es reducir las emisiones de dioxido de carbono (CO2)

lo que hoy en dia es mandatorio para buscar la sostenibilidad de la industria automotriz.
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Por lo tanto, el factor ecoldgico impulsa la importacion de vehiculos nuevos, lo que
contribuye a la demanda de servicios de PDI automotriz.

Entre las principales regulaciones del Estado de dar bienestar y seguridad a la
poblacion se tiene el Decreto Supremo (DS) N° 047-2001-MTC el cual establece los
limites méaximos permisibles de emisiones contaminantes para vehiculos automotores

circulantes en la red vial.

También existe el Programa para la Renovacion del Parque Automotor conocido
como “bono del chatarreo”, el cual fue creado en el afio 2011 mediante DS N° 023-
2011-MTC. EI objetivo de este programa es reducir los indices de accidentabilidad y

mejorar la calidad del ambiente a través de la renovacion del parque automotor.

El Decreto Legislativo N° 843, restringe la importacion de automoviles usados con

una antigtiedad de no mas de cinco afios.

El mayor dinamismo de las ventas de automdviles nuevos en los ultimos afos esta
explicado en gran parte por el descenso gradual de las barreras arancelarias por las

firmas de diversos TLC’s

Con respecto al medio ambiente, se estima que el costo anual del deterioro
ambiental bordea el 4% del PBI. Durante las Gltimas décadas, el Per( ha realizado
avances significativos en gestion ambiental, estableciendo un marco institucional,
reformas legales y buscando iniciativas que mantengan la calidad del medioambiente.
Los problemas medioambientales, como la deficiente calidad del aire y del agua, y los
inadecuados sistemas de abastecimiento de agua y saneamiento, ocasionan en el Peru
un considerable nimero de enfermedades y muertes, lo que significa una pérdida de

capital humano.

En cuanto a los recursos naturales, el pais posee una gran biodiversidad. El Peru
cuenta con una gran extension forestal y grandes reservas pesqueras, hidrocarburos y
minerales. Es asi que los recursos naturales han sido el nicleo de la economia peruana,

pero no han contribuido al desarrollo de una economia diversificada y sélida.
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En la primera década del presente siglo, en el afio 2008, se establecié el Organismo
de Evaluacion y Fiscalizacion Ambiental (OEFA), con el objetivo de regular la
implementacion de los compromisos medioambientales de los negocios con licencia.
También se establecid, el Servicio Nacional de Areas Naturales Protegidas por el Estado
(SERNANP) con el fin de implementar el plan de accion de Areas Naturales Protegidas
(ANP).

El Gobierno peruano también desarrolld y aprobd estdndares de calidad
medioambiental, que incluyen niveles maximos de emisiones para el aire y agua.
Ademas, se comprometio en iniciar el monitoreo de la calidad del aire y agua a nivel

nacional, empezando con Lima y La Oroya.

4.5.2.6. Factor Geogréfico

A nivel geografico la empresa contara con un domicilio fiscal en un distrito céntrico
de la ubicacidn de los almacenes de los principales operadores logisticos. En este lugar
desarrollara sus actividades administrativas y almacenara sus materiales de trabajo y los

vehiculos de servicios.

Cabe mencionar que la ubicacién de la oficina central de la empresa PDI afectara
en lo méas minimo a los clientes, puesto que los funcionarios se desplazaran hacia cada

uno de los almacenes de las empresas operadoras logisticas.

Es asi, que el tiempo promedio de llegada desde las instalaciones de la empresa
hasta los almacenes de los operadores logisticos, variara de acuerdo a la distancia. Por
ejemplo, el tiempo promedio de llegada al cliente objetivo IMUPESA sera de 7 min

como se observa en la figura 4.7.

La Figura 4.6 sefiala la localizacion de las oficinas de la empresa, representan un

factor neutral para atender a sus clientes objetivos.
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Figura 4.6 Ubicacion de las instalaciones de la empresa
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Figura 4.7. Ruta de desplazamiento hacia cliente objetivo IMUPESA
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4.5.3. Cinco fuerzas de Porter

Considerando que el modelo de negocio de servicio PDI automotriz estd inmerso
dentro de la categoria de servicios brindados dentro del sector automotriz, el
performance de este modelo de negocio se encuentra directamente relacionado al

comportamiento de este sector.

En este punto, se hace un analisis de los factores externos influyentes en el sector
automotriz. Estos factores externos van a impactar en el normal desenvolvimiento del
sector y del presente plan. Se analizaran los aspectos socioculturales, econémicos,
politico-legal, ecoldgico, demogréafico competitivo, analisis de la industria y

competitividad.

Las 5 Fuerzas de Porter permiten analizar lo siguientes puntos: proveedores,
clientes, productos sustitutos, potenciales entrantes, y rivalidad entre competidores

existentes.

Este modelo permite determinar al agente que tiene el poder de negociacion vy el
motivo del mismo. Por otro lado, comprender las fuerzas competitivas brinda un marco
para afrontar la competencia en el corto y largo plazo. Al comprender la estructura del
sector donde se desempefiara el negocio permite realizar un adecuado posicionamiento

estratégico. La Figura 4.8 presenta el grafico de Fuerzas de Porter.

Como el negocio del presente plan se desarrolla en el sector automotriz se realizara

un analisis aplicado del mismo a esta novedosa idea.
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Figura 4.8. Fuerzas de Porter

Amenaza de los entrantes

Poder de negociacion Rivalidad de los Poder de negociacion
de los proveedores. competidores de los clientes.

N

Amenaza de los sustitutos.

Fuente: Porter, 2009

4.5.3.1. Poder de negociacion de los clientes

En todo mercado se requiere de intercambio comercial entre compradores
(demanda) y vendedores (oferta). En el negocio automotriz a nivel mundial, existen
pocos compradores de grandes volimenes Ilamados concesionarios, lo cual permite que
los fabricantes de automoviles tengan un alto poder de negociacion y determinen las

condiciones del negocio.

Por ello, en el Pert no son los consumidores finales los clientes de PDI sino méas
bien los concesionarios que requieren la evaluacion anterior a la entrega de un vehiculo
al consumidor final.

En ese sentido Garcia (2018) menciona en una entrevista que estos servicios de PDI
no los tercerizan, sino que prefieren brindarlo porque les permite un mejor control.
Ademas, indica que este tipo de servicio es un adicional al apartado logistico que

realizan.

Policarpio (2018) en una entrevista indica que los importadores automotrices se
soportan en los operadores logisticos no solo en hacer el PDI, sino en toda la cadena.
Incluso menciona que Nissan y Toyota realizan su propio PDI. Por este lado, los
concesionarios logran mayor flexibilidad al pagar por toda la cadena. Asimismo,
Policarpio (2018) indica que en el servicio de PDI solo tercerizan el planchado y

pintura.

39



Los clientes directos de PDI son los operadores logisticos, quienes ven en la
empresa una opcion. Por ello, el cliente al tener conocimiento de las empresas que

realizan este servicio, tiene un poder de negociacion relativamente alto.

4.5.3.2. Poder de negociacion de los proveedores

Para este negocio los proveedores de equipos, materia prima e insumos con el que
se realizaran las inspecciones se encuentran facilmente en el mercado. Por otro lado, en
cuanto a la mano de obra que se requiere para realizar las revisiones, no es necesario

que esta sea muy especializada.

En experiencias de otros paises, los proveedores de equipos también son
encontrados con facilidad en el mercado. Blas (2018) en una entrevista indica que los
equipos basicos son sencillos de encontrar en el mercado y menciona varios
proveedores (Karcher, Sonax, 3M, Wurth). Sosa (2018) indica que la instalacion de una

empresa de PDI no es costosa.

Es por ello que se considera que el poder de negociacion de los proveedores es

bajo.

4.5.3.3. Amenaza de los sustitutos

El automdvil es para muchos ciudadanos una necesidad. Si a esto se le afiade el
crecimiento demografico y el cambio de vehiculo, presupone un incremento de ventas
de vehiculos nuevos importados.

Por tal motivo, es poco probable que en el corto y mediano plazo el servicio de PDI
tenga sustitutos. Ademas, las exigencias del mercado y las legislaciones vigentes hacen
que el servicio que brinda PDI sea demandado. Garcia (2018) indica que, todo
procedimiento que sirva para mantener la originalidad y buen funcionamiento de los
productos es visto como una opcién de mejora, lo cual es favorable para el

mejoramiento del sector. Bajo estas premisas la amenaza de sustitutos es baja.

4.5.3.4. Amenaza de nuevos entrantes
Si una empresa cuenta con un producto muy demandado esto despertara el interés

de potenciales entrantes que buscaran quitarle parte de su porcion de mercado. En este
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punto se debe tomar en cuenta que los nuevos potenciales entrantes pueden disponer de
diferentes tipos de recursos que utilizaran para penetrar el mercado y posicionarse de la

mejor forma.

Si se da esta situacion, las empresas ya establecidas podrian verse en la necesidad
de reducir sus precios y con ello las ganancias de la empresa. Para el rubro de
inspecciones a vehiculos recién llegados al Peru se considera que las barreras de entrada
son bajas ya que no se necesita un gran nivel de inversion de dinero, tecnologia ni

conocimiento.

4.5.3.5. Rivalidad de los competidores
Porter (2009) indica que la rivalidad entre competidores suele ser la mas intensa de
las 5 fuerzas. Es asi que, si esta fuerza pasa a ser débil, las empresas podrian subir sus

precios, vender menos por mas dinero y generar mas utilidades.

En el Sector automotriz, principalmente en el servicio de PDI movil no existen
competidores, debido a que en el medio no hay empresa que realice el servicio de PDI
movil. En la actualidad los mismos operadores logisticos como: Neptunia, Ransa,
Savar, Imupesa y Unimar son los que vienen realizando esta actividad con personal no
especializado. También empresas como Toyota y Nissan también realizan el PDI a sus

vehiculos ligeros.

Se concluye que no hay competencia, porque la empresa que brinda el servicio de

PDI no puede competir con sus clientes, los cuales son los operadores logisticos.

4.5.4. Analisis de la industria
En este punto se procedera a analizar la evolucion de la industria automotriz en los
Gltimos dos afios. Cabe mencionar, que el servicio que se ofrece se encuentra bastante

ligado a la venta de vehiculos ligeros nuevos.

Como se observa en la Figura 4.9, a nivel Latinoamérica, Brasil es el pais que mas
vehiculos nuevos ha vendido en los dltimos dos afios (mas de 2 millones en cada

periodo) con un crecimiento de 9.2% en el Gltimo periodo 2017. Le sigue México con

41



més de 1 millon de vehiculos ligeros nuevos vendidos en cada periodo, pero ha
presentado un decrecimiento de 4.6% en el Gltimo periodo.

La Figura 4.9, también muestra que en Per( se han vendido poco menos de 200 mil
vehiculos los dos Ultimos afios por cada periodo, presentandose un crecimiento de 6%
en el ultimo ejercicio. Las ventas de vehiculos en Perd son superiores a las de Ecuador,
Paraguay y Uruguay; pero menores que las de Colombia, Argentina y Chile. Cabe

mencionar, que solo Colombia, ademas de México, ha presentado un decrecimiento de
6.1% en el Gltimo periodo 2017.

Figura 4.9. Estadistica de venta de vehiculo nuevos (2016-2017)
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A nivel de importaciones de vehiculos livianos, se observa que en los dos primeros
meses del presente afio se han importado mas vehiculos que en el mismo periodo del
afio anterior (ver Figura 4.10). De estos vehiculos la mayor parte son camionetas. A

nivel de marca el 18% son Hyundai, seguido por 16% de Toyota y 10% de Kia.

42



Figura 4.10. Importaciones de vehiculos livianos (2017-2018)
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Si se analiza el “market share” de automoéviles en los ultimos 7 afios (ver Figura

4.11) se observa que Toyota ha perdido posicionamiento pasando de 28% a 15%, Kia
se incremento de 9% a 11%, Hyundai se mantuvo alrededor del 15%. El descenso de
Toyota y Nissan puede deberse al incremento de participacion de autos chinos los cuales

se encuentran dentro de la etiqueta Otros.

Figura 4.11. “Market Share” por marca (2011-2018)
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Por ultimo, se puede observar en la Figura 4.12 que la preferencia de los peruanos
en lo que se refiere a tipos de autos, es Sedan y Suv, habiendo sobrepasado el Suv al

sedan en los ultimos afos.

La Figura 4.12, también sefiala que modelos como las Van, Pickup y convertibles
son menos demandados en el mercado peruano, teniendo hatchback bastante aceptacion
luego del sedan. Cabe resaltar, que los modelos sefialados en esta figura son los que

requieren de la inspeccion técnica que ofrecerd PDI.

Figura 4.12. Tipos de auto nuevos vendidos (2009-2023)
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4.5.5. Ventajas competitivas

Las ventajas que ofrecera el servicio de PDI son las siguientes:

v Se ofrecera un servicio diferenciado al que ofrecen las empresas operadoras
logisticas que vienen desarrollando este servicio; la diferencia sera que es movil.

v' Se tilizaran instrumentos de Ultima tecnologia que permitiran hacer
seguimiento a los indicadores y mantener actualizada la informacion. Gutiérrez
(2018) sefiala que el servicio de PDI debe estar en mejora continua en temas de

innovacion tecnologica.
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v Los empleados de PDI tendran formacion académica técnica adecuado al perfil
y tendran experiencia en el manejo de instrumentos y vehiculos de diferentes
marcas. Es decir, se asegura un servicio con mano de obra calificada.

v El servicio que brindara PDI sera “delivery”, es decir, a donde lo solicite el
concesionario. Blas (2018) resalta este atributo es importante y se adecuaria a
un mercado en crecimiento como es PDI.

v Los servicios PDI se encontraran debidamente certificados con normas que
aseguren la calidad del servicio.

v/ Se contara con un servicio postventa, ante cualquier critica o reclamos que

deseen realizar los clientes de PDI con el objetivo de fidelizarlos.

4.5.6. Matriz de evaluacion de factores externos (EFE)

A través de la matriz EFE, temiendo en cuenta el Modelo Canvas, se analizan las
oportunidades y amenazas que presenta el entorno. En la Tabla 4.2 se muestra el analisis
de las oportunidades y amenazas identificadas para el taller movil PDI. Cabe resaltar
que los pesos para la matriz EFE fueron validados por un experto del sector logistico,

Oscar Begazo — Gerente de logistica — NISSAN Peru.
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Tabla 4.2. Matriz de evaluacion de factores externos (EFE) de Taller movil PDI

. L Valor
Oportunidades Peso Calificacion
ponderado
Canales de venta directo tipo consultiva 0.1 3 0.3
Existencia de nuevas tecnologias para los procesos
. 0.15 3 0.45
operativos
Crecimiento del mercado de venta de vehiculos nuevos 0.2 4 0.8
Ofrecer servicios adicionales relacionados como:
delivery (a donde solicite el concesionario), planchado, 0.05 4 0.2
pintura e instalacion de accesorios
Asociacion con los proveedores 0.1 3 0.3
SUBTOTAL 0.6 2.05
- Valor
Amenazas Peso Calificacion
ponderado
Ingreso al mercado de otras empresas con servicio PDI 0.15 2 0.3
Altos impuestos a las importaciones vehiculares (1SC) 0.05 2 0.1
Creacidn de servicio de PDI personalizado por parte de
o 0.15 2 0.3
los operadores logisticos
Incremento del ISC a los combustibles. 0.05 1 0.05
SUBTOTAL 0.4 0.75
TOTAL 1 2.8

Fuente y elaboracion: autores de esta tesis.

Del anélisis de la matriz EFE se obtuvo un total ponderado de 2.8, el cual esta por
encima del promedio ponderado de 2.5. Esto indica que la empresa esta aprovechando

las oportunidades y minimizando los efectos de las amenazas que ofrece el entorno.

4.6. Analisis interno estratégico

4.6.1. Cadena de Valor

Segun Porter (2009) la cadena de valor es un modelo que permite describir las
actividades de una empresa. Es asi que cada empresa es un conjunto de actividades que
se desempefia para producir bienes y servicios, previo disefio, para luego ser llevados

al mercado y entregados a los clientes.
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Es asi que cada una de las actividades entrega un poco de valor al producto, siendo
el residuo el margen o ganancia para el accionista. Las actividades se dividen en dos
grupos:

e Actividades primarias: vienen a ser las actividades que crean fisicamente el
bien y/o servicio; considerando, su venta y la transferencia al comprador. Las
categorias genéricas son: logistica interna, operaciones, logistica externa,
marketing y ventas y servicios post venta.

e Actividades de soporte: también conocidas como actividades secundarias o de
apoyo, debido a que soportan las actividades primarias. En este caso las
categorias serian: abastecimiento, desarrollo de tecnologia, gestion de recursos

humanos e infraestructura de la empresa.

Al analizar la cadena de valor de una empresa, se debe tener en cuenta que no son
actividades independientes, sino que se encuentran interrelacionadas y que a la vez
interacttan con otras cadenas de valor, como de: proveedores, clientes e incluso socios.

De este modo se pueden optimizar los eslabones de la cadena de valor y se pueden
identificar fuentes de ventaja competitiva. Cabe mencionar que, la cadena de valor debe
reflejar las estrategias del negocio.

A partir de lo mencionado se presentara la cadena de valor de PDI (ver Figura 4.13).

Figura 4.13. Cadena de valor de PDI tradicional
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A continuacion, se describirdn las actividades primarias y secundarias de la

empresa PDI tradicional y el aporte que generan cada una de ella.

En cuanto a actividades primarias, en orden descendente, se tiene:

Operacion de Revision Acondicionado (30%). En esta etapa los operarios
realizan la inspeccion mecanica y eléctrica que corroboran el 6ptimo estado
del vehiculo y se realizan correcciones menores en caso de ser necesarias.
Para ello los operarios cuentan con un “check list” que van marcado
minuciosamente. Ademas, se deben retirar y colocar aplicaciones de
acabado y presentacion.

Logistica interna (16%). Dentro de esta parte se considera la recepcion del
operario que incluye aceptacion de documentos. Se debe llevar un control
de calidad del auto a nivel interno y externo, y de las partes de los accesorios
que vienen en cada vehiculo.

Comercial / Marketing (2.5%). Esta parte de la cadena de valor se encargara
de generar y monitorear la publicidad requerida para el éxito del negocio.
Asimismo, tendra el encargo de generar y cotizar los contratos que se tienen
con los clientes a quienes se realiza la inspeccion.

Servicio Post-Venta (2.5%). Esta parte de la empresa se encargara de velar
por la satisfaccion del cliente posterior a la entrega del servicio. Esto
permitird asegurar al cliente para contratos futuros, y fidelizarlo.

En cuanto a actividades de soporte, en orden descendente, se tiene:

Administracion de Recursos Humanos (15%). Se considera que este es un
punto muy importante para la empresa. Al tener que atender clientes
importantes en el mercado, se debe capacitar bien a los colaboradores de la
mejor forma para evitar contratiempos.

Infraestructura movil (5%). Esta actividad consiste en las herramientas
moviles necesarias para ofrecer el servicio. Si bien se consideran necesarias,
su disponibilidad en el mercado permite indicar que su aporte es bajo.
Aprovisionamiento (4%). Esta parte del proceso consiste en asear el

vehiculo utilizando shampoo para su posterior secado.
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e Desarrollo de tecnologia. Se considera que PDI no desarrollara tecnologia,
sino que utilizara un conjunto de herramientas ya desarrolladas en el
mercado.

e Conocimiento de las operaciones. Esta tarea se encuentra incorporada en
cada una de las actividades. En el mediano plazo la curva de aprendizaje

hace que estos costos pasen a cada una de las respectivas areas.

De acuerdo a lo analizado, las operaciones de revision acondicionamiento son las
que generan 30% del valor de PDI seguido de la logistica interna con 16%. Esto en
cuanto a las actividades primarias. La actividad de apoyo que mas valor genera es la
Administracion de RRHH con 15%. Entonces, el margen de ganancias es de 25%, tal
como se puede observar en el estado de Ganancias y Pérdidas de un modelo de servicio
de PDI Tradicional (Ver Anexo Il1).

La presente cadena de valor de PDI tradicional mostrada, se usa como base para el
estudio, debido a que la cadena de valor para el PDI mdvil va tener muy similares

actividades, ademas el margen de 25% nos incentiva a continuar con el estudio.

4.6.2. Matriz de evaluacion de factores internos (EFI)

A través de la matriz EFI, teniendo en cuenta el Modelo Canvas, se analizan las
fortalezas y debilidades que presenta el entorno, identificadas para el taller mévil PDI
(ver Tabla 4.3). Cabe resaltar, que los pesos para la matriz EFI fueron validados por un

experto del sector logistico, Oscar Begazo — Gerente de logistica — NISSAN Perd.
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Tabla 4.3. Matriz de evaluacion de factores internos (EFI) de Taller mévil PDI

L Valor
Fortalezas Peso Calificacion
ponderado
Compromiso con los objetivos de inspeccion (Servicio
especializado de revision de unidades moviles y con 0.1 4 0.4
reduccion de incidencias y servicio de calidad)
Capacidad de inversion (aportacion de los socios para
. y . 0.05 3 0.15
implementacion del negocio)
Precios competitivos 0.1 3 0.3
Personal con experiencia (incluido especialista en
] i 0.2 4 0.8
control de calidad de vehiculos)
Atencidn directa (servicio personalizado), servicio
0.15 4 0.6
posventa
SUBTOTAL 0.6 2.25
- o Valor
Debilidades Peso Calificacion
ponderado
Falta de planificacion a mediano y largo plazo 0.05 1 0.05
Comunicacion no efectiva en la transmision de
o 0.1 2 0.2
objetivos.
Demora en el desarrollo de confianza hacia el servicio. 0.15 2 0.3
Pérdida de tiempo en procesos internos 0.1 1 0.1
SUBTOTAL 0.4 0.65
TOTAL 1 2.9

Fuente y elaboracion: autores de esta tesis.

Del analisis de la matriz EFI se obtuvo un total ponderado de 2.9, el cual esta por
encima del promedio ponderado de 2.5. Esto indica que la empresa esta aprovechando

las fortalezas y minimizando los efectos de las debilidades.

4.7. Matriz FODA

El andlisis FODA es necesario para el desarrollo de la empresa a través de la
disposicién de informacion reciente de los aspectos mas importantes del mercado.

Ademas, permite plantear estrategias para cada una de las variables. Segin Arbaiza
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(2014), se traslada la informacion de las matrices EFE y EFI, para cruzar las fortalezas,
oportunidades, amenazas y debilidades y crear una matriz de estrategias. En la Tabla

4.4 se presenta el analisis FODA para la empresa PDI tradicional.

Tabla 4.4. Matriz FODA para la empresa PDI

Fortalezas Debilidades

1. Compromiso con los objetivos de

inspeccion (Servicio especializado de . .
L . . 1. Demora en el desarrollo de confianza hacia
revision de unidades méviles y con o
. o . . el servicio.
reduccion de incidencias y servicio de

calidad)
o 2. Comunicacién no efectiva en la transmisién
2. Personal con experiencia. o
de objetivos.
3. Atencién directa, servicio personalizado

y servicio posventa

Oportunidades Amenazas

1. Existencia de nuevas tecnologias para | 1. Ingreso al mercado de otras empresas con
los procesos operativos. servicio PDI
2. Crecimiento del mercado de venta de 2. Altos impuestos a las importaciones

vehiculos nuevos. vehiculares (ISC).

3. Asociacién con los proveedores

Fuente y elaboracion: autores de esta tesis.

4.8. Estrategias, Metas y Acciones

Seglin Arbaiza (2014) el anélisis FODA “se basa en el principio fundamental de
que los esfuerzos en el disefio de la estrategia deben estar orientados a producir un buen

ajuste entre la capacidad de recursos de la compania y su situacion interna”.

Para el caso de PDI, en base a las matrices determinadas anteriormente; EFE, EFI
y cadena de valor; se construira la matriz FODA cruzada de la empresa, considerando
las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas, la cual se presenta a continuacion
en la Tabla 4.5.
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Tabla 4.5. Acciones estrategicas para PDI

ANALISIS INTERNO

FORTALEZAS

DEBILIDADES

1. Compromiso con los objetivos
de inspeccion (Servicio
especializado de revisién de
unidades moviles y con reduccion
de incidencias y servicio de

calidad)
2. Personal con experiencia.

3. Atencion directa, servicio

personalizado y servicio posventa

1. Demora en el desarrollo de

confianza hacia el servicio.

2. Comunicacion no efectiva

en la transmisién de objetivos.

ANALISIS EXTERNO

OPORTUNIDADES

ESTRATEGIAS FO

ESTRATEGIAS DO

1. Existencia  de nuevas

tecnologias para los procesos

operativos.

2. Crecimiento del mercado de

venta de vehiculos nuevos.

3. Asociacion con los proveedores

* Establecer convenios con
los operadores logisticos a
través de asociaciones
estratégicas con los
proveedores (F1, F3, O1, 03).

* Crear un programa de
concientizacion del personal
para el logro de objetivos
(D2, 03).

* Control de indicadores de
calidad y produccion (D1, O1,
03).

* incentivos por obtencién de
nuevos clientes (D1, D2, 02).

AMENAZAS

ESTRATEGIAS FA

ESTRATEGIAS DA

1. Ingreso al mercado de otras

empresas con servicio PDI

2. Altos

importaciones vehiculares (ISC).

impuestos a las

* Mantener y fortalecer las
buenas relaciones interpersonales

con el cliente (A1, A2, F1, F3).

* Realizar un adecuado proceso
de selecciéon y contratacion de
colaboradores (F2, Al).

* Capacitaciéon técnica del
personal en nuevas
tecnologias en procesos de
inspeccidn (D2, Al).

* Capacitacion emocional del
personal para el cumplimiento

de objetivos (D2, Al, A2).

Fuente y elaboracion: autores de esta tesis.
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Aplicando un andlisis de las actividades a realizar en base a las opciones dadas por
la matriz FODA, en la Tabla 4.6 se muestran las posibles acciones, a fin de determinar

la mejor estrategia a seguir:

Tabla 4.6. Acciones estratégicas

Acciones estratégicas - analisis

Actividades

Establecer convenios con los
operadores logisticos a través de

precios competitivos

Programa de
inspeccion de

servicio de calidad

Atencién

personalizada

Innovacion en
servicio (uso de

tecnologia)

Crear un programa de
concientizacion del personal para el

logro de objetivos

Plan de inversion
en capacitacion

interna

Contratacion de
un profesional de
RR.HH.

Mejora de
procesos via
aplicacion de un
ERP

Control de indicadores de calidad y

produccion

Plan de inversion
en capacitacion

interna

Mejora de
procesos via
aplicacion de un
ERP

Busqueda de
financiamiento

externo.

Incentivos por obtencion de nuevos

clientes

Plan de inversion
en capacitacion

interna

Incremento
ndmero de
vendedores

técnicos

Plan de Marketing

Mantener y fortalecer las buenas
relaciones interpersonales con el

cliente

Plan de inversion
en un SIG

Plan de inversién
en capacitacion

interna

Plan de marketing

Realizar un adecuado proceso de

seleccion y contratacion de

Plan de Recursos

Plan de inversion

Estructura de

Humanos en contratacion remuneracion
colaboradores
Capacitacion técnica del personal en | Blsqueda de Plan de inversién | Mejora de
nuevas tecnologias en procesos de financiamiento en capacitacion servicio via

inspeccion

externo.

interna

aplicaciones web

Capacitacion emocional del personal

para el cumplimiento de objetivos

Plan de inversion
en capacitacion

interna

Mejora de
procesos via
aplicacion de un
ERP

Contratacion de un
profesional de
RR.HH.

Fuente y elaboracion: autores de esta tesis.
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Con la informacién de la Tabla 4.6, se puede definir un ranking de las actividades
a fin de poder evaluar en términos relativos, cual es la estrategia primaria y ordenar las
acciones en base a los criterios de necesidad de accion, aplicando un valor de 1 a la de
menos necesidad inmediata y 4 a la de mayor necesidad inmediata. En la Tabla 4.7 se
presenta el ranking:
Tabla 4.7. Ranking de actividades

Ranking de necesidad
Menor =1 ....... Mayor =4

Programa de inspeccion de servicio de calidad 4

1 | Atencion personalizada 3 9
Innovacion en servicio (uso de tecnologia) 2
Plan de inversién en capacitacion interna 3

2 | Contratacion de un profesional de RR.HH. 2 7
Mejora de procesos via aplicacion de un ERP 2
Plan de inversion en capacitacion interna 3

3 | Mejora de procesos via aplicacion de un ERP 2 8
Busqueda de financiamiento externo. 3
Plan de inversién en capacitacion interna 3

4 | Incremento ndmero de vendedores técnicos 3 7
Plan de Marketing 1
Plan de inversién en un SIG 1

5 | Plan de inversién en capacitacion interna 2 5
Plan de Marketing 2
Plan de Recursos Humanos 3

6 | Plan de inversién en contratacion 3 7
Estructura de remuneracion 1
Busqueda de financiamiento externo. 3

7 6
Plan de inversion en capacitacién interna 2
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Mejora de servicio via aplicaciones web 1

Plan de inversion en capacitacion interna 2
8 | Mejora de procesos via aplicacion de un ERP 2 6
Contratacion de un profesional de RR.HH. 2

Fuente y elaboracion: autores de esta tesis.

4.9. Estrategia Elegida

Michael Porter (2009) sefiala tres estrategias genéricas (liderazgo en costos,
diferenciacion y enfogue -segmentacion o especializacion-), las cuales pueden ser
usadas por separado o combinadas, con la finalidad de crear una posicion a largo plazo
y destacar ante los competidores del sector (Arbaiza, 2015). Tomando en cuenta lo
mencionado la estrategia que se va a utilizar, es la estrategia de Enfoque debido a que
el servicio que se va a brindar seria especificamente para el segmento de vehiculos
ligeros. Dentro de vehiculos ligeros la estrategia a emplear seria la estrategia de precio,
ya que una de las variables que se toma en cuenta son los precios planteados por gamma,
las cuales son; Precio (autos ligeros de gama media y lujosa a 65 soles) y Precio B (otros
autos ligeros a 35 soles).

La estrategia ganadora para la implementacion del PDI automotriz es establecer

convenios con los operadores logisticos a través de asociaciones estratégicas con los

proveedores, para captar mayor numero de clientes, se tendrd una atencion
personalizada, répida y eficaz de los requerimientos, realizando inspecciones
programadas para dar soporte de calidad del servicio y haciendo uso de la tecnologia
para monitorear los procesos y tiempos de servicio, los cuales van a permitir consolidar

el convenio y fidelizar a los clientes.
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CAPITULO V. INVESTIGACION DE MERCADOS

5.1 Ficha técnica

Objetivo:

Disponer de informacion cualitativa mediante entrevistas en profundidad a
personas que conocen sobre la aplicacion del servicio de PDI en el sector automotriz,
para conocer sus opiniones, sugerencias y aceptacion sobre la propuesta de implementar

el servicio de Taller Movil de PDI Automotriz.

Tipo de Estudio:

Estudio Cualitativo.

Técnica:

Entrevistas a expertos.

Metodologia:
Para el desarrollo del presente estudio, se realizaron quince entrevistas a expertos
en el sector automotriz, en operadores logisticos, importadores y concesionarios. La

metodologia contiene dos fases:

e Recojo de informacion: Las entrevistas a expertos se han realizado en un marco
y contexto social, determinados de manera previa, de forma que se ha precisado
la presencia de un entrevistador (persona que realiza la entrevista) y de un

entrevistado (persona experta que aporta la informacion requerida por el
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entrevistador). El entrevistador es un profesional entrenado para esta tarea seguin
instrucciones concretas en la guia de preguntas. Dentro de esta fase es necesario
destacar dos momentos relevantes: la elaboracion del instrumento de recogida
de informacion (guia), en forma de guion abierto, y el desarrollo de las
entrevistas a profundidad a expertos.

e Analisis de informacidén: Una vez recogida la informacién, se realiza su
andlisis, respetando la subjetividad del entrevistado y evitando cualquier tipo de
criterio personal por parte del investigador. Para el caso de este analisis, se
escucha detenidamente la entrevista grabada y segmentando la informacion de
acuerdo a las categorias descritas en la guia de preguntas de la entrevista,

posteriormente se realiza una sintesis de las respuestas obtenidas.

Poblacion a investigar:

La poblacién a investigar en el presente estudio estad conformada por personas que
conocen sobre la aplicacion del servicio, de acuerdo al siguiente detalle:

o Jefes de Operaciones de Operadores Logisticos.

e Jefes de Operaciones de Empresas Importadoras.

o Jefes de Operaciones de Dealers (Distribuidores).

Muestra

Se realizaron en total quince (15) entrevistas, debido a que el nimero de individuos
que conforman la poblacion es reducido. Las entrevistas se realizaron en tres grupos:

e Cinco (05) entrevistas a expertos en empresas de operaciones logisticas.

e Cinco (05) entrevistas a expertos de empresas importadoras.

e Cinco (05) entrevistas a expertos de empresas concesionarias.

Tabla 5.1. Empresas visitadas para las entrevistas a expertos

Operadores Logisticos Importadores Concesionarios / Dealers

Neptunia General Motors Chevrolet Gildemeister
Savar Kia Alese

Grupo AGUNSA - IMUPESA | Hispanomotors Autofondo
UNIMAR Automotors Fastlane Honda
RANSA Comercial Euromotors Grupo Pana
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Fuente y elaboracion: autores de esta tesis.
Fecha de ejecucion:

Las entrevistas en profundidad se realizaron los dias del 14 de mayo al 06 de junio
del afio 2018.
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5.2. Analisis de los resultados obtenidos

A continuacién, se presentan los resultados obtenidos en las entrevistas en

profundidad realizadas a personas que conocen sobre la aplicacion del servicio de PDI

a autos nuevos importados. Estos resultados se presentan en tres grupos:

Operadores Logisticos.
Empresas Importadoras.

Concesionarios / Dealers (Distribuidores).

5.2.1. Entrevistas a Operadores Logisticos

5.2.1.1. Objetivos especificos

Conocer el nivel de desarrollo del servicio de PDI en el Perd.

Determinar los procesos y elementos que comprende el servicio PDI.

Conocer las operaciones claves de los competidores tradicionales.

Identificar barreras para ingresar a los operadores logisticos a brindar el Taller
de PDI movil.

Identificar a las principales empresas proveedoras de equipos e insumos
Determinar el interés de los operadores logisticos en aceptar la implementacién
del Taller de PDI movil.

Definir los factores criticos de éxito para implementar un taller de PDI mdvil.
Identificar las diferencias y similitudes que se tienen en las operaciones de PDI

en las diversas marcas de autos.

5.2.1.2. Lista de entrevistas

Los expertos entrevistados para recabar informacion primaria sobre la propuesta de

negocio fueron seleccionados por su experiencia en el sector automotriz de operaciones

logisticas.
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Tabla 5.2. Lista de Entrevistados en Empresas de Operaciones Logisticas

Nombre del Empresa Cargo
entrevistado
Sergio Garcia NEPTUNIA Jefe Coordinador de la Unidad

Automotriz Neptumovil

2 Raul Policarpio SAVAR Gerente de Operaciones.
3 Anthony Blas Grupo AGUNSA- Jefe de Operaciones, Distribucién y
IMUPESA Almacenaje.
4 Miguel Sosa UNIMAR Coordinador Almacenaje Simple,
Distribucion y PDI.
5 Ricardo Buitrén RANSA Comercial Sub Gerente de Almacenamiento

Automotriz PDI.

Fuente y elaboracion: autores de esta tesis.

5.2.1.3. Guia de preguntas
Las preguntas han sido elaboradas en base a los objetivos planteados en el presente
estudio, con la finalidad de tener un conocimiento del mercado actual respecto al

proceso de PDI automotriz, mediante la experiencia de los expertos en el tema:

e ;Como ha evolucionado la demanda de autos motorizados que se importan al
Per(?

e ;Cudl es la cantidad de autos que se importan a nuestro pais anualmente?

e ;Qué opina de la aplicacion del servicio PDI que reciben los vehiculos
importados?

o Ustedes realizan el servicio PDI o lo tercerizan?, ;Quién le presta el servicio
PDI?

e ;Qué dificultades se les presenta en la aplicacion del servicio PDI a los
vehiculos?,

e ;Qué tan costoso es la aplicacion del servicio PDI1?

e ;Existe alguna normativa que exija la inspeccion de los autos que se importan
al pais?

e ;Qué tan satisfecho estan sus clientes (concesionarios) respecto a sus servicios

logisticos?
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¢ Todos los vehiculos que se importan pasan por el proceso de PDI?, ¢Existe
algun criterio para seleccionar a los vehiculos?

¢ Cuales son los procesos que comprende el servicio PDI?

¢Cuales son las fallas e imperfecciones mas frecuentes que presentan los
vehiculos importados?

¢ Cuentan con personal de planta especializado y exclusivo en el servicio PDI?

¢ Tercerizan el servicio PDI?

¢ Cuéles son los errores méas comunes durante un proceso de PDI? ;Cuales son
los motivos?

¢ Qué porcentaje del total de sus gastos representa el servicio PDI?

¢Qué porcentaje es su participacion de mercado respecto al total de vehiculos
importados en el pais?

¢ Cuénto gana el personal que se dedica al servicio PDI?

¢ Trabaja con un solo operador logistico 0 mas de uno?

¢ Como cree usted que el servicio PDI puede mejorar?

¢COomo manejan la tercerizacion de procesos?, ;Qué procesos tercerizan?

¢ Cual es su posicion sobre la tercerizacion del proceso de PDI?

¢Cuenta con los equipos necesarios para llevar a cabo un proceso de PDI
integral?

¢ Con que frecuencia estos equipos necesitan mantenimiento?

¢ Cuéles son las empresas proveedoras de estos equipos?

¢ Qué opina usted sobre nuestra propuesta del servicio un Taller mévil de PDI?
¢Conoce alguna empresa que provea el servicio de PDI, similar al que le
acabamos de explicar?

¢Es posible que se implemente esta propuesta?

¢ Estaria dispuesto a contratar el servicio que le hemos ofrecido?

¢ Qué sugiere que se incluya en esta propuesta?

¢Recomendaria este servicio a otros operadores logisticos?

¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por adquirir el servicio que le hemos ofrecido?
¢Cuales serian las claves de éxito para la implementacion de un taller PDI

Movil?
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e ;Qué considera usted que es mas importante en el servicio PDI?, {Reducir
costos o mejorar la calidad del servicio?

e ;Qué es lo que exigen los concesionarios del servicio PDI para los vehiculos?

e ;Las fallas que se presentan varian segun la marca o modelo del vehiculo?

e ;Qué tanto varian los procesos de PDI, segun la marca o modelo de vehiculo?

e (Estas diferencias determinan los costos en la aplicacion del PDI?

5.2.1.4. Resultados de las entrevistas a Operadores Logisticos
En esta seccion, se presentan los resultados de la informacién obtenida en las

entrevistas realizadas a los expertos en operaciones logisticas.

5.2.1.4.1. Desarrollo del servicio de PDI en el Peru
De acuerdo a lo informado por los entrevistados, en los Gltimos diez afios, la
demanda de autos motorizados en el Per( viene en tendencia creciente, esto se evidencia

en la cantidad de autos que se importan cada afio, entre 100 mil y 180 mil.

El servicio PDI es exclusivo para los autos de importacion; el cual, es un proceso
importante en la cadena de valor, previa a la entrega al cliente final. Asimismo,
garantiza la aplicacion de la inspeccion mecanica y eléctrica para corroborar el buen
estado del vehiculo; asi como, medidas correctivas menores en estética vy
funcionamiento. Para que los operadores logisticos realicen un trabajo adecuado, deben

contar con todo el abastecimiento de equipos, personal e insumos necesarios.

Asimismo, se presentan servicios adicionales que complementan el PDI, cuando se
identifican imperfecciones mayores que no pueden ser corregidos por el personal de la
empresa logistica, como:

a) Instalacion de accesorios en el auto importado.

b) Servicios extraordinarios de planchado y pintura, cuando se presentan algun
desperfecto en el disefio de la carroceria. Este servicio es tercerizado a través de
talleres especializados.

c) Las reparaciones de fallas eléctricas son tercerizadas a través de técnicos

electricistas.
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Desde el punto de vista operativo del PDI, los operadores carecen de personal
exclusivo para esta labor, porque gran parte de su tiempo lo dedican a otras labores de
la empresa como el almacenamiento, preparacion y transporte de vehiculos. Esto genera
errores en detalles e imperfecciones del auto importado.

Los costos del servicio de PDI varian de acuerdo a los autos de alta gama (lujosos)
y baja gama (comunes), porque los primeros requieren mas tiempo para su aplicacion.
Por, ello las variables que determinan el costo de este servicio son el tiempo e insumos

utilizados.

5.2.1.4.2. Etapas y elementos del servicio PDI
Dentro del proceso de importacion de autos, la aplicacion del PDI es un requisito
indispensable e importante en la fase previa a la entrega del producto (auto motorizado)

al cliente final.

Las etapas que comprende el servicio PDI son:

1. Larecepcion del vehiculo en el lugar del almacenamiento destinado.

2. La Colocacion del vehiculo en la estacion de trabajo para la aplicacion de PDI
Automotriz.

3. Comprobacidn de llaves de apertura de todas las puertas del vehiculo.

4. Retiro de los precintos de seguridad de puertas, maletera, y capot.

5. Proceso de limpieza integral del wvehiculo con insumos y equipos
especializados para limpieza automotriz.

6. Inspeccion meticulosa en busca de dafios e imperfecciones estéticas de la
estructura integral del vehiculo

7. Inspeccion técnica funcional de los controles y accesorios electronicos del
vehiculo (Funcionamiento de ventanas eléctricas, plumillas, faros de cada lado
delanteros y traseros, retrovisores, sunroof).

8. Colocacidn de accesorios fisicos como tapetes, pisos, alfombras.

9. Colocacién de manuales e instructivos informativos del vehiculo.

10. Elaboracion del reporte PDI Automotriz adjuntando fotografias del automovil

evaluado.

Elementos que comprenden el servicio PDI:
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e Personal que ejecuta el proceso: los operadores logisticos cuentan con personal
que realiza esta labor; sin embargo, es una amenaza para el proceso, que este
personal no es exclusivo, lo cual, genera que se presenten deficiencias
posteriores a la entrega del vehiculo.

e Equipos: hidrolavadora, aspiradora industrial, tanque de agua y maquina
pulidora.

e Insumos: pafios de microfibra, pasta pulidora, shampoo para autos, agua fria,
agua caliente, cera de autos y disolventes.

e Servicios Adicionales: se encuentra fuera del servicio PDI, las reparaciones de
planchado y pintura, reparaciones eléctricas e instalacion de accesorios. Estas
aplicaciones se tercerizan en su gran mayoria.

e Gastos del servicio PDI: Los gastos que genera el servicio de PDI a los

operadores logisticos es alrededor de 5% y 10% del total de sus gastos.

5.2.1.4.3. Operaciones claves de los competidores tradicionales
La participacién de mercado de los operadores logisticos que fueron entrevistados

es entre 15% y 22% por cada empresa.

La remuneracién mensual del personal que realiza el servicio PDI es desde el monto
de sueldo minimo hasta de 2,000 soles, esto varia de acuerdo a su experiencia en el

rubro u otras tareas adicionales que desempefian en la empresa.

La automatizacion del proceso de PDI, reduciria considerablemente los consumos
de energia y agua que se utilizan actualmente, para que el personal identifique con mas
precision los detalles que pueden escaparse en este proceso, segun lo sefialado por los

entrevistados.

Adicionalmente, los entrevistados mencionaron que existen empresas que tienen
personal que realizan el servicio PDI a autos, como: APM terminas, Almacenes Vari,
Protemax, SLA industrial, Wurth Division automotriz, Toyota y Nissan. Cabe precisar
que estas empresas, envian personal a los almacenes para que realicen la inspeccion

técnica a los autos; sin embargo, no es necesariamente su core de negocio.
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5.2.1.4.4. Barreras para ingresar a los operadores logisticos a brindar el PDI

Movil

Dentro de barreras de entradas, los entrevistados de los operadores logisticos
exigen que el servicio de PDI movil, cuente con los servicios adicionales de planchado
y pintura; ademas, de las reparaciones mecanicas y electrénicas, que en la mayoria de

casos es tercerizado.

5.2.1.4.5. Principales empresas proveedoras de equipos e insumos

Dentro de las mejores empresas proveedores que abastecen de equipos estan
Karcher, Wurth, Rotoplast y las empresas que abastecen de insumos son Sonax, Wurth
y 3M. Cabe precisar que, el equipamiento pasa por mantenimiento cada seis (06) meses

y la revision para su posible reemplazo es cada dos (02) afios, segun su estado.

5.2.1.4.6. Interés de los operadores logisticos en aceptar el servicio de Taller

PDI movil

Segun lo sefialado por los entrevistados, les interesa esta nueva propuesta del
servicio taller mévil de PDI, que debe ser enfocada como una alternativa de solucion a
los actuales servicios que realizan los operadores logisticos, que no es su core de
negocio, considerando la reduccion de costos, minimizar el riesgo de encontrar fallas
posteriores y la integracién de servicios adicionales como: planchado, pintura e

instalacion de accesorios.

Por otro lado, los entrevistados estiman que el costo maximo de su servicio PDI
por cada vehiculo es entre 60 y 70 soles, estos montos varian segun el tipo de vehiculo,
la marca, modelo y el tipo de cliente. Cabe precisar que, los servicios adicionales son

costos extras.
5.2.1.4.7. Factores claves de éxito para implementar el taller de PDI mévil

Los entrevistados, mencionaron que los factores claves de éxitos en este tipo de

negocio son:
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e La estacion movil debe incluir servicios adicionales, como instalacion de
accesorios, reparaciones electronicas, planchado y pintura, para que sea un
servicio integral.

e Certificacion en sistema de gestion de calidad.

e Disponer de gran cantidad de unidades mdviles para atender la alta demanda de

inspeccion de autos.

5.2.1.4.8. Exigencias en las operaciones de PDI

Los concesionarios son exigentes, en la aplicacion de las operaciones del PDI,
porque el auto entregado debe reunir todos los estandares en su funcionamiento y sobre
todo cuidar el mas minimo detalle del aspecto estético, que es lo primero que visualiza

el cliente. Palabra clave en este negocio: “Acabado estético”.

Asimismo, los operadores logisticos exigen deficiencias posteriores cero a su
personal, para que los concesionarios estén conformes con el servicio PDI, tanto en la
supervision que realizan en los almacenes y en la verificacion que hacen cuando reciben

el vehiculo.

5.2.1.4.9. Diferencias y similitudes de las operaciones de PDI segin marcas de

autos

Las diferencias en las operaciones de PDI dependen del tipo de auto de alta gama
(lujosos) y baja gama (comunes), porque la estética y estructura de fabricacion es
diferente, el primero con insumos y materiales de alta calidad y el ultimo con materiales
comerciales de menores costos, esto resalta cuando se desengrasa los autos de alta
gama, se debe tener cuidado porque al momento de verter los liquidos se pueden
corroer. En los autos de baja gama no se presentan este tipo de problemas por su material
de fabricacion. Asimismo, en el proceso de PDI, se tiene més cuidado en realizar quifies,
rasgufios y rayones en autos de alta gama, porque su reparacion es mas costosa, a

diferencia de los autos de baja gama porque su reparacion menos costosa.

Los cosos de este servicio varian por los factores de horas hombre, acabados e

insumos utilizados.

66



5.2.2. Entrevistas a Empresas Importadoras

5.2.2.1. Obijetivos especificos

e Identificar los factores de calidad que solicitan a los dealers para mantener sus
estandares de calidad.

e Conocimiento o estimacion del volumen de venta proyectado de su marca para
el afio 2018 y 2019.

e Como se comportan los pedidos clasificados por marcas y modelos.

e Conocer barreras en los importadores para que una marca ingrese a su cartera
de productos.

e Identificar el nivel de control que tiene el importador sobre los requerimientos

que debe cumplir un dealer para con respecto a una marca especifica.

5.2.2.2. Lista de entrevistas
Los expertos que se han entrevistado para recabar informacion primaria sobre el
éxito del negocio, fueron seleccionados debido a su experiencia en el sector automotriz

en el rubro de importaciones.

Tabla 5.3. Lista de Entrevistados en Empresas en Empresas Importadoras

Nombre del Empresa (OF:11s[0]
entrevistado

José Enrique Mendoza GENERAL MOTORS Jefe de Operaciones
CHEVROLET
2 Miguel Esparza KIA Gerente de Importaciones
3 Omar Ender HISPANOMOTORS Coordinador de Operaciones
4 Luis Sarmiento AUTOMOTORS Jefe de Administracion
5 Saul Gutiérrez EUROMOTORS Jefe de Importaciones - Sede
Callao

Fuente y elaboracion: autores de esta tesis.
5.2.2.3 Guiade la entrevista

Las preguntas han sido elaboradas en base a los objetivos plantados en el presente

estudio:
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Pera?

¢Como ha crecido y/o evolucionado el mercado de importacion de autos en el

¢Con qué distribuidoras y/o concesionarias trabaja usted?

¢ Cuales son sus indicadores de calidad con respecto a la importacion de autos
nuevos en el Perd?

¢ Cudl es la clave del éxito para realizar una inspeccion técnica de calidad en la
importacion de autos nuevos en el Pert?

¢ Todos los autos importados pasan obligatoriamente por un proceso de PDI?
¢El proceso de inspeccidn varia segun la marca y modelo de auto?

¢Cual es la cantidad de autos vendidos al cierre del afio 2017?

¢ Cuales son las marcas y modelos de auto que mas se importan en el Perd?

¢ Cudl es la proyeccion estimada de ventas para el 2018 y 2019?

¢Con qué frecuencia se realizan las importaciones de autos?, segiin marca y
modelo

¢ Cudl es el periodo que demora la entrega de los autos importados, desde que se
genera el pedido?

¢ Cudl es el criterio que utilizan para clasificar los pedidos de autos?

¢ Trabaja usted con un solo operador logistico?

¢Cémo determinan el ingreso de una marca a su cartera de productos?

¢ Tienen algunas restricciones, segin marca?

¢ Cuales son las caracteristicas que deben cumplir los Dealer para comercializar
una marca de auto?

¢ Estas caracteristicas son determinantes en la aplicacion del proceso de PDI?

¢ Qué sucede si un auto no cumple con los estandares de calidad que exige la
marca?

¢Las concesionarias reciben el reporte resultante del proceso de PDI?

¢ Los Dealer realizan una inspeccidn posterior a la entrega, antes de concretarse

la venta?
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5.2.2.4  Analisis de las entrevistas a Empresas Importadoras

5.2.2.4.1 Desarrollo del servicio de PDI en el Peru

Segun los entrevistados de las empresas importadoras, la importacion de autos
viene creciendo en los ultimos cinco afios, con una tasa porcentual de 3% a 4%, lo cual,
proyecta un panorama favorable en este rubro para los proximos afios. Motivo por el
cual, esperan tener un crecimiento promedio de 5% en vehiculos motorizados livianos

para el presente afio y que aumente al 2021.

Asimismo, manifestaron que los autos importados provienen principalmente de los

paises de Corea del Sur, India y China.

Las principales empresas concesionarias que trabajan con los importadores son:
» Pana autos

*  Mitsui

+ KiaPeru

» Fuso Peru
 Mitsubishi

+ Fastlane

+ Honda

« JAC

 Derco Pert

+ Autofondo,

*  Mitsui

» Autoespar

* MC Autos

« Amsa Peru

» Nissan Maquinarias
* PeruWagen

» Mercedes Benz

69



5.2.2.4.2 Factores de calidad que solicitan a los dealers para mantener sus
estandares

Indicadores de calidad en la importacion:

 Expertis de la empresa en el rubro de importacién automotriz.

» Tiempo del proceso de importacion.

 Distancia del pais que abastece los autos importados.

» Capacidad operativa de abastecimiento.

* El capital de importacion.

 Estudio a nivel de riesgos y contingencia de los autos a importar.
» La experiencia en importaciones.

» EIPDI para la entrega final del auto importado.

Claves de éxito para la Inspeccidn técnica de autos importados:

» Personal técnico y especialista altamente calificado.

 Prestigio adquirido a través de los afios.

« Cumplir con las normas técnicas de Aduanas.

« Establecer criterios especificos para la entrega oportuna de los autos importados.
+ Contar con un sistema de gestidn de calidad acreditado y autorizado.

+ Capacidad operativa para cubrir la demanda.

« Equipos de alta generacion.

Todos los autos pasan el proceso de PDI en un momento determinado desde la
colocacion del vehiculo en los almacenes hasta la entrega previa al concesionario. El
PDI es considerado parte del ciclo de entrega, no es una opcion, sino un proceso que

debe cumplirse bajo estandares rigurosos y meticulosos de calidad.
En cuanto a los costos del PDI, estos varian seguin la gama del auto, debido a que

su ejecucion en algunos casos, requiere mas tiempo, insumos especiales y toda la

logistica necesaria, por eso es mas costoso.
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5.2.2.5 Estimacion del volumen de venta proyectado para el afio 2017 y 2018
Los importadores manifiestan que, vendieron entre 68,000 y 120,000 autos en el
afio 2017, se proyecta superar esta cifra en 5% este afio y el 2019. Asimismo, se espera

que esta tendencia de las ventas siga creciendo en los proximos afios a nivel nacional.

Las principales marcas que se importan en el Peru son:
e Kia

e Toyota

e Hyundai

e Chevrolet

e Nissan

e Susuki

e Mitsubishi

e Honda

La marca preferida por excelencia es TOYOTA, seguido de KIA. Este ultimo ha

ganado mercado a nivel nacional en los Gltimos afios, en comparacidn con otras marcas.

5.2.2.6  Comportamiento de pedidos de autos importados
Frecuencia de importacion: el ciclo de pedidos depende de la administracion de los
concesionarios, esto se detalla en los contratos o por la figura de venta-pedido-

importacion- entrega. La frecuencia de pedidos es de tres a cuatro veces al afio.

Periodo de importacion: La disposicion de los autos desde que se hace la solicitud
puede tomar desde 30 dias como minimo y 90 dias méaximo, esto depende
principalmente del lugar de procedencia de los autos, los tramites, permisos e

impuestos, la marca y modelo.
Las empresas importadoras trabajan normalmente con cuatro operadores logisticos,

esto puede variar segn la demanda y los contratos pactados. Cabe sefialar, que el

Operador Logistico més solicitado es RANSA.
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5.2.2.7. Barreras para que una marca ingrese a la cartera de productos de los

importadores

Para que una marca ingrese a la cartera de productos de las empresas importadoras
de autos, los ultimos realizan un estudio de mercado, andlisis de costos, tramitologia de
importacion y de control de aduanas en puerto, y un estudio final de capacidad
operativa. Después de esto se establecen los lineamientos de ejecucion para el ingreso

de la marca a la cartera de productos.

Cualquier marca puede ingresar a la cartera de productos, siempre que cumpla con
estos filtros y controles que permitan la importacion de vehiculos con estandares de
calidad. Asimismo, los importadores analizan la demanda y el costo beneficio del

proceso de importacion, ganancias y pérdidas antes de iniciar el proceso de importacion.

5.2.2.8. Nivel de control del Importador sobre los requerimientos que debe
cumplir el Dealer en una marca especifica

Caracteristicas que deben cumplir los Dealer:

e Prestigio y solvencia como empresa.

e Estrategias de ventas bien definidas.

e Campafia de Marketing y ventas de vehiculos

e Estudio profundo del cliente, para asegurar la sostenibilidad de las ventas.

Los importadores son el nexo estratégico de las grandes cadenas de concesionarios
para ejecutar la importacion de vehiculos, lo cual, se evidenciara en el crecimiento del

sector automotriz en el Pera.

Los factores determinantes desde la importacién, el almacenamiento y hasta la

entrega seran los indicadores de tipo estético y de presentacion del vehiculo.

El PDI inspecciona las caracteristicas técnicas y de accesorios de los autos que se

importan a nuestro pais.

Cada empresa desde el operador logistico, importador y concesionario, debera
garantizar de forma integral a todo costo la originalidad del auto.
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Cumplimiento de estandares de calidad de las marcas de vehiculos: Cuando
ocurre algun desperfecto se reporta de inmediato y se coordina con los actores de la
cadena de importacion, esto depende del nivel de imperfeccion estética, técnica,
mecanica o eléctrica que tenga el auto. Algunos afios atras, habia margenes de error
comunes y constantes, pero ahora con el avance de la tecnologia, se puede detectar los

errores con tiempo prudente.

Procedimiento de medidas correctivas por incumplimiento de los estandares
de calidad de los vehiculos dafiados: Se presentan los reportes correspondientes por
cada lote de autos entregados y por cada auto, es importante la bitacora y la evidencia
del estado del auto importado. Posteriormente, se aplica el PDI, luego se elabora los
reportes de dafios del vehiculo. Se procede de forma legal y administrativa segin el
contrato inicial y en plena coordinacién con los involucrados del proceso de

importacion, almacenaje y distribucién del vehiculo.

Existen filtros de supervision posterior al PDI, para ello, se cuenta con personal
profesional para la verificacion final antes de la entrega al cliente.

5.2.3. Entrevistas a Concesionarias/Dealer

5.2.3.1. Objetivos de las entrevistas a expertos Concesionarias

e Determinar el nivel de conocimiento acerca del servicio PDI Automotriz

e Conocer si actualmente se encuentran satisfechos con la calidad de servicio del
PDI convencional.

e Identificar las deficiencias en el proceso de PDI Convencional.

e Sugerencias de mejoras en el servicio de acuerdo a las tendencias actuales de
tecnologia.

o Detallar experiencias negativas con el servicio PDI convencional.
5.2.3.2. Lista de entrevistas

Los expertos que se han entrevistado para recabar informacion primaria sobre el

éxito del negocio, fueron seleccionados debido a su experiencia en el sector automotriz.
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Tabla 5.4. Lista de Entrevistados en Concesionarias/Dealer

N° Nombre del Empresa Cargo
N

1

2

3
4
5

Carlos Veliz Gildemeister Administrador de la Tienda

Jorge Tapia Alese Gerente  de Operaciones
y Ventas

Javier Jeri Autofondo Coordinador de Operaciones

Ronald Clavijo Fastlane Honda Jefe de Administracion

Emerson Diaz Grupo Pana Jefe de Mantenimiento y PDI

Fuente y elaboracion: autores de esta tesis.

5.2.3.3. Guia de la entrevista

Las preguntas han sido elaboradas en base a los objetivos plantados en el presente

estudio:

¢Conoce usted en que consiste el servicio de PDI?

¢Qué tan importante cree usted que es este servicio?

¢ Considera que todos los autos deben de pasar por este proceso PDI?

¢Ustedes reciben y revisa los reportes del resultado del PDI aplicado a los autos
que venden?

¢Qué opina de la aplicacion del servicio de PDI en los autos que ustedes
distribuyen?

¢Qué tan satisfechos estan con la aplicacién del servicio PDI a los autos que
venden?

¢Considera que se cumplen con sus estandares de calidad?

Antes de la venta de autos, ¢Realizan alguna verificacion de la inspeccion del
PDI?

¢ Qué deficiencias han encontrado en los autos que reciben?

¢ Qué proporcion de los autos que ustedes comercializan presentan alguna falla?
Si el auto presenta alguna deficiencia, ¢Qué procedimientos sigue?

¢ Coémo identifican las deficiencias en los autos?

¢Cuenta con personal especializado que se encarga de la identificacion de
deficiencias en los autos?

¢Como cree usted que deberia mejorar la aplicacion del PDI en los autos que

ustedes comercializan?
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¢Conoce usted de alguna tecnologia que se aplica en otros paises que mejore
este proceso PDI?

¢Podria contarme alguna experiencia negativa por causa de una mala aplicacion
del PDI en los autos que distribuyen?

¢Han tenido algun problema legal debido a una deficiente aplicacion del PDI en
los autos que ustedes comercializan?

¢Han tenido que devolver el auto debido a problemas técnicos e imperfecciones
a causa de una mala aplicacion de PDI?

¢Han recibido quejas de parte de los clientes sobre los vehiculos vendidos?

5.2.3.4. Anélisis de las entrevistas a Concesionarias y Dealer

5.2.3.4.1. Nivel de conocimiento acerca del servicio PDI Automotriz

Conocimiento del servicio del PDI: los entrevistados manifestaron lo siguiente:

Las concesionarias y dealers conocen todo el servicio de PDI, porque manejan
las etapas de inspeccion y verificacion de autos, antes de su entrega al cliente.
Es fundamental revisar y conocer el estado del vehiculo al llegar del exterior,
para evitar imperfecciones estéticas y desperfectos de funcionamiento después
de la venta.

Es obligatorio la aplicacion de PDI en autos importados, este proceso debe ser
lo més riguroso posible.

Las concesionarias y dealers reciben los Reportes de Resultados de PDI, para
que verifiquen el servicio realizado.

Las concesionarias y dealers realizan una supervision basica ocular fisica del
vehiculo entregado, esto con el fin de realizar la trazabilidad con el reporte de
PDI emitido.

Las concesionarias realizan una supervision ocular y fisica de acuerdo al reporte
entregado, para asegurar el buen estado del vehiculo en aspectos fisicos,
estéticos y electromecanicos del Vehiculo. Esta actividad de supervision busca

garantizar la entrega de un auto 6ptimo al cliente final.

5.2.3.4.2. Nivel de satisfaccion con la calidad de servicio del PDI convencional
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¢ Nivel de satisfaccion: Los distribuidores manifestaron que estan satisfechos con
el servicio PDI que aplican los operadores logisticos, porque su trabajo es bueno
desde el aspecto estético y técnico, esta inspeccion previa, es necesaria para
garantizar que se cumplan los estandares de calidad cuando el cliente adquiere
un vehiculo.

e Prestigio: El prestigio e incremento de ventas de vehiculos depende en cierta
parte de la buena aplicacion de PDI, porque si el cliente final encuentra
imperfecciones, esto generaria pérdidas y gastos mayores posteriores.

e Cumplimiento de estandares de calidad: Los operadores logisticos cumplen
con los estandares pactados en el contrato entre las dos partes, para ellos deben
contar equipos, insumos y personal de calidad.

e Las concesionarias y/o distribuidoras, cuentan con un &rea de supervision que
se encargara de verificar de forma bésica y minuciosa los autos importados que

han pasado PDI.

5.2.3.4.3. Determinar las deficiencias en el proceso de PDI Convencional

Deficiencias del PDI: Si hablamos de deficiencias encontradas en el proceso de
PDI convencional, podemos mencionar principalmente rayones y pequefios quifies,
falta de colocacion de los manuales, presencia de manchas ocasionadas por un mal
lavado del auto, precintos de seguridad dificiles de retirar que podrian afectar la estética
del auto.

El concesionario identifica imperfecciones en promedio del 5% de vehiculos que

recibe, previo a la entrega al cliente final.

Procedimientos a seguir: Si el dafio es superficial debera realizarse las acciones
correctivas inmediatas, si hubiese un reporte de mal funcionamiento, se reporta de
inmediato y se solicitan los informes técnicos del auto para una revision mas rigurosa.

Este tipo de situaciones suele darse esporadicamente.

A través de verificaciones técnicas y supervision del PDI, se identifican las
deficiencias y se corrigen de inmediato, esto implica contar con personal altamente

calificado.
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5.2.3.4.4. Sugerencias de mejoras en el servicio de acuerdo a las tendencias
actuales de tecnologia
Sugerencias para la aplicacion de PDI:

e Personal altamente calificado.

Calidad en equipamiento para PDI.

Insumos a utilizar de calidad.

Minuciosidad y concentracion durante el proceso.

Evitar manipular el vehiculo mas de lo necesario.

Sugerencia de uso de Tecnologia en PDI: para la aplicacion de PDI, solo se utilizan
las maquinarias basicas mencionadas; sin embargo, se indicé la posibilidad de contar

con maquinas automaticas de lavado de autos, para que sea mas rapido este proceso.

5.2.3.4.5. Experiencias negativas con el servicio PDI convencional Experiencias

negativas:

e Poca importancia que un operador logistico le dio al proceso de PDI, basandose
solo en el lavado.

e Incumplimiento de los plazos de entrega.

e Falta del manual o algun accesorio.

e Presencia de manchas originadas por corrosion o por una mala limpieza y secado
del auto.

e Mal funcionamiento de las plumillas, perillas descentradas, mascaras
desencajadas, entre otras.

e Problemas legales, segin los entrevistados, se han encontrado este tipo de
problemas cuando hay una clausula mal redactada, mal entendida o mala
coordinacion con el importador. Por ello, es importante manejar una linea de
coordinacion mas dindmica que permita evitar estos problemas legales.

e Ladevolucidn de un auto por parte del cliente final, es algo poco frecuente, pero
si ocurren, se trata de evitar este tipo de situaciones con la aplicacion del PDI

antes que se recepcione el auto.
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De acuerdo a lo expresado por los expertos en el rubro de concesionarias y dealers
de autos, para mantener la calidad en la atencién al cliente y el prestigio de la empresa,
se debe evitar a toda costa tener quejas por imperfecciones o mal funcionamiento del
vehiculo, es por eso, que se realizan supervisiones posteriores para detectar y resolver

el mas minimo detalle antes de la venta al cliente final.

5.3. Conclusiones

El servicio de PDI es una inspeccidbn meticulosa que busca identificar
imperfecciones estéticas en la estructura integral del vehiculo; asimismo, aplica la
inspeccion técnica funcional de los controles y accesorios electronicos del vehiculo.

Todo este proceso se documenta en la elaboracion del reporte PDI Automotriz.

La propuesta del servicio taller movil de PDI es de interés de los operadores
logisticos, orientado como una alternativa de solucion al servicio que actualmente
realizan los mismos operadores, porque no es su core de negocio, considerando en su
puesta de operaciones la reduccion de costos y la integracion de los servicios
adicionales de planchado, pintura, reparaciones eléctricas e implementacion de
accesorios (soluciones integrales). La instalacion de un taller mévil, es una opcién muy
recomendable para concesionarios principalmente, porque no es necesario el traslado
de vehiculos, lo cual reduce costos y la probabilidad que los vehiculos, pueden sufrir

dafos adicionales.

Los aspectos claves para el éxito de la implementacion de un taller movil de PDI
es contar con una estacion movil con todos los servicios valor agregado al PDI, como
son instalaciones, reparaciones, planchado y pintura, para que sea un servicio integral,
certificacion con estandares de calidad en procesos de gestion y una mayor cantidad de

unidades mdviles posibles, para abastecer la creciente demanda de autos.
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Los importadores son el nexo estratégico de las grandes cadenas de concesionarios,
estos agentes son claves en el crecimiento del sector automotriz del Perd, por su

participacion en los procesos de importacion, almacenamiento y entrega.

Dentro de las sugerencias para la aplicacion del PDI, sera contar con personal
altamente calificado, calidad del equipamiento e insumos. Es determinante la
minuciosidad en la inspeccidn del vehiculo y evitar la manipulacién de las partes mas
de lo necesario.

En su mayoria, los vehiculos livianos importados con de la marca Kia, Toyota, Hyundai,
Chevrolet y Nissan, este Gltimo tiene tendencia a crecer en importacion para el siguiente

afo.
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CAPITULO VI. PLAN DE MARKETING

El presente capitulo se desarrolla en base a lo que sugiere Arbaiza (2014),
presentando una estructura adecuada para el plan de mercadotecnia de un negocio nuevo

0 en marcha.

6.1 Objetivos del plan de marketing

Recordando que la meta general del Plan de Marketing es dar a conocer el servicio
y la conversion por parte de los clientes, es aqui donde los objetivos de negocios y la
estrategia de posicionamiento toman fuerza para estar alineados, de tal forma que se

trabaje de manera alineada para cumplir con los objetivos planteados.

El objetivo principal es hacer que el PDI automotriz se posicione en el mercado,
para ello, el negocio se centrard principalmente en una estrategia enfocada netamente
al cliente; asimismo, se empleara el marketing mix (7 Ps) para lograr el posicionamiento
entre los operadores logisticos. Luego de posicionarse se buscara fidelizar a los clientes

y ser los lideres del rubro.

El mercado o sector industrial en el que se encuentra la empresa, es el sector de
servicios automotrices, donde se hallan los servicios de recepcion, lavado, secado,
acondicionado, PDI bésico. La empresa ofrece el servicio de PDI basico movil, por lo
que el servicio estd enfocado principalmente en brindarle el servicio movil a los

operadores logisticos.

6.1.1 Objetivos Cuantitativos

Se han establecido como objetivos cuantitativos los siguientes:

e Alcanzar una participacion de mercado del 22% al finalizar el proyecto,
comenzando el primer afio con un 10% del objetivo planteado.

e Obtener un nivel de ventas de por lo menos S/ 700,000.00 en el primer afio. Este

monto crecera en los siguientes afios del horizonte del proyecto.
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6.1.2 Objetivos Cualitativos

Como objetivos cualitativos se ha establecido lo siguiente:

e Ser la primera empresa que brinda el servicio de PDI movil automotriz en el
mercado peruano.

e Posicionarse en el mercado como el principal aliado de los operadores
logisticos.

e Ser identificada como una empresa de inspeccidbn moderna, innovadora y

alineada con los estandares de marca.
Para poder implementar el plan de marketing se utilizara el enfoque de las 7P’s.
6.2 Estrategia de marketing centrada en crear valor para el cliente
Dado que los clientes son los que dan vida a un negocio, y al ser este modelo de
negocio una empresa de servicios, debe estar enfocado netamente en el cliente, por lo

tanto, el tipo de organizacién sera una organizacion moderna orientada al cliente, tal

como se presenta en la Figura 6.1.

Figura 6. 1 Organizacion moderna orientada al cliente

(a) Grafico de organizacion tradicional (b) Grafico de organizacion moderna orientada al cliente

Gerencia medsa Porsonal do primera linea

Personal de primera Nneas Gorencia moedia

\E“,’B—:l'lf
& ’
&

Fuente: Kotler, 2016

Al estructurar el modelo de negocio de acuerdo a la Figura 6.1, se considera al

cliente en el nivel méximo, puesto que, como se menciono lineas arriba, el cliente es
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quien dara valor al negocio; en el segundo nivel, esta el personal de primera linea, ellos
son quienes serviran, atenderan con calidad a los clientes, asimismo, son ellos los que

conoceran las necesidades de los operadores logisticos en base a los estandares.

En el nivel tres, tenemos a la gerencia media, que para el modelo de negocio sera
el Jefe de Operaciones y Calidad, es la persona encargada de dar soporte a todo el

personal del segundo nivel para lograr el buen servicio y la satisfaccion al cliente.

Finalmente, en cuarto nivel se ubica la alta direccion, que para el modelo de
negocio propuesto estara reemplazado por el Gerente General, quien sera el responsable
de contratar al personal adecuado en coordinacion con el Jefe de Operaciones y Calidad
para desarrollar la operacion de PDI. Ademas de brindar la oferta del servicio a los

operadores logisticos de manera consultiva, concertando citas y demostraciones.

Teniendo como base el modelo de organizacion moderna orientado al cliente,
seguidamente se tiene que enfocar en la forma de crear valor al cliente. Para ello, Kotler
(2017) menciona: “cada compaiiia deberia dividir el mercado total, elegir los segmentos
mas prometedores y disefiar estrategias para, en forma redituable, servir a los segmentos
seleccionados. Este proceso implica la segmentacion del mercado, la seleccion del

mercado meta y el posicionamiento”.

6.2.1 Estrategia de posicionamiento

Al tratarse de un servicio en el sector automotriz, especificamente enfocado en el
segmento de vehiculos ligeros, es necesario posicionarlo en el mercado a través de la
estrategia de enfoque, ya que, segun Porter, dicha estrategia consiste en concentrarse en
un segmento especifico del mercado; de tal forma que podamos ofrecer el servicio de
PDI automotriz en la version movil a un determinado grupo de consumidores, dentro

de todo el sector automotriz.
Una de las caracteristicas especificas de la estrategia del enfoque es la

especializacion en brindar un tipo de servicio, en este caso el servicio de PDI movil, a

un porcentaje del mercado total automotriz.
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Observando los resultados de las entrevistas a expertos, se obtuvo la siguiente

informacion:

Servicio especializado para los vehiculos ligeros.
Disposicién de unidades moviles.

Servicios adicionales (planchado, pintura, reparaciones, etc.).
PDI movil.

Certificacion en sistema de gestién de calidad.

Como se puede observar, estos son los atributos con los cuales se lograrian obtener

una diferenciacion marcada en el mercado. Este posicionamiento se debe difundir a los

clientes, de manera que ellos, puedan confiar en el servicio que se ofrece y tengan la

garantia necesaria mediante un procedimiento establecido.

6.3 MIX de Marketing (7 P)

6.3.1 Personas

El servicio que se brinde a los clientes es un servicio de calidad y que brinde valor

a la empresa. Para el personal integrante del equipo operativo es de vital importancia el

entrenamiento y el estudio de clima laboral.

Por ello, PDI debe tener presente que el personal brindara servicio de cara al cliente,

interactuando con ellos y ademas teniendo especial cuidado con los automdviles y sus

accesorios.

En el capitulo de organizacion y capital humano, se desarrollan las politicas que

permitiran preparar y retener el buen talento. En cuanto a la presentacion, se tendra en

cuenta lo siguiente:

Los técnicos usaran mamelucos con el nombre de la empresa y pegatinas
brillantes que se distingan a la luz, ademas deberan usar anteojos y guantes
cuando realicen la inspeccién. Siempre deberan usar zapatos y/o botas

industriales, audifonos y cascos en caso de ser necesarios.
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El personal de oficina podré usar ropa casual. En caso de tener que dar cara a
algun stakeholder externo, como los clientes, deberan siempre mostrar un
distintivo de la empresa PDI. Sélo en caso sea necesario y segun la ocasion,
los colaboradores deberan usar ropa elegante.

Todo el personal debera asistir al trabajo con las ufias recortadas y limpias.
Siempre aseados y bien presentados.

6.3.2 Producto

El producto es el bien y/o servicio que se brinda a los clientes, para satisfacer su

necesidad. En este caso, PDI ofrece un servicio de revision técnica eficiente que permita

a los operadores logisticos hacer entrega de los vehiculos, verificando su estado 6ptimo

previo a la entrega a los concesionarios.

Marca: PDI movil buscara posicionarse y distinguirse como una marca que
brinde servicios técnicos eficientes. No se busca que la marca sea una promesa,
sino una realidad desde el primer momento.

Servicios: Los servicios de revision técnica no sélo verifica el buen operar de
los vehiculos. PDI movil, también ofrece un lavado y secado con los mejores
materiales del mercado que dejaran los vehiculos relucientes.

Consulta: PDI movil buscara establecer un didlogo claro con los clientes,
desde la primera vez, con el fin de conocer plenamente sus requerimientos y
estandares.

Cuidado y proteccion: los materiales que se emplean, el protocolo de
procesos Y el personal bien calificado permitird generar seguridad, proteccién
y cuidado de los vehiculos.

Casos especiales: en caso los clientes demanden un servicio especial que no
se encuentre dentro de la prestacion, la empresa hard un maximo esfuerzo para

poder adecuarse a lo que se requiera.

6.3.3 Plaza o Localizacion

La localizacion de PDI movil no serd un inconveniente para los clientes, puesto que

la empresa y sus colaboradores se movilizaran a los mismos almacenes de los clientes

en cualquiera de los distritos de Lima. Cabe mencionar que la mayoria de almacenes de
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los clientes potenciales se encuentran ubicados en el Callao, ello se revisard en el

capitulo de operaciones.

Si bien es cierto que los servicios son tipo “delivery”, la empresa cuenta con la
completa disposicion de realizar las negociaciones, en el lugar que los clientes deseen
0 en las mismas instalaciones de la empresa. El asistente logistico sera el encargado de
realizar las cotizaciones y seguimiento del servicio que prestara la empresa. Para ello,
se utilizaran los medios de comunicacién mas utilizados como el teléfono y el correo

electrénico.

Dado que el servicio es tipo “delivery”, esto representa una de las principales
ventajas de la empresa, debido a que los colaboradores estardn en el momento que

requieran de las inspecciones, siempre que se haya dado una programacion.

Debido a la forma de entrega del servicio el cual es tipo “delivery” los
colaboradores que visiten a los clientes para realizar el trabajo, es decir, son los que
representan a la empresa ante los clientes. Por ello, deben estar preparados para
responder ante cualquier duda que se realice apelando a los conocimientos con respecto
al PDI.

Dado que se trata de un servicio, cualquier tipo de informacién debera ser solicitada
através de la pagina web de la empresa o por teléfono. La asistente de servicio postventa
se encontrara siempre a disposicion de responder a las consultas y dudas relacionadas
con la empresa o el servicio, con el fin de fidelizar o entablar nuevas relaciones con

clientes potenciales.

6.3.4 Precio

Segun entrevistas, los expertos han sefialado que la tarifa va depender del modelo
de los autos, asi como de las marcas. Los expertos indicaron que tienen disposicion de
un mayor pago para autos de marcas lujosas, y de menor pago para los de baja gama.
Es por ello, que se ha considerado dos tarifas, que son bastante competitivas a las que

se ofrecen en el mercado sin ser una empresa PDI.
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e Precio A: autos gama media y lujosa a 65 soles

e Precio B: otros autos a 35 soles.

Se espera que los ingresos de la empresa sean crecientes, tomando en cuenta que el
rubro se encuentra en una etapa inicial que ird en crecimiento, tomando al final solo una

parte de la etapa de madurez.

Cabe mencionar que el pablico objetivo, son empresas que valoran la calidad en el
servicio. De este modo, los clientes sentiran que reciben méas por lo que pagan, y esto

puede llevar mas facilmente a la fidelizacién de los mismos en el mediano plazo.

Los precios, a los cuales se les indexara la inflacién, incluyen todos los costos fijos
y variables, ademas del margen para el éxito del proyecto. Dentro de los costos se
encuentran los gastos generales, las planillas de administracion y ventas, y las

depreciaciones.

En cuanto a las formas de pago, dependiendo del volumen de pago, podria darse
un crédito a 30 dias segun lo requiera el cliente.

6.3.5 Promocién
La empresa PDI Mdvil brindara un servicio personalizado, dirigido a todas las
empresas logisticas que importen vehiculos ligeros, previo a la entrega a los

concesionarios.

Por ello, PDI Mdvil buscard presentarse en ferias y eventos donde participen
funcionarios de este tipo de empresas, para comunicarse con ellos directamente.
También, se buscara crear eventos tipo “cockteles” donde se invite a los funcionarios

de las empresas, para mostrarles el tipo de trabajo que desarrolla PDI, sus herramientas

y equipos.

Ademas, el contacto directo y promocion del servicio se brindara por medio de las

ventas consultivas, es decir, el Gerente General se comunicara con los encargados del
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area de Logistica de los operadores y buscaré una cita en el cual le explique del servicio

y también demuestre la realizacién del mismo.

6.3.6 Procesos

Los procesos Yy las actividades del negocio seran eficientes para cumplir con los
estandares que demandan los operadores y superar de ser posible, sus expectativas. Con
ello, no solo se sentiran satisfechos, sino que se obtendrda una fidelizacion de los
mismos, consiguiendo que nos asignen en el mediano plazo todos los vehiculos que

reciban.

Los procesos como se explicardn en el siguiente capitulo se encuentran bien
definidos, desde la inspeccion previa, a la entrega, la recepcion, el lavado, el secado, y
las revisiones de acondicionamiento. Para cada una de las etapas mencionadas, ya se

tienen los tiempos establecidos, con el fin de optimizar los recursos.

A nivel de negociacion, atencion al cliente y servicio postventa, los colaboradores
se encontraran con el conocimiento y la disposicion de dar informacion y conocer que
colaborador es el indicado para solucionar cualquier inconveniente, todo ello canalizado

con la asistente de servicio postventa.

Cabe mencionar que, ante cualquier evento que se encuentre fuera de las funciones
de los colaboradores, se debera de informar al superior inmediato para evitar que estos

pasen a mayores y se encuentre una solucién que afecte a la empresa en lo mas minimo.

6.3.7 Presentacion

Como se ha mencionado, la empresa PDI Mdvil brindara los servicios en la
localizacion que el cliente operador logistico lo solicite. La oficina con la que contard,
sin embargo, estard bien distribuida y con todo lo que se requiera tales como area

administrativa, area de almacenamiento de equipos y movilidad.

Los empleados encargados de dar el servicio PDI, llevaran vestimenta apropiada
con uniformes, asimismo, contaran con las herramientas necesarias. Los empleados

técnicos, se movilizaran en un auto propio de la empresa. Tanto los colaboradores como
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el auto, llevarén un distintivo de la marca de la empresa. Los colabores administrativos
también desempefiarén sus actividades haciendo uso de camisas y polos con logos de la

empresa.

El servicio se realizard respetando el protocolo que ha venido utilizando las
empresas logisticas, es decir, haciendo uso del check-list; cuando se termine de realizar
el check-list, el auto tendrd un sticker que acredite la inspeccion con la firma del
Supervisor de Calidad ante cualquier duda o queja posterior. En ese sentido, la empresa
cuenta con la completa disposicion para satisfacer y fidelizar a los clientes, ademés de

tener un procedimiento para atencién al cliente.
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CAPITULO VII. PLAN DE OPERACIONES

El capitulo operativo que se desarrolla en el presente plan de negocios se desarrolla

segun la estructura propuesta por Arbaiza (2014).

7.1 Estrategia de operaciones

Existen dos formas de entregar el servicio PDI, la primera es recibir los vehiculos
en almacenes propios y la segunda, es brindar el servicio tipo “delivery” en los mismos

almacenes de los clientes. La empresa que se propone utilizara la segunda alternativa.

A nivel de costos, son los operativos y administrativos de las diferentes actividades
que se presenta en el flujograma del presente capitulo. En cuanto a la calidad, este sera
un factor diferenciador que resultara del capital humano, de los insumos de primera

calidad y de la tecnologia empleada para realizar la inspeccidn de manera eficiente.

A nivel de tiempos, se ofrecen el menor tiempo del mercado sin retrasos, que seréa
entre 15 a 20 minutos por vehiculo, dependiendo del modelo. Ademas, el nivel del
servicio se ajustara a las necesidades del cliente. Por ejemplo, si algun cliente requiere
que se labore en turno de madrugada de un dia feriado, esto no sera impedimento para

el desarrollo del trabajo.

En cuanto a los niveles de viabilidad, se cuenta con un capital humano de amplia
trayectoria, como se observa en acapites anteriores, han verificado la oportunidad de
negocio. Es asi, que se ha verificado la viabilidad comercial a través del estudio de
mercado; la viabilidad técnica debido a que se cuenta con los recursos necesarios para
desarrollar las inspecciones. En el capitulo final, se demostrara la viabilidad econémica

de esta gran oportunidad de negocio.
De este modo, lo que se observa en el flujograma y en las actividades previamente

descritas, es que se cumple con lo requerido por los clientes, y seria un gran paso hacia

la vision de la empresa, que busca desarrollarse en este nicho, y ser el lider primero a
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nivel de Lima Metropolitano, y luego, dado que el negocio es escalable, expandir la
empresa a las principales ciudades del pais.

El servicio que ofrece laempresa PDI se encuentra perfectamente disefiado, ademas
de contar con un servicio posventa que verificard, que el cliente siempre quede
satisfecho. En cada uno de los vehiculos se verificara el check-list y una vez concluido

el mismo, se colocara en una parte imperceptible para el usuario final del vehiculo.

De este modo, la estrategia de operaciones se caracterizard por los siguientes

atributos:
+ Calidad
*  Puntualidad
e Flexibilidad
«  Eficiencia

7.1.1. Objetivos de operaciones

- Garantizar el buen operar de los servicios que se ofreceran a los clientes.

- Describir el proceso de los servicios a ofrecer.

- Determinar la distribucion espacial y la capacidad instalada de la empresa.

- Describir el equipamiento requerido en el negocio.
7.2. Ubicacion
La ubicacion geografica del centro de operaciones de PDI Movil Solutions (ver

Figura 7.1), se ha definido bajo el criterio de distancia a los almacenes de los clientes

objetivos: Imupesa, Unimar, Ransa, Neptunia y Savar.

90



Figura. 7.1. Ubicacion de la oficina de PDI Movil Solutions
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Fuente: Google maps.

Como se puede verificar en la Figura 7.1, los 5 principales clientes objetivos tienen
almacenes en la Av. Gambeta, Callao. Por tanto, se ha planificado un punto medio de
la Av. Gambeta, ubicacion aproximada a la zona denominada Oquendo (ver Figura 7.2,
Figura 7.3, Figura 7.4, Figura 7.5 y Figura 7.6).

Figura 7.2. Distancia a Cliente Objetivo 1 - Imupesa
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Fuente: Google maps.
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Figura 7.3. Distancia a Cliente Objetivo 2 - Unimar
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Fuente: Google maps.

Figura 7.5. Distancia a Cliente Objetivo 4 - Neptunia
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Figura 7.6. Distancia a Cliente Objetivo 5 - Savar
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Las caracteristicas del local comercial son las siguientes (ver Figura 7.7, Figura
7.8, Figura 7.9, Figura 7.10, Figura 7.11 y Figura 7.12):
1. Lugar: Carretera a Ventanilla — Oquendo — Av. Gambeta — Callao Perd
2. Area estimada: 1000 m2
3. Techada
4. Con loza

Figura 7.7. Layout Centro de operaciones PDI Movil Solutions
LAYOUT - CENTRO DE OPERACIONES PDI MOVIL

ZONA DE ESTACIONAMIENTO l\

b 90000
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20m

ALMACEN 2

50m
Fuente y elaboracion: Autores de esta tesis.

Figura 7.8. Techado del almacén

Fuente y elaboracion: Autores de esta tesis.

Figura 7.9. Mddulo de oficina de gerencia
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Fuente y elaboracién: Autores de esta tesis.

Figura 7. 10. Mddulo de almacén de herramientas y equipos (2 unidades)

Fuente y elaboracién: Autores de esta tesis.

Figura 7.11. Médulo de oficina de administracién (1 Unidad)

Fuente y elaboracidon: Autores de esta tesis.

Figura 7.12. Mddulo de sala de recepcién (1 unidad)
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Fuente y elaboracion: Autores de esta tesis.

7.3. Sistema de produccion

La cadena de suministro de PDI Movil Solutions se enfoca en el proceso de
produccion. El objetivo del proceso de produccion, serd el servicio de revisién vehicular
brindada a los operadores logisticos de acuerdo a requisitos previamente pactados.

Las actividades y actores de las cadenas de suministro son:
=  Proveedor

= Almacén de equipos y materiales

= Revision vehicular

= Ventas

=  Clientes

El proceso se inicia cuando el cliente (operador logistico) adquiere el servicio. Sea
cual sea el canal de adquisicion, el siguiente paso sera planificar la carga de trabajo por
parte del jefe de operaciones y asignar un supervisor OP, el cual se encargara de la
organizacion de los equipos de trabajo.

Luego, el operario designado ubicaré la unidad vehicular a revisar y se hara la
revision del sistema eléctrico, frenos y fluidos. Si el vehiculo aprueba su revision
técnica, el vehiculo pasara a ser lavado y encerado, pero si es reprobado, se emitira un
informe de averias el cual seré elaborado por el supervisor para la entrega al operador
logistico.

Una vez lavado y encerado, el vehiculo que pasé satisfactoriamente la revision, el
supervisor generara una orden para que el vehiculo sea entregado al operador logistico.
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Finalmente, el supervisor hard un informe de liquidacion del servicio y el jefe de
operaciones pasaré a hacer la prefactura para ser entregada al cliente.

El enfoque de PDI Movil Solutions es la satisfaccion del cliente por lo que se
justifica que la revision vehicular sea mavil. Es necesario que la logistica sea dindmica
y flexible por las exigencias del sector.

Con este sistema se tendra un almacén pequefio evitando costos por almacenaje
innecesario. Los pedidos a proveedores se realizaran a través del gerente general, quien

enviara el pedido para atencion de los proveedores.

7.4 Flujo de servicio de PDI automotriz

En la Tabla 7.1 se muestran los procesos desagregados y sus niveles. Asimismo,
se describen si las actividades serdn ejecutadas con recursos propios o tercerizadas.

Tabla 7.1. Relacion de procesos, subprocesos y actividades del PDI Automotriz

Macroproceso Procesos Subproceso Actividades Recursos
Marketing y ) ) )
Captacion Reuniones, Ventas y Promociones Interno
ventas
Principales Servicio de o .
o o Revision estandar y complementarios
revision Revision ) Interno
] (pintura y planchado)
vehicular
Materiales y o
) Administrativo Interno
. equipos
Logistica _ i _
Recursos Evaluacién, contratacién y gestion de
Interno
Humanos personal
. Registro de ventas y gastos, libros
Contabilidad Externo
Soporte o ) contables
Administracion _ _
. Programacion, reserva, seguimiento,
Operacion Interno
contratos
Tecnologia Equipos Acondicionar, reparar, comprar Externo
o Limpieza Aseo y orden de ambientes Externo
Mantenimiento
Mobiliario Acondicionar, reparar, comprar Externo

Fuente y elaboracion: Autores de esta tesis
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7.5 Funcionamiento del Servicio

A continuacidn, se describen los principales puntos que se tomara en cuenta en el

servicio de la empresa PDI.

7.5.1. Procesos principales

7.5.1.1. Marketing y ventas

Comprende la difusion de los servicios, precios y promociones, la oferta a los
potenciales clientes (operadores logisticos) y la captacion e inscripcion de clientes que
aceptaron la oferta. En la Figura 7.13 se presenta el flujograma del proceso:

Figura 7.13. Flujo del Proceso de Ventas

Vendedor Atencion al cliente

Reunién con potencial cliente |

Ofrecimiento del servicio a los
usuarios

Acepta | Registro de cliente |

No

Recibir pago |

Ofrece oferta

Acepta

Elaboracidon: Autores de esta tesis.

7.5.1.2. Revision vehicular
El flujo del servicio de PDI automotriz se observa en la Figura 7.14.

Figura 7.14. Flujo de servicio propuesto
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Elaboracion: Autores de esta tesis.

7.5.2. Personal del servicio

Las personas que formaran el equipo de la empresa PDI Movil Solutions estara
muy bien capacitado para ofrecer el mejor de los servicios en el mercado, ademas de un

adecuado trato para con los clientes, empresas importantes del rubro logistico.
Los colaboradores de la empresa se describen brevemente a continuacion:
» Gerente General. Es la persona encargada de la buena gestion y

funcionamiento de la empresa PDI Movil Solutions. Sera el encargado de vigilar

siempre el buen desempefio estratégico y comercial de la empresa para

reportarle a los accionistas. Se trata de un solo colaborador.

> Asistente Administrativo. Se encarga de apoyar en actividades administrativas
menores a todo el personal de la empresa, en especial al Gerente General.

Realizara actividades de archivo, control, registro y manejo de correspondencia.

Se trata de un solo colaborador.

» Supervisor de operaciones. Se encarga de monitorear a los operarios técnicos
que realizaran las inspecciones de los vehiculos, por ello es parte del equipo de

inspeccion que sera enviado a las empresas a cumplir con las labores. Esta

persona debe conocer muy bien todo el proceso de inspeccion.
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» Supervisor de Calidad y Seguridad: Se encarga de asegurar los procesos de
trabajo, llenado correcto de formatos y la calidad del servicio de PDI y que los
trabajos se realicen con Seguridad.

» Operario de servicios. Son los que desarrollan la mayor parte de la labor de la
empresa PDI. Estas personas seran expertas en realizar las inspecciones y en el
manejo de las herramientas con las que se desemperia el trabajo, para ello,
deberan tener cierto grado de educacion y experiencia. Son 16 colaboradores
para los 5 periodos en el que se evalta el proyecto. Cada uno de ellos, estard
debidamente uniformado y con los accesorios que velen por su seguridad como
gafas y botas. Asimismo, se encontraran identificados con nombres en sus
uniformes. Cada operario de este tipo conocera la mayoria de actividades de la
inspeccion, es asi, que no se especializara a las personas con el fin de que sean
rotativos e incluso puedan ascender si asi lo demandara la empresa.

> Jefe de Operaciones y de Calidad. Es el que sigue en jerarquia al Gerente
General y se encarga en gran parte de las negociaciones de contrato, asi como
del monitoreo general ex ante y ex post de las operaciones. Su desempefio es de
suma importancia para la empresa, puesto que se encarga de velar por la
satisfaccion de los clientes y de las medidas post venta. En caso fuera necesario
desarrollara eventos para publicitar a la empresa. Se trata de un colaborador.

» Asistente Logistico: El encargado de esta labor se encarga de velar de gestionar
y planificar las actividades de compras, produccion, transporte, almacenaje y
distribucion de bienes y servicios necesarios para el funcionamiento de PDI
Movil Solutions. Se trata de un colaborador.

> Asistente de Servicios de Posventa: persona responsable de las actividades
inherentes al proceso de generacion de las citas, seguimiento y atencion al
cliente con respecto a las consultas, reclamos, y observaciones que pueda tener

el cliente debido al servicio de PDI que se le brinda.
Cabe mencionar que, la empresa tiene claro que tendrd que subcontratar

(outsourcing) en diversas etapas del negocio algunos servicios, como: legal,

contabilidad, mercadotecnia, y publicidad.
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7.5.3. Turnos y Horarios del Personal

El modelo de negocio de la empresa PDI respetara plenamente el horario laboral
legal, el cual no puede exceder las 48 horas semanales por colaborador. Es asi, que el
horario de trabajo para colaboradores administrativos es de 8:00 am a 5:30 pm de lunes
a viernes y sébados de 9:00 am a 12:00 pm (mediodia). Estos colaboradores deberan

marcar su asistencia (ingreso y salida) diariamente.

Cabe mencionar que, los horarios pueden ser variables dependiendo de las
exigencias y preferencias de los clientes. Esto en especial para el personal operativo,
que podria llegar a tener turnos rotativos, o podrian llegar a trabajar domingos y/o
feriados siempre respetando la legislacion laboral vigente. El horario de trabajo se

encontrara constantemente monitoreado por los supervisores y el jefe.

7.5.4. Capacidad de atencion

Se ha obtenido la capacidad méxima de atencién del PDI automotriz, tomando
como referencia que cada revision vehicular estandar toma alrededor de 20 minutos en
promedio y que el nimero de operarios variara a lo largo de los cinco afios de operacion
de acuerdo a la demanda que se presente.

Calculando la capacidad real de operacion:

Capacidad méxima de operacién: Una jornada de trabajo tiene 8 horas; sin
embargo, sabemos que las personas no podemos mantener un trabajo totalmente
continuo en periodos largos de tiempo (relativos a la jornada). Es decir, de las 8 horas
disponibles, no podemos esperar que se producira todo este tiempo. Se acumulan cortos
periodos de tiempo de no produccion. A ese tiempo no efectivo en trabajo, le
denominaremos “Tiempo no efectivo” o, también lo conocemos como: grado de
eficiencia de la mano de obra; normalmente es representado con un porcentaje. Por
estudios realizados, se conoce que, con normalidad, en grupos bien dirigidos esta
eficiencia alcanza a un 85%; es decir las personas hacen trabajo efectivo solo el 85%
de su jornada de 8 horas. 80 minutos son, muy normalmente, gastados en eventos como:
estirarse un poco, alguna conversacion con comparieros, ir al bafio, tomar agua, arreglar
cosas, baja por cansancio, etc.

Horas semanales = 48

Unidades inspeccionadas / hora = 3
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Minima cantidad de operarios = 10
Capacidad de méaxima de operacion = (48 x 3 x 10) 0.85 = 1,224 inspecciones / semana

Capacidad real: Ya sabemos cuanta es la maxima produccion que esperariamos de
este proceso si todo transcurriera con normalidad y sin tropiezos adicionales, pero todo
gerente experimentado sabe que no existe un proceso sin tropiezos ni alteraciones de
diversa indole, que ocurren y que no tienen que ver con el rendimiento propio del
personal, sino, se deben a otros factores. Esos inconvenientes productivos también
tienen su impacto directo en alterar la capacidad de disefio y deben ser considerados al
establecer nuestra capacidad real de produccién. Donde el nimero 0.88 es un factor de
merma inherente al proceso. Este es propio para cada proceso y para cada empresa.
Por tanto:

Capacidad real = 1224 x 0.88 = 1,077 inspecciones / semana

Durante el primer afio se contara con 10 operarios.

A continuacion, se muestra la capacidad de atencion para los 5 afios de

evaluacion teniendo en cuenta el incremento de los operarios (ver Tabla 7.2).

Tabla 7.2. Capacidad maxima de atencion de PDI automotriz por semana

FACTOR 1 | FACTOR 2| CAPACIDAD REAL| CAPACIDAD REAL

ANO | OPERARIOS SE;i:ﬁES UNIDADES / HORA | VEHICULOS / SEM | EFICIENCIA| MERMA | VEHICULOS / SEM|VEHICULOS / ANUAL| DEMANDA
1 10.00 48.00 3.00 1,440.00 0.85 0.88 107700 | 5169600 | 20,000.00
2 14.00 48.00 3.00 2,016.00 0.85 0.88 1,508.00 72,384.00 28,600.00
3 18.00 48.00 3.00 2,592.00 0.85 0.88 1,939.00 93,072.00 38,720.00
4 22.00 48.00 3.00 3,168.00 0.85 0.88 2,370.00 113,760.00 50,578.00
5 26.00 48.00 3.00 3,744.00 0.85 0.88 2,801.00 134,448.00 64,420.40

Elaboracién: Autores de esta tesis.

7.6 Herramientas y activo fijo necesario

Para el buen desempefio de la empresa PDI se requieren herramientas, algunas
especializadas propias para la empresa; asi como activo fijo de oficina comunes.

7.6.1. Proveedores de PDI automotriz

PDI automotriz tendra un tipo de proveedor principal dado el tipo de negocio. La

empresa Autorex ubicada en Av. Antonio Miré Quesada 425 Oficina 1510, Magdalena
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del Mar - Teléfono: 706-1100, serd el proveedor de los equipos y consumibles

necesarios para las revisiones automotrices.

7.6.2. Activo fijo y herramientas operativas
A continuacion, se mencionan las herramientas requeridas:
e 2 camionetas Hiace
e 3 dispensadores de aceites
e 6 mesa de trabajo grande y 3 mesa de trabajo chica
e 3 juegos completos de dados de impacto
e 3 Multitester
e 4 pistolas neumaticas de ruedas
e 4 infladores con manémetro de presion
e 20 metros de manguera para aire comprimido
e 4 juegos de acople rapido.
e 2 gatas de tipo caiméan
e 2 Booster o baterias para arranque
e 1 compresora estacionaria
e 3 juegos de destornilladores planos
e 3 juegos de destornilladores estrellas
e 2 micrometros exteriores en mm de 0 a 25 mitutoyo
e 2 micrometros exteriores en mm de 0 a 25 mitutoyo
e 3 juegos de destornilladores torx
e 3 juegos de llaves boca-corona
e 3 juegos de llaves torx x 8 pz Stanley; macho y hembra
e 3 juegos de llaves Allen en mm Stanley
e 2 juegos de dados con cuadro 3/8" (caja)
e 2 juegos de dados con cuadro 1/2" (caja)
e 1 pie de rey en mm de 6" Stanley
e 2 juegos de alicate para seguros zegers
e 1 extension eléctrica de 25 metros
o 1 alicate para seguros interiores Stanley

e 1 aceitera troper de 300 ml con gatillo
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2 recipientes dispensadores de combustible

2 recipientes dispensadores de aceite de motor
2 kit inflador de llantas

3 gata tipo botella

2 bandeja magnética para herramientas

4 hidrolavadoras

4 pares de botas de jebe

4 mandiles de trabajo

Consumibles: shampoo, cera, goma y trapo piel de camello

Los costos de las herramientas se colocaran en el capitulo econémico-financiero.

7.6.3. Activo fijo de oficina

Las herramientas requeridas para uso en oficina seran las siguientes:

6 laptops

2 impresoras

1 escritorio de gerencia
4 escritorios

3 archivadores de pared
14 sillas

3 sillones

1 mesa de reuniones

Acondicionamiento de oficina

Los costos del activo fijo de oficina se colocardn en el capitulo econémico-

financiero.

Tomando en cuenta lo anterior, el desarrollo del modelo operativo de la empresa

PDI seria como se muestra en las Figuras 7.15y 7.16.
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Figura 7.15. Inspeccion PDI - |

Fuente: Autores de esta tesis

Figura 7.16. Inspeccién PDI - |1
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Fuente: Autores de esta tesis

7.7 Indicadores de gestion operativa.

Con el objetivo de brindar un servicio de calidad, asi como, enfocados en la
optimizacion de los recursos se han definido puntualmente cuatro indicadores, los
cuales nos ayudaran con el aseguramiento de la calidad, productividad, la optimizacion
de los costos y el control de accidentes en los puntos de trabajo.

En la Tabla 7.3. podemos identificar los indicadores de gestion y calidad de la

operacion los cuales son: Porcentajes de servicios no conformes, indice de Costos de
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las ocurrencias relacionadas con el personal operativo, Tiempo de atencion del servicio
y Optimizacién de costos.

La recoleccion de datos para la obtencion de dichos indicadores estara soportada
basicamente con una herramienta tecnolégica el Navego 360.

Navego 360 es una aplicacion desarrollada para compatible para cualquier
Smartphone bésico. Este aplicativo nos permitira asignar actividades al personal de
campo; con Navego 360 la asignacion y monitoreo de tareas en campo — realizacion del
PDI — tendra un mejor control.

En la Figura 7.17. observaremos las pantallas principales del aplicativo Navego
360 que apareceran en los Smartphone de los operadores. Este aplicativo tiene una
version web para el controller, en donde dicho controller podra generar los Kpi's a partir

de la informacion enviada por cada Smartphone.

106



Figura 7. 17. Interfaces del aplicativo Navego 360
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Tabla 7.3. Objetivos e indicadores del servicio PDI automotriz

OBJETIVO OBJETIVO NOM BRE DEL Clgg PROZE?&/IEI?EI?F;O A RESPO?\!ZI,EAABL EDE MEDICION O META 2011 PARAMETRO | PARAMETRO
GENERAL ESPECIFICO INDICADOR - ! FORMULA (ULTIMO TRIMESTRE) VERDE AMARILLO
FUENTE, PARA LA MEDICION
(Nro. de Vehiculos
Incidentes SP-048 Control del despachados con
Brindar servicios relacionados Porcentaje de Servicio No Conforme Incidentes en el
rentables, seguros | conlacargay Servicios No 1L | SP-045 Despacho de |Almacén Automotriz | producto) / (Nro. de Max. 5.0% <5.0% 7% 9%
y oportunos. conla Conformes Mercaderia Rodante en Vehiculos
documentacion el Almacén Despachados en el
periodo) x 100%
SP-044 Informe de
. N Incidentes indice de Costos de Incidencias del (Sumatorlla de los dias
Brindar servicios relacionados las ocurrencias personal (descansos perdidos por
rentables, seguros . 12 médicos), Almacén Automotriz | descansos medicos) / Max. 0.5% <0.5% 0.7% 1.0%
con el personal | relacionadas con el i )
y oportunos. . . SP-045 Despacho de (Sumatoria de dias de
operario personal operativo 3 .
Mercaderia Rodante en trabajo) x 100%
el Almacén
Brindar servicios Tiempo de atencion SP-040 Procedimiento :::;;:2;&”;?;323
rentables, seguros | Productividad P L 13 de atencion del Almacén Automotriz ; Min. 97.0% <97% 95.0% 90.0%
del servicio - de unidades
y oportunos. servicio de PDI .
objetivo)*100%
Brindar servicios L (Costo operativo
. Optimizacion de HGN-032/2018 PDI ; .
rentables, seguros | Productividad P costos 4 movi Almacén Automotriz real)/(costo Max. 90.0% <90.0% 95.0% 100.0%
y oportunos. Presupuestado)*100%

Fuente: Autores de esta tesis

108




7.8 Atencidn de reclamos: Servicio al Clientes.

Para la atencion de los posibles reclamos hemos esquematizado el siguiente flujo
gue nos permitira tener una atencion de manera agil, dindmica; y de este modo,
mantener un indice de satisfaccion de acuerdo a los niveles de atencion de servicio de
cada uno de nuestros clientes.

En la Figura 7.18. podemos observar el Flujograma de atencion de reclamos, el

cual es un valor agregado del servicio en la etapa posventa.

Figura 7. 18. Flujograma de la atencién de reclamos.

ASISTENTE DE SERVICIO

JEFE DE OPERACIONES Y

SUPERVISOR DE

Imprime registro y
entrega al Jefe de
Operaciones y
Calidad

Revisa registro de
incidente y solicita
orden de servicio

Envia
observaciones a

Desea que lo

corrijamos?

No
Y
Proceso
Fin

Si

operador

Coordina con
técnicos para

OPERADOR POST-VENTA CALIDAD CALIDAD Y SEGURIDAD
Elabora Recepciona
registro de g registro de
incidente incidente
|
Y

Imprime orden de

Elabora orden de

-
realizar Retrabajo |
en almacén

Realizan
correccién y

levantamiento de
observaciones

Retrabajo

Fuente y elaboracion: Autores de esta tesis.
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CAPITULO VIII. MODELO ORGANIZACIONAL Y PLAN DE RECURSOS
HUMANOS

En el presente capitulo, se desarrollara la organizacion de la empresa y el desarrollo

de la estrategia de recursos humanos.

8.1 Objetivos del plan organizacional

Los objetivos del plan organizacional son los siguientes:
- Detallar el proceso para formalizar de la empresa.
- Definir el tipo de régimen tributario y laboral de la empresa.

- Determinar el tipo de sociedad de la empresa.

Formalizacion del proceso administrativo de la empresa
A continuacion, se describen los pasos para la formalizacion y constitucion de la
empresa, el régimen tributario y laboral, su esquema y estructura societaria, y la

estructura de la propiedad.

8.1.1. Constitucion y formalizacién de la empresa
En el Pery, la constitucion de una empresa se puede realizar en un periodo de 72
horas, esto se logra con el “Servicio de Constitucion de Empresas en Linea”, el cual es

un servicio en linea que brinda el Estado Peruano (PCM, 2016).

Los pasos a seguir para realizar la constitucion de la empresa son:

- Registrarse en la pagina web de la SUNARP, previo pago via internet o de forma
presencial en sus oficinas. (SUNARP, 2016)

- Respaldar el registro realizado en SUNARP en una notaria.

- Elegir el tipo de persona juridica a constituir.

- Realizar el acto constitutivo.

- Legalizar en la notaria el acto constitutivo, asi como los libros contables de ser el

caso de acuerdo al régimen tributario elegido.
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8.1.2.Régimen tributario
El régimen tributario elegido determina los derechos y responsabilidades
adquiridas por la empresa para con el Estado, los proveedores y clientes, por tanto, es

relevante el tipo de régimen tributario que se adopte.

Para este caso, se adopta el régimen general de impuesto a la renta, una de las
caracteristicas de este régimen es que proporciona una depreciacion acelerada de tres
afios y se puede arrastrar las pérdidas de los afios anteriores lo cual permitira reducir el

pago de impuestos. Bajo este régimen se tendran las siguientes obligaciones tributarias:

- Tipos de comprobantes que se pueden emitir: factura o boleta de venta, ticket
0 cintas emitidas por maquinas registradoras, guia de remision, otros
comprobantes autorizados por el reglamento de comprobante de pago.

- Libros de contabilidad legalizados: si el ingreso anual no supera las 150 UIT
se debe llevar: registro de ventas, registro de compras y libro diario de formato
simplificado. Si el ingreso anual supera las 150 UIT se debe llevar contabilidad
completa.

- Tributos afectados: Impuesto a la Renta. Impuesto temporal de los activos
netos, Impuesto General a las Ventas (IGV), EsSalud (9%) y ONP (13%).

8.1.3.Régimen laboral

La empresa se acogera al Régimen Laboral de la Micro y Pequefia Empresa, el cual
fue establecido mediante Decreto Legislativo N° 1086 de la Ley de Promocion de la
Competitividad, Formalizacion y Desarrollo de la Micro y Pequefia Empresa y del
Acceso al Empleo Decente. (SUNAT, 2008).

Especificamente, la empresa se acogera al régimen de la pequefia empresa y debe
cumplir con las siguientes caracteristicas para calificar como tal.
- La pequefia empresa abarca de 1 a 100 trabajadores y tiene un nivel de ventas
anuales menor a 1,700 UIT.
- En la Tabla 8.1. se muestran los derechos de los trabajadores de acuerdo al

régimen laboral de la pequefia empresa:
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Tabla 8.1. Caracteristicas del régimen laboral

PEQUENA EMPRESA

FRemuneracion Minima Vital (RMV)

Jornada de trabajo de 8 horas

Descanso semanal y en dias feriades

Remuneracien por trabajo en sobretiempo

Descanso vacacional de 15 dias calendarios

Cobertura de seguridad social en salud a traves
del ESSALUD

Cobertura Previsional

Indemnizacien por despido de 20 dias de
remuneracion por ano de servicios (con un
tope de 120 dias de remuneracicn)

Cobertura de Seguroc de Vida y Seguro
Complementaric de trabajo de Riesgo (SCTR)

Derecho a percibir 2 gratificaciones al afic
(Fiestas Patrias v Mavidad)

Derecho a participar en las utilidades de |a
empresa

Dereche a la Compensacien por Tiempo de
Servicios [CTS) eguivalente a 15 dias de
remuneracicn por ano de servicio con tope de S0
dias de remuneracion.

Derechos colectives segun las normas del
Feégimen General de la actividad privada.

Fuente: SUNAT

8.1.4.Esquema de la sociedad

De acuerdo a la Ley General de Sociedades (Decreto Legislativo N° 26887), la
empresa se constituird como una Sociedad Anénima Cerrada (SAC), lo cual establece
que laempresa estara conformada por tres accionistas, y serd encabezada por un Gerente
General, que tendra potestad plena en la empresa, agiliza la toma de decisiones y las
operaciones del negocio. La supervision de la gestion de la empresa estara a cargo de

los socios en las sesiones ordinarias que se convoquen. (SMV, 2016).

8.1.5. Estructura de la propiedad

En base a lo establecido por la Superintendencia Nacional de Registros Publicos
(SUNARP), las aportaciones para formar el capital social de la empresa seran a traves
de dinero en efectivo o equivalentes (SUNARP, 2016).

112



8.2 Registro de la Marca

Con el fin de evitar que la marca seleccionada sea utilizada por otra empresa, se
debe efectuar el registro de marca ante el Instituto Nacional de Defensa de la
Competencia y de la Proteccion de la Propiedad Intelectual (INDECOPI).

Para el registro de marca se debe solicitar la basqueda de marcas similares, y de no
haber inconvenientes, solicitar el registro de la marca ante la Direccion de Signos
Distintivos, presentando el nombre y logotipo, asi como el pago de la tasa
correspondiente. La entidad otorga la certificacion de registro por un periodo de 10
afios, de caracter renovable. (INDECOPI, 2016).

8.3 Recursos Humanos

A continuacién, se describe la estructura organizacional y el andlisis de los recursos

humanos necesarios para que la empresa pueda realizar sus operaciones.

8.3.1 Objetivos del Plan de Recursos Humanos

- Establecer la estructura organizacional que soporte la estrategia del negocio.

- Establecer una cultura organizacional y clima laboral adecuado para los
colaboradores desempefien sus funciones de forma eficiente y eficaz.

- Fortalecer las capacidades y competencias del personal.

8.3.2 Partes bésicas de la organizacion
Se muestra la ubicacion del personal de la empresa de acuerdo al modelo de
Mintzberg, el cual los agrupa en 5 grandes grupos: nucleo operativo, apice estratégico,

tecnoestructura, staff de apoyo e ideologia (Arbaiza, 2014).

Nucleo Operativo
Son los empleados que componen la base de la organizacion y ejecutan las tareas
operativas. En el caso de la empresa esta referido al supervisor de operaciones y los

operarios de servicio PDI.
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Apice estratégico

La compone la alta administracion. En la empresa lo conforman el Directorio y el
Gerente General.
— Directorio: Conformado por cuatro miembros.

— Gerente General: Encargado de la gestion de la empresa.

Tecnoestructura

Constituida por el Jefe de Operaciones y calidad. El jefe define la mejor forma de
ejecutar los trabajos.

Staff de apoyo

Se encuentran fuera del flujo operativo de la empresa. En este caso, lo conforma el
asistente administrativo y el personal de logistica.

Ideologia
Contribuir al bienestar fisico de nuestros socios a través de un programa de

entrenamiento para la vida y un enfoque personalizado que supere las expectativas de
nuestros clientes.

Figura 8.1. Partes basicas de la organizacion segun Mintzberg

' Directorio y Gerente General

APICE ESTRATEGICO

Asistente
Jefe de Operaciones y TECNOES- STAFF DE «  administrativo,
calidad TRUCTURA APOYO ! persqngl de
logistica

Supervisor de operaciones, operarios de
servicio PDI

NUCLEQ DE OPERACIONES

Fuente: Mintzberg, 2012.
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8.4 Estructura Organizacional
Se plantea la estructura organizacional para PDI Mdvil, como se muestra en la
Figura 8.2.
Figura 8.2. Organigrama de la empresa

Gerente
General
Asistente
Administrativo
N [ 1 ] ]
lAsesor contablel Asistente ASSISt?r!tedde o Jefe de
I (externo) | Logistico ervicio de peracionesy
Posventa Calidad
] .
| |
Super.v1sor de Supervisor de
Calidad y Operaciones
Seguridad p

Operarios de
Servicio

Elaboracién: Autores de esta tesis.
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8.5 Puestos de la Organizacion

De acuerdo a la demanda proyectada y a los servicios definidos a brindar por el

PDI automotriz se han definido lo puestos que requiere la organizacion en la Tabla 8.2.

Tabla 8.2. Puestos requeridos

Puesto Cantidad | Tipo Empleado
Gerente General 1 Planilla
Jefe de Operaciones y Calidad 1 Planilla
Supervisor de Operaciones 1 Planilla
Supervisor de Calidad y Seguridad 1 Planilla
Asistente Administrativo 1 Planilla
Asistente de Logistica 1 Planilla
Asistente de Servicio de Posventa 1 Planilla
Asesor Contable 1 Externo
Operarios de servicio PDI 10- 26 Planilla

Fuente y elaboracion: autores de esta tesis

Los puestos definidos podran cubrirse con personal en planilla y de ser el caso
con personal externo, considerando los criterios de costo fijo y de qué tan estratégico es
el puesto para la empresa.

8.6 Perfil de los empleados

El perfil requerido para los puestos se indica a continuacion:

Gerente General: Gestionar adecuadamente los recursos que tendrd bajo su
direccion para conseguir la rentabilidad esperada.
Funciones:
- Planear, proponer, aprobar, dirigir y controlar las actividades administrativas,
comerciales, operativas y financieras de la empresa y resolver los asuntos que

requieran su intervencion.
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- Elaborar y controlar el presupuesto definido para la empresa con la finalidad de que
se logren los objetivos.

- Representar a la empresa en las situaciones que lo requieran como el representante
legal.

- Ejecutar el plan de negocios y proponer modificaciones al mismo de ser necesario.

Perfil con los siguientes requisitos:
- Grado de instruccion superior en Economia, Ingenieria Industrial o Administracion
y Finanzas.

- Contar con un minimo de cinco afios de experiencia en cargos gerenciales.

Competencias:
- Proactivo.
- Conocimiento de estrategias de marketing.

- Comunicacion fluida en todos los niveles.

Jefe de Operaciones y Calidad: Se encarga de gestionar eficientemente las
operaciones, el manejo del personal, y la calidad del servicio que se entrega a los
clientes.

Funciones:

- Dirigir y monitorear el desarrollo de las operaciones para la entrega de un servicio a
la medida de los clientes.

- Controlar y monitorear la gestion logistica.

- Elaboracion de presupuestos, ratios e indicadores financieros.

- Supervision del accionar del personal operativo.

- Implementar normas y procedimientos para el buen funcionamiento operativo de la
empresa.

- Reportar a la Gerencia General los inconvenientes de la empresa.

Perfil:
- Grado de instruccion superior en Ingenieria Industrial.
- Contar con un minimo de 3 afios de experiencia en cargos similares.

- Contar con experiencia en el manejo de indicadores de gestion.
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Competencias:
- Alta capacidad analitica.
- Enfoque a objetivos de corto y largo plazo.

- Manejo de personal.

Supervisor de Operaciones: Encargado de monitorear al equipo PDI asignado.
Funciones:
- Monitorear in situ por el buen desempefio de su equipo.
- Liderar al cumplimiento de las necesidades de los clientes.
- Evaluar el trabajo de su equipo y tomar las acciones correctivas.
- Coordinar con el Jefe de Operaciones las actividades de su equipo.
- Implementar las estrategias encomendadas por sus superiores.

- Distribuir el trabajo de manera eficiente entre los colaboradores de su equipo.

Perfil:
- Grado de instruccion superior en Ingenieria.
- Contar con un minimo de 2 afios de experiencia en cargos similares.

- Contar con experiencia en el manejo de equipos pequerfios.

Competencias:
- Alta capacidad de respuesta operativa.
- Trabajo con metas con clientes diferentes.

- Manejo de personal

Supervisor de Calidad y Seguridad: responsable de asegurar los procesos de
trabajo, llenado correcto de formatos y la calidad del servicio de PDI y que los trabajos
se realicen con Seguridad.

Funciones:
- Realizar una muestra minima de 6 a 8 Checks al dia.

- Apoyar en la revision técnica de vehiculos y registrarlos.
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- Informar Jefe de Operaciones y Calidad que ya se realizo la Verificacion Técnica.

- Informar al Jefe de Operaciones y Calidad y Asistente de Servicio de Post-Venta las
observaciones encontradas en la Verificacion Técnica.

- Asegurar el cumplimiento de los procesos propios del taller / ejecucion de trabajos.

- Realizar el registro de fallas en controles de calidad, no identificacion de campafias
y retrabajos mensual.

- Cumplir con las politicas internas de la compaiiia.

- Apoyar con la realizacion de trabajos a vehiculos en el taller.

Perfil:
- Grado de instruccion superior técnico mecanico automotriz 0 maquinaria.

- Deseable contar con curso en mecanica, eléctrica vehicular.

Competencias:
- Trabajo en equipo.
- Orientacion al detalle.

- Capacidad de influencia y negociacion.

Asistente Administrativo: Se encarga de realizar actividades administrativas de
control, digitacion, y registro de actividades y correspondencia.
Funciones:
- Atender eficientemente las llamadas telefonicas dirigidas a los ejecutivos de la
empresa.
- Recibir y enviar correspondencia.
- Mantener actualizados la documentacion de la empresa.

- Administrar material para los colaboradores de la empresa.

Perfil:
- Grado técnico en administracion.
- Contar con un minimo de 1 afio de experiencia en cargos similares.

- Contar con experiencia en el manejo de documentos y correspondencia.

Competencias:
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- Alta capacidad analitica.
- Orden y puntualidad
- Buena ortografia

Asistente de Logistica: Colaborador encargado de adquirir los bienes y servicios
necesarios para el buen funcionamiento de PDI Movil Solutions.
Funciones:
- Gestionar y planificar las actividades de compras, produccion, transporte,
almacenaje y distribucion.

- Supervisar las actividades diarias.

Perfil:
- Grado de instruccion superior en Administracion, Ingenieria Industrial o Economia.

- Contar con un minimo de 2 afios de experiencia en cargos similares.

Competencias:
- Proactividad y enfocado a metas.

- Manejo de conflictos empresariales.

Asistente de Servicios de Posventa: persona responsable de las actividades
inherentes al proceso de generacién de las citas, seguimiento y atencion al cliente con
respecto a las consultas, reclamos, y observaciones que pueda tener el cliente debido al
servicio de PDI que se le brinda.

Funciones:

- Contestar la central telefonica de citas.

- Recepcionar las citas web, comunicarse con el cliente y generar la cita, ademas de
responder el correo de que ya se genero la cita copiando al Gerente General.

- Coordinar con el Jefe de Operaciones y Calidad las citas de los clientes.

- Realizar el seguimiento a las consultas u observaciones que tenga el cliente con

respecto al servicio brindado por el concesionario.
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Perfil:
- Grado de instruccion superior en Administracion o afines (técnico o universitario).
- Contar con cursos de Atencion al Cliente.

- Contar con un afio de experiencia en funciones similares.

Competencias:

- Servicio al cliente.

- Compromiso e implicancia
- Creatividad e innovacion.
- Desarrollo de relaciones.

- Trabajo en equipo.

- Negociacion

- Flexibilidad.

Operarios: Son los colaboradores encargados de realizar las inspecciones técnicas
PDI.

Funciones:

Cumplir con el protocolo de revisiones que demandan los clientes.

Coordinar con el Supervisor de Operaciones las actividades de campo.

Informar al Supervisor ante cualquier inconveniente.

Revision de los vehiculos a través del checklist.

Perfil:
- Grado de instruccidn superior técnica en mecanica.

- Contar con un minimo de 2 afios de experiencia en cargos similares.

Competencias:
- Alta capacidad de respuesta operativa.
- Trabajo en equipo.

- Puntualidad y orden.
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8.7 Sueldos de Personal

La Tabla 8.3 presenta el salario mensual de los colaboradores de la empresa PDI.

Tabla 8.3. Sueldos del Personal de la empresa PDI

PUesto Remuneracion
bruta
Gerente General S/10,000.00
Jefe de Operaciones y Calidad S/4,000.00
Supervisor de Operaciones S/2,500.00
Supervisor de Calidad y Seguridad S/2,500.00
Asistente Administrativo S/2,000.00
Asistente de Logistica S/2,000.00
Asistente de Servicio de Posventa S/2,000.00
Operarios de servicio PDI S/1,500.00

Fuente y elaboracion: autores de esta tesis

8.8 Estructura de Remuneraciones

La Tabla 8.4 presenta la politica de remuneraciones de las categorias definidas

en la empresa PDI Movil Solutions.
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Tabla 8.4. Estructura de Salarios

Remuneracion N° de Costo
Puesto Bruta Colaboradores Parcial Comentarios
empresa
Mensual por puesto

Gerente General | S/ 10,000.00 1 S/. 10,000.00 ;| §/13,721.52

Asistente S/ 2,000.00 1 S/, 2,000.00 | §/2,744.30

Logistico

Asistente

Administrativo S/ 2,000.00 1 S/ 2,000.00 | S/2,744.30

Supervisorde | o, 500,00 1 S/ 2,500.00 | $/3,430.38

Operaciones

Supervisor de

Calidad y S/ 2,500.00 1 S/ 2,500.00  S/3,430.38

Seguridad

Jefe de

Operaciones y S/ 4,000.00 1 S/. 4,000.00 { S/5,488.61

Calidad

Asistente de

servicio de S/ 1,500.00 1 S/ 1,500.00 ; S/2,058.23

Posventa

Operario del "

.. S/ 1,500.00 10 S/. 15,000.00 | §/20,582.28 Afio 1
Servicio

Fuente y elaboracion: Autores de esta tesis
Cabe resaltar que, los rangos salariales sélo pueden ser modificados por los
accionistas. En caso fuera necesario crear una nueva categoria se realizard con

aprobacion de los accionistas.
8.9 Indicadores del area de Recursos Humanos
La Tabla 8.5 sefiala los indicadores que utilizara la empresa. Ante cualquier

desviacidn relevante que pueda afectar a la creacion de la empresa se tomaran acciones

correctivas.
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Tabla 8.5. Indicadores del area recursos humanos

Indicador Definicion Férmula Técnica Métrica
. Grado de (Rt’enunCIas/ Uso de base
Rotacion del . numero de _
permanencia de . de datos <=5%
personal trabajadores) x ]
los colaboradores interna
100%
Aelizz?;'la ?)er (horas ausentes/ Uso de base
Ausentismo laboral P P horas toles ) de datos <=1%
faltas y/o -
x100% interna
tardanzas
Accidentes Cantidad de N“’T“*m de Uso de base _
- accidentes de datos <=4
laborales accidentes .
mensuales interna
Formacion Horas de Uso de base
clon y capacitacion x Horas mensuales de datos <=2h
capacitacion - .
trabajador interna
Vacante no Tiempo promedio Uso de base
- de vacante no NuUmero de dias de datos <=30
cubierta X .
cubierta interna
Fuente y elaboracion: Autores de esta tesis.
8.10 Presupuesto del Plan Organizacional y de Recursos Humanos

La Tabla 8.6 presenta el presupuesto necesario para la creacion de la empresa.

Tabla 8.6. Presupuesto para la creacion

de la empresa

Actividad Costos
Constitucion de la empresa y formalizacion| S/ 500.00
Licencia de funcionamiento S/ 100.00
Registro de marca INDECOPI S/ 600.00
Total S/ 1,200.00

Fuente y elaboracion: Autores de esta tesis.

Por otro lado, la Tabla 8.7 presenta los gastos de

desagregado de los mismos.
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Tabla 8.7. Presupuesto anual de la planilla de la empresa PDI

Concepto Afio 1 Afo 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5

Planilla de trabajadores S/ 474,000.00 | S/ 546,000.00 ; S/ 618,000.00 | S/ 690,000.00 | S/  762,000.00

Prestaciones Sociales (ESSALUD) | S/ 42,660.00 | S/ 49,140.00 { S/ 55620.00 | S/ 62,100.00 { S/  68,580.00

Cratificaciones (julio y diciembre) S/ 79,000.00 | S/ 91,000.00 ; S/ 103,000.00 { S/ 115,000.00 { S/  127,000.00

CTS S/ 39,500.00 | S/ 45500.00 | S/ 51,500.00 { S/ 57,500.00 | S/ 63,500.00
SCTR S/ 4740.00 | S/ 5460.00 { S/ 6,180.00 | S/  6,900.00 ; S/ 7,620.00
Capacitaciones S/ 10,500.00 | S/ 10500.00 { S/ 10,500.00 { S/ 10,500.00 { S/ 10,500.00

Total S/650,400.00 | S/747,600.00 | S/844,800.00 | S/942,000.00 | S/1,039,200.00

Fuente y elaboracion: Autores de esta tesis.
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CAPITULO IX. PLAN FINANCIERO

Este capitulo presenta la evaluaciobn econdémica financiera para la

implementacion de PDI Movil Solutions. El objetivo de este plan, es determinar la

viabilidad econdémica y financiera del proyecto.

9.1 Supuestos y consideraciones generales

Para la evaluacion se han tomado los siguientes supuestos relevantes:

Se realiza una evaluacion a 60 meses (5 afios).

De acuerdo al estado de resultados (tabla 9.10), en el cuarto afio se obtendra una
utilidad operativa superior al 25%, de modo que se proyecta que a partir de ese
afio el negocio superara al margen indicado en la cadena de valor tradicional
(Figura 4.13.)

Se considera un crecimiento del mercado del 10% anual, el cual equivale al
crecimiento proyectado por la AAP (Derteano, 2018), Ver anexo 2 y 6.

Se considera una inflacion anual del 3%.

De acuerdo al BCR para el 2018 se proyecta una inflacion de 3%.

La capacidad instalada del PDI maévil permite atender 1,077 vehiculos en una
semana, de acuerdo a lo estimado en el capitulo de Operaciones, tabla 7.2

La participacién en el mercado meta asciende a 10% en el primer afio, 13% en
el segundo, 16% en el tercero, 19% en el cuarto y 22% en el quinto afio.
Basado en la estimacion conservadora mostrada en la tabla 9.1.

La depreciacion anual corresponde a 20% para el caso de equipos y mobiliario.
Basado en la SUNAT con respecto a la tasa de depreciacion para fines del
impuesto a la renta se tiene un porcentaje de 20% para activos fijos.

El precio de la revision vehicular estandar asciende a S/. 65 (autos gama media
y lujoso) y S/ 35 (otros autos). Basado en el estudio de mercado donde los
clientes objetivos indican los rangos de precio en el cual estan dispuestos a pagar
por un servicio PDI tercerizado.

La proporcion de vehiculos importados entre las de lujo y los otros son
estimados de acuerdo al estudio de mercado.

Impuesto a la renta 29.5% de acuerdo a la SUNAT.
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Para estimacion de la participacion se ha utilizado la siguiente tabla:

Tabla 9. 1. Estimacién de participacion

ESTIMACION DE PARTICIPACION DEL MERCADO
ALMACENAJE
VEHICULOS
T UND ESTIMADO COMENTARIOS
(FUENTE ANEXO VII)
NEPTUNIA 220,000.00 m2 26.35%
RANSA (SLA) 400,000.00 m2 47.90%
SAVAR 41,000.00 m2 4.91%
UNIMAR 130,000.00 m2 15.57% Almacenamiento Simple / Aduanero
IMUPESA 44,000.00 m2 5.27% Se considerd 50% para autos
835,000.00 m2

Elaboracion: Autores de esta tesis.

Basado en la tabla 9.1. para nuestro proyecto estimamaos contar con la participacion
de 10%, es decir llegar a ser contratados por SAVAR e IMUPESA, quienes tienen

menor participacion del mercado.

9.2 Ingresos

Los ingresos provienen principalmente de las revisiones estdndar de autos (gama
media y lujosa y otros). En la Tabla 9.2 se muestran los ingresos para los 5 afios de

evaluacion.
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Tabla 9. 2. Proyeccion de ingresos

Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Nimero vehiculos importados 200,000 220,000 242,000 266,200 292,820
Proporcion vehiculos gama media y lujoso 15.0%
Proporcion vehiculos Otros 85.0%
Precio
Gama media y lujosa 8/65.00
Otros autos $/35.00
Participacion mercado 10.00% 13.00% 16.00% 19.00% 22.00%
Numero de autos revisados 20,000 28,600 38,720 50,578 64,420
Ingresos Aifio 1 Aiio 2 Aifio 3 Afio 4 Aiio 5
Revision estindar (autos gama media y lujoso) i $/195,000; S/278,850 S§/377,5200 S/493,136; S/628,099
Revision estindar (otros autos) $/595,000; S/850,850! S/1,151,920] S/1,504,696! S/1,916,507
Total $/790,000; S/1,129,700! S/1,529,440 $/1,997,831: S/2,544,606

Elaboracidon: Autores de esta tesis.

Los ingresos estan proyectados en funcion al precio, el nimero de autos importados

en el Perl y a la participacion en el mercado proyectado.

Precio: Los precios establecidos se indican en la Tabla 9.3.
Tabla 9. 3. Lista de Precios

Precio

(S)

Gama media y lujosa

65

Otros autos

35

Elaboracidon: Autores de esta tesis.

Numero de autos atendidos: El nuimero de vehiculos atendidos por PDI

automotriz se encuentra condicionado a los siguientes factores:

- Crecimiento del mercado: Se considera un crecimiento del mercado del 10% anual,

el cual equivale al crecimiento proyectado por la AAP (Derteano, 2018).
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9.3 Gastos

9.3.1 Gastos pre operativos
Los gastos requeridos para el inicio de operaciones ascienden al monto de
S/.129,300 soles. En la Tabla 9.4, se indican los gastos preoperativos del negocio, el

cual se estima un periodo de 3 meses:

Tabla 9. 4. Gastos Pre operativos

Cantidad | Und PI:ECIC{ Tiempo Comentarios
Unitario

PERIODO PRE-OPERATIVO $/129,300.00 3 meses
INFRAESTRUCTURA $/42,000.00

Garantia del local 1 Glb | §/5,000.00 | 2.00meses $/10,000.00¢ Al quinto afio, devolucién

Area vacia (Terreno cercado y 1 Glb | $/5,000.00 | 3.00 meses $/15,000.00 Alquiler

techada) 1000m2

Container 6 Und{ $/500.00 3.00:meses $/9,000.00! Alquiler

Adecuacion Area 1 Glb | S/5,000.00 $/5,000.00

Mantenimiento 1 Glb | S/1,000.00 | 3.00;meses $/3,000.00
SERVICIOS OFICINA $/15,300.00

Agua 1 Glb S/300.00 3.00{meses S$/900.00

luz 1 Glb S/500.00 3.00{meses S/1,500.00

Teléfono 1 Glb S/300.00 3.00{ meses S$/900.00

Seguridad patrimonial 1 Glb $/3,000.00 | 3.00 meses $/9,000.00

Consumibles de Oficina 1 Glb $/1,000.00 | 3.00 meses $/3,000.00
PERSONAL ADMINISTRATIVO $/61,800.00

Gerente General 1 Und | S/14,000.00 | 3.00 meses $/42,000.00

Asistente administrativo 1 Und | $/2,800.00 | 3.00 meses $/8,400.00

Logistica 1 Und | S/2,800.00 | 3.00 meses $/8,400.00

Servicio Contable 1 Und; S/1,000.00 | 3.00meses $/3,000.00
VIATICOS $/3,000.00

Personal directivo 1 Und: S/1,000.00 | 3.00 meses S$/3,000.00
EMPRESA S/7,200.00

Constitucion 1 Glb S/500.00 $/500.00

Licencia 1 Glb $/100.00 $/100.00

Indecopi 1 Glb $/600.00 $/600.00

Pagina web 1 Glb $/1,000.00 $/1,000.00

Lazamiento (Publicidad) 1 Glb $/5,000.00 $/5,000.00

Elaboracidon: Autores de esta tesis.

9.3.2 Gastos de administracion
Los gastos de administracion involucran principalmente la infraestructura

(alquileres y mantenimiento), servicios (agua, luz, etc.), personal administrativo
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(Gerente general, asistente, logistica y servicio contable) y viaticos que se indican en la
Tabla 9.5.

Tabla 9. 5. Gastos de administracion

Precio

Cantidad | Und . Tiempo Comentarios
Unitario
GASTOS ADMINISTRATIVOS S/ 430,420.25
INFRAESTRUCTURA S/ 108,000.00
2;;:(‘1’;‘“1&0%“;;“" cercado y 1 Glb | S/ 500000 | 12| meses |S/ 60,000.00 Alquiler
Container 6 Und| S/ 500.00: 12 meses S/ 36,000.00 Alquiler
Mantenimiento 1 Glb | S/ 1,000.00 | 12 meses S/ 12,000.00
SERVICIOS OFICINA S/ 43,200.00
Agua 1 Glb | S/ 300.00 12 meses S/ 3,600.00
luz 1 GIb | S/ 500.00 12 meses S/ 6,000.00
Teléfono 1 Glb | S/ 300.00 12 meses S/ 3,600.00
Seguridad patrimonial 1 Glb | S/ 2,000.00 : 12 meses S/ 24,000.00
Consumibles de Oficina 1 GIb | S/ 500.00 12 meses S/ 6,000.00
PERSONAL ADMINISTRATIVO S/ 273,220.25
Gerente General 1 Und | §/13,721.52 : 12 meses S/ 164,658.23
Asistente administrativo 1 Undi S/ 2,744.30 | 12 meses S/ 32,931.65
Asistente Logistico 1 Und| S/ 2,744.30 | 12 meses S/ 32,931.65
Asistente de servicio de Posventa 1 Und | S/ 2,058.23 12 meses S/ 24,698.73
Servicio Contable 1 Und{ S/ 1,500.00 | 12 meses S/ 18,000.00
VIATICOS S/ 6,000.00
Personal directivo 1 Und | S/ 500.00 12 meses S/ 6,000.00

Elaboracién: Autores de esta tesis.

9.4 Costos

9.4.1 Costos fijos
Los costos fijos tienen impacto directo en el servicio a ofrecer a los clientes. Se
incluye el alquiler de vehiculos y mano de obra (jefe de operaciones y supervisor). En

la Tabla 9.6 se muestran los costos fijos del negocio.

130



Tabla 9. 6. Costos Fijos

Cantidad : Und Pl:ecm- Tiempo Comentarios
Unitario
COSTOS FLIOS S/ 244,891.14 Anual

MANO DE OBRA - SUPERVISION S/ 172,891.14

Jefe de Operaciones 1 Und S/ 5,488.61 12 meses S/ 65,863.29

Supervison Operaciones 1 Und S/ 3,430.38 12 meses S/ 41,164.56

Supervisor de Calidad y 1 Und S/ 548861 12  meses S/ 6586329

Seguridad

UNIDADES MOVILES S/ 72,000.00

Toyota Hiace 1 (Incluye 1 Glb S/ 3,000.00 12 meses S/ 36,000.00

combustible)

Toyota Hiace 2 (Incluye 1 Glb S/ 3,000.00 12 meses S/ 36,000.00

combustible)

Elaboracidén: Autores de esta tesis.

9.4.2 Costos variables

Los costos variables corresponden a los pagos de consumibles (shampoo, cera,
goma, trapo de piel de camello), mano de obra de operarios, EPPS y exdmenes médicos,
ya que su consumo varia en funcién a la cantidad de autos revisados. En la Tabla 9.6 se
presenta la proyeccion de costos variables para los 5 afios de evaluacion.

Para el primer afio se estima contar con 10 operarios de servicio, al segundo con
14, tercer afio 18, cuarto afio 22 y quinto afio 26 operarios de servicio. Basado en la

proyeccion de demanda a atender.
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Tabla 9. 7.Costos variables

Cantidad | Und Ul:::l:n Tiempo Aifio 1 CU\]}BAﬁ:uaI Aiio 2 Aiio 3 Afio 4 Aiio 5 Comentarios

COSTOS VARIABLES | 8/ 269,747.09 S/ 373,445.92 | S/479,664.76 | S/ 585,883.59 | 5/699,902.43

MANO DE OBRA - OPERARIOS S/ 246,987.34 S/ 345,782.28 | S/444,577.22 | 8/543,372.15 | S/ 642,167.09

S;'::;;odel 10 Und S/2,05823 12 meses S/ 246,987.34 S/ 345,782.28 | S/ 444,577.22 | S/543,372.15 | S/ 642,167.09

CONSUMIBLES S/ 4,939.75 S/ 6,915.65| S/ 8,891.54 | S/ 10,867.44 | S/ 12,843.34

Consumibles

(shampoo,cera, o Gp gy 41165 12 meses 8 493975|s/  o02|s 691s6s|s/ 8891s4|s/ 10867.44 |8/ 1284334

trapo piel de

camello, goma)

EPPS S/ 13,620.00 | S/ 1,362.00 | S/  19,068.00 | S/ 24,516.00 | S/ 29,964.00 | S/ 35,412.00

Overol 14 Und S/ 10000 2 Veces/Afio S/ 2,800.00

Chalecos 14 Und S/ 5000 2 Veces/Aifio S/ 1,400.00

Cascos 14 Und S/ 5000 2 Veces/Afio S/ 1,400.00

Botin 14 Und S/ 80.00 2 Veces/Afio S/ 2,240.00

Lentes 14 Und S/ 2000 2 Veces/Aifio S/ 560.00

Guantes cuero 14 Und S/ 1000 2 Veces/Afio S/ 280.00

Guantes dieléctic 14 Und S/ 10000 2 Veces/Afio S/ 2,800.00

Tapones de oido 14 Und S/ 500 2 Veces/Afio S/ 140.00

Lquipos ae

seguridad

(Cmtz?s . 1 Glb  §/1,000.00 2 Veces/Afio S/ 2,000.00

sefializacion,

Mallas naranja,

Evtintarac ata |

EXAMENES MEDICOS S/ 4,200.00 | S/ 420.00| S/ 1,680.00 | S/ 1,680.00| S/ 1,680.00|5S/ 9,480.00

Ingreso 14 Und S/ 30000 1 Veces S/ 4,200.00

Retiro 14 Und S/ 30000 1 Veces S/ 4,200.00

Elaboracidon: Autores de esta tesis.

9.5 Inversiones y Financiamiento

9.5.1 Activos fijos
La inversion en activos fijos asciende a S/ 66,600 soles y comprende los

siguientes componentes: equipos y maquinas (S/ 40,340), mobiliario de las oficinas

administrativas (S/ 6,260), computo (S/ 20,000).

La Tabla 9.8 muestra la inversién, costo y vida Gtil promedio correspondiente

de los activos fijos.
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Tabla 9. 8. Activos fijos en equipamiento de PDI

Cantidad ;| Und L'TI:E::& Tiempo Comentarios
INVERSIONES - ACTIVOS S/ 66,600.00 ;3 ailos de operacion

EQUIPOS Y HERREAMIENTAS 5/ 40.340.00
? “I.:!.}‘{I‘]I; sadores de aceites. Caja MT, AT, 3 Und | S/ 180,00 s/ 540,00
Mesas de trabajo. 2 Grande v chica 3 Und : 5/ T00.00 S0 210000
dados de impacto Juegos completo 1/2. 3 Und : 8/ 230.00 s/ 69000
Multitester 3 Und : &/ 1 0HD. 0¥ 5/ S1LINL]
Pistola Neumatica de ruedas 4 Und ; S/ AW 041 S Labhon
Inflador con mandmetro de presion 4 Und ; 8/ 28000 50 L120.00
Manguera para aire comprimido (metros ) 20 Und ;| §/ T0.00 S/ 1. 400,00
Juego de acople rapido 4 Und ;| 8/ 40,00 5/ 160.00
Giata tipo caiman 2 Und ;| §/ 1940000 s/ 380.00
{(;I}ilt::l}dc hateria para arrenque 3 Und | s/ 58000 S 1160.00
Comprensora Estacionaria 1 Und | 8/ 3.800.00 S/ 3 R00.00
Juego de destornilladores plano (8x 1/4"

% Iil. 4x1/4") rubicom | - ? Und : & 70.00 & e
Juego de destornilladores estrella (8x 1/4"

, {;I /4, 4x1/4") rubicom . 3 Und | 8/ 70.00 S 210.00
::-l::;l::fnm exteriores en mm de 00 a 23 3 Und | s/ §00.00 S/ 1.600.00
:':::l::;i:::nm exteriores en mm de 25 a 50 3 Und | s/ 950,00 S 1.900.00
Juego de Destornilladores torx 3 Und | 5/ 100 000 5/ 30000
J::.E:i;ll::l:\fi boca-corona de 7mim - 3 Und | s/ 250,00 5/ 25000
P s s oo 5 omoo
Juego de llaves Allen en mm stanley 3 Und | S/ 330000 s/ S90.00
Juego de dados con cuadro 3/8" (caja) 2 Und i 5/ 18000 5 360,00
Juego de dados con cuadro 1/2" (caja) 2 Und i 5/ 204000 s 40000
Juego de dados de Bujias 2 Und § 8/ 30.00 5/ .00
Fie de rey en mm de 6" stanley 1 Und | §/ 1940000 s/ 190,00
Juego de Alicate para seguros zegers 2 Und : S/ B0.00 s/ 16000
Extension Electrica de 23 mt 1 Und ; &/ 30.00 5/ 50,00
Alicate para seguros interiores stanley 1 Und | S/ T0.00 5/ T0.00
Aceitera troper de 300 ml con CGatillo 1 Und | §/ 30.00 5/ 30,00
Recipiente dispensador de combustible 2 Und | §/ 3000 s/ 100000
Recipiente dispensador de aceite de motor 2 Und : 5/ 4000 s/ B0.00
kit inflador de llantas 2 Und ; &/ G000 5/ 120,00
Gata tipo botella 3 Und | §/ 70.00 5/ 210,00
Bandeja magnetica para herramientas 2 Und | 8/ o000 s/ 120000
Hidrolavadoras 4 Und { S/ 450000 SO 18,0000
Par de botas de jebe 4 Und ; 8/ 40000 5/ 160.00
Mandil de trabajo 4 Und ; &/ 3000 5/ 120,00
MUEBLES DE OFICINA 5 6,200.00
Escritario Gerencia 1 Und : 5/  S00.00 5/ 0000
Escritorios 1 Und { 8/ T O s/ MO0
Archivadores de pared 3 Und | 8/ 210,00 5/ 63000
Juego de sillas (al por mayor) 14 Und | §/ 70,00 s/ SR0.00
Sillones (al por mavor) 3 Und | 8/ 60000 5/ LE00.OD
Mesas 1 Und | &/ 25000 3/ 250.00
Acondicionamiento de baiio 2 Und : 5/ S00.00 5 1,000.00
COMPUTO 5/ 20,000.00
Computadoras Laptop [ Und | §/ 3000.00 S0 18, 000.00
Impresoras 2 Und | S/ LNHLO0 S/ 20D

Elaboracién: Autores de esta tesis.

133



9.5.2 Inversion
Para la implementacion del proyecto se requiere una inversion de S/ 366,246.79

soles y presenta la estructura indicada en la Tabla 9.9.

Tabla 9. 9. Estructura de la Inversion

Inversion Afio 0
Pre operativo 129,300.00
Activos Fijos 66,600.00
Aportes a Cap. Trabajo 170,346.79
Total Inversion 366,246.79

Elaboracién: Autores de esta tesis.

El capital se estimado de modo que pueda cubrir dos meses del total de los costos

operativos desembolsables, ver tabla 9.11.

9.5.3 Financiamiento
Se requiere una inversion de S/. 366,246.79 soles, que sera financiada al 100% por

capital propio.

Las necesidades de capital de trabajo adicionales seran financiadas por los

accionistas durante el primer afio de funcionamiento.

9.6 Estado de Pérdidas y Ganancias

La variacién y crecimiento de la utilidad operativa y neta a lo largo del horizonte
de evaluacién del proyecto (5 afios) estd sustentada por market share que tendra la

empresa Y la estrategia de fidelizacidn que desarrollara con los clientes.

La utilidad operativa al final del primer periodo es de S/. -221,700.15 soles, para
luego crecer al Afio 2a S/. 16,920.76 soles, el Afio 3a S/. 332,763.08 soles, Afio 4 a S/.
744,796.02 solesy Aflo 5a S/. 1,262.613.32 soles.

En tanto que, la utilidad neta al cierre del primer periodo es de S/. -221,700.75
soles, incrementandose al Afio 2 a S/. 16,920.76 soles, el Afio 3 a S/. 327,771.45 soles,
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el Ao 4 a S/. 646,630.91 soles y finalmente al Afio 5 a S/. 1,052,898.49 soles. En la

Tabla 9.9 se presenta el Estado de Pérdidas y Ganancias.

Tabla 9. 10. Estado de Pérdidas y Ganancias

Periodo (Afio) : 0 1 2 3 { 4 5

Ajuste de precios (Anual) 113% 1.00 1.03 1.06 1.09 1.13 1.16
Cronograma de inversiones

Periodo Preoperativo 3 meses S/ 129,300.00 |

INVERSIONES - ACTIVOS s/ 66,600.00 |

Total de inversiones S/ 195,900.00

Cronograma de Deprec/amort

INVERSIONES - ACTIVOS e[S 133200015/ 1332000 S/  13,320005/ 13532000 S/ 13,3200
Total de Deprec/amort S/ 13,320.00 | S/ 13,320.00 | S/ 13,320.00 | S/ 13,320,00 | S/ 13,320.00
Proyeccién de demanda

Ventas (Unidades) 20,000.00 28,600.00 38,720.00 50,578.00 64,420.40
Estado de resultados

Ventas S/ 813,700.00 | S/ 1,198,498.73 | S/ 1,671,260.38 | S/ 2,248,576.39 | S/ 2,949,895.53
Costo fijo S/ 252,237.87 |S/ 259,805.01 |5/ 267,599.16 | 5/ 275,627.13 | S/ 283,895.95
Costo variable S/ 277,839.50|S/ 396,188.78 | S/ 524,142.63 | S/ 659,417.15 | S/ 811,378.74
Depreciacion s/ 13,320.00 | &/ 13,320.00 | S/ 13,320.00 | S/ 13,320.00 | S/ 13,320.00
Garantia de operacién s/ 48,670.51 | S/ 55,631.33 | §/ 63,103.68 | S/ 70,974.30 | S/ 79,712.49
Gastos Administrativos S/ 44333286 |S/ 456,632.85 |5/ 470,331.83 | S/ 484,441.79 | S/ 498,975.04
Utilidad operativa s/ -221,700.75 | S/ 16,920.76 | S/ 332,763.08 | S/ 744,796.02 | S5/ 1,262,613.32
I.nwg. Ext. /Venta AF --—Recupero Bl { s/ kIE;ODD.ﬂU
Egre.Ext (Vlibros) SN S NN
Utilidad antes de impuestos s/ -221,700.75 | S/ 16,920.76 | S/ 332,763.08 | 5/ 744,796,02 'S/ 1,272,613.32
ImpuestoalaRenta S - |S - S 4991.62 |5/  98,165.11 |5/  219,714.83
Utilidad Neta s/ -221,700.75|S/  16,920.76 | S/ 327,771.45 | S/ 646,630.91 | S/ 1,052,898.49

Elaboracién: Autores de esta tesis.

9.7 Horizonte de evaluacion

Se ha establecido el horizonte de evaluacion del presente proyecto en 5 afios 0 60

meses.

9.8 Tasa de descuento
Utilizando el modelo CAPM se tiene Ke (Costo de oportunidad) sera 9.69%
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Figura 9. 1. Cuadro de estimacion del Ke (costo de oportunidad)

Datos Descripcion Fuente
Boa 0.64 Beta del Sector Ver anexo 5
Rf 2.80%]Tasa libre de Riesgo Ver anexo 5

Rentabilidad esperada del mercado

Rm 11.41% S&P500 (1968-2017) Ver anexo 5
Tax Rate 19.04% Ver anexo 5
Rp 1.38%Riesgo Pais Ver anexo 5
Deuda (%) 0% Dato
Capital (%) 100% Dato
D/C -
Be 0.64 Be=Boa {1+ ((D/C)(1-Tx)} Beta apalancado
Ke (USA) 8.31%/Ke = Rf + Beta (Rm - Rf)
Ke (Peri1) 9.69%Ke = Rf + Beta (Rm - Rf) + Rp

Elaboracién: Autores de esta tesis.

Tomando en cuenta que el aporte de capital serd al 100% por los accionistas,
quienes no se encuentran completamente diversificados (por lo que no seria conveniente
aplicar el CAPM, el cual se hallado para tomar en cuenta como solo como referencia),
se tomara una tasa de descuento de 20% en la cual estan de acuerdo los 4 inversionistas

de este proyecto.

9.9 Flujo de caja

A continuacion, se presentan las proyecciones de flujos de caja de la empresa para
los 5 afios del proyecto. A partir de ello, se calculara el Valor Actual Neto Econémico
(VANE) y la Tasa Interna de Retorno Econémico (TIRE). En la Tabla 9.11, se muestra

el Flujo de Caja para la propuesta de negocio.
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Tabla 9. 11. Flujo de Caja

Periodo (Afio) : 0 1 2 3 | 4 5

Célculo del Capital de Trabajo |

Costo operativo desembolsable : s/ 1,022,080.75 | S/ 1,168,257.97 | S/ 1,325,177.31 |5/ 1,490,460.37 | S/ 1,673,962.22
Capital de trabajo : S/ 170,346.79 | S/ 194,709.66 | S/ 220,862.88 | S/ 248,410.06 S/ 278,993.70
Inversién en capital de trabajo : S/ -170,346.79 S/ -24,362.87 | S/ -26,153.22 | 5/ -27,547.18 | S/  -30,583.64 | 5/ 278,993.70
Flujo de caja econémico i

EBMOA i S/ -20838075|S/ 3024076 S/ _ 34608308 S/ 75811602 5/ 1,275,933.32
Impuestos : |'s/ - |8/ - 1S/ 499162 | S/ 9816511 |S/ 219,714.83
EBITDA despues de impuestos : S/ -208,380.75 | S/ 30,240.76 | S/ 351,074.70 | S/ 856,281.13 | S/ 1,495,648.14
Inversiones |

Periodo Preoperativo 3 meses 5 S/ -129,300.00

INVERSIONES - ACTIVOS : S/  -66,600.00

Valor de rescate

Capital de trabajo : S/ -170,346.79 S/ -24,362.87 | S/ -26,153.22 | S/ -27,547.18 | S/  -30,583.64 S/ 278,993.70
Total de inversiones : S/ -366,246.79 S/ -24,362.87 |S/ -26,153.22 | 5/ -27,547.18 | S/  -30,583.64 | S/ 278,993.70
Fujo de caja Econémico : S/ -366,246.79 S/ -232,743.62|S/  4,087.54 S/ 323,527.52 S/ 825,697.49 S/ 1,774,641.84

Elaboracién: Autores de esta tesis.

9.10 Evaluacién Econémica

Utilizando el Costo de oportunidad del accionista como tasa de descuento (20%
anual), para la evaluacidén econdmica se alcanza un VAN de S/. 741,249.25 soles y una
TIR de 48.01%.

9.11 Periodo de recuperacion de la inversion

Utilizando el método del periodo de recuperacion descontado, se identifica que el

periodo de recuperacion de la inversion sera entre el tercer y cuarto afio.

9.12 Andlisis de escenarios

Se han propuesto tres escenarios para el analisis econémico: un escenario optimista,
uno esperado y uno pesimista. Las variables analizadas son: autos importados y

participacion inicial (market share inicial).

9.12.1 Escenario optimista

En este escenario, el nimero de autos importados se incrementa en 5% y ademas
la aceptacion de los clientes es bastante alta desde el inicio de las operaciones,
incrementandose en el primer afio el market share a 15%, superandose la meta inicial

de 15%. Al final del quinto afio, se tiene un market share de 27%. Ante el incremento
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de la demanda, incluso, se podrian incrementar los precios, lo que incrementaria el VAN
y la TIR de este escenario, sin embargo, este Gltimo punto no ha sido tomado en cuenta
en los célculos. Se obtiene un VAN de S/. 1,196,697.42 soles y una TIR de 65.20%.

9.12.2 Escenario esperado

En este escenario, el mercado meta al final del primer afio es de 10%, y los
volumenes de autos importados son de 200,000 para el primer afio de operaciones. Se
espera fidelizar a los clientes e ir incrementando el “market share” conforme se va
ganando una reputacion en el mercado, basada en un buen desempefio operativo. Ello
permite llegar al quinto afio de funcionamiento al 22% de participacion. Tomando en
cuenta los capitulos trabajados y sus supuestos, se obtiene un VAN de S/. 741,249.25
soles y una TIR de 48.01%.

9.12.3 Escenario pesimista

En este escenario, el mercado meta del primer afio es de 5% alcanzandose en base
a un buen desemperio al quinto afio el 17%. Sin embargo, este negocio se desempefia si
y solo si existen autos nuevos, por tal motivo, si se reduce la importacion de los mismos,
la actividad de la empresa también se reduciria. En este escenario, se reduce el 5% de
autos importados en el primer afio, llegando s6lo a 190,000. Se obtiene un VAN de S/.
318,011.94 y una TIR de 32.10%.

Para los tres escenarios analizados, se ha elaborado la Tabla 9.12 donde se ve como
se han expuesto las dos variables analizadas para obtener los valores del VANE y TIRE.

Tabla 9. 12. Analisis de escenarios VANE y TIRE

Resumen del escenario

Valores actuales:
Celdas cambiantes:

Var. Importaciones 0% 5% 0% -5%
Var. Participacion 0% 5% 0% -5%
Celdas de resultado:
VAN 741,249.25 1,196,697.42 741,249.25 318,011.94
TIR 48.01% 65.20% 48.01% 32.10%
Notas: La columna de valores actuales representa los valores de las celdas cambiantes

en el momento en que se cred el Informe resumen de escenario. Las celdas cambiantes de
cada escenario se muestran en gris.

Elaboracién: Autores de esta tesis.
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9.13 Andlisis de sensibilidad

El analisis de sensibilidad se ha elaborado para las dos variables elegidas en el
modelo que son los autos importados y la participacion. Se han realizado variaciones
porcentuales de 5% en cada variable, manteniendo lo demas constante.

En la Tabla 9.13 se puede observar el VANE obtenido a partir de variaciones en

las dos variables indicadas.

Tabla 9. 13. Andlisis de sensibilidad unidimensional del VANE

Var. Importacién Var. Participacion
741,249 741,249
-20% -311,779 -20% 74,105
-15% -61,079 -15% 240,169
-10% 213,185 -10% 406,233
-5% 475,773 -5% 572,297
0% 741,249 0% 741,249
5% 1,014,067 5% 915,183
10% 1,286,885 10% 1,089,116
15% 1,539,290 15% 1,242,636
20% 1,820,443 20% 1,424,904

Elaboracion: Autores de esta tesis.

La Figura 9.2 muestra que la variable mas sensible, aunque solo ligeramente, es la

Variacion de la importacion de autos frente a la variacion de participacion de mercado.

Figura 9. 2. Andlisis de sensibilidad unidimensional del VANE
2,000,000
1,500,000
1,000,000
500,000

-20% _"~15% -10% -5% 0% 5% 10% 15% 20%

-500,000

Var. Importacion Var. Participacion

Elaboracién: Autores de esta tesis.
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9.14 Evaluacion de riesgos

Para el presente proyecto de negocio, se han identificado los riesgos sefialados
en la Figura 9.3. Se realiz6 un analisis cualitativo de la probabilidad e impacto de los

riesgos identificados.

La probabilidad de ocurrencia de los eventos identificados se clasifica en baja,
media o alta. Ademaés, se ha identificado el posible impacto que podria tener la
ocurrencia del riesgo en los resultados de la empresa, pudiendo tener un impacto bajo,

medio o alto.

Finalmente, para cada riesgo se ha propuesto un Plan de Contingencia que

minimice, reduzca, mitigue o elimine los impactos de las ocurrencias negativas.

Figura 9. 3. Evaluacion de Riesgos

N° Riesgo Probabilidad Plan de Contingencia
- Subir precios para aprovechar
1 Gran_ d_emanda del Media demanda.
Servicio - Contratar mas entrenadores.
- Aumentar publicidad para reforzar
La empresa se la marca, buscando diferenciar el
’ adapta a lo que servicio: variedad de servicios segln
requiere cada necesidades, logro rapido de
cliente resultados, monitoreo continuo y
mejor atencion al cliente.
- Aumentar la meta a la fuerza de
3 Ventas no son las ventas
esperadas - Aumentar la publicidad.
- Las instalaciones tendran
. condiciones de seguridad adecuadas
4 Accidentes para minimizar los riesgos de
laborales accidentes.
- Seguro contra todo riesgo.
- Preventivo: salario por encima del
Empleados se van . . .
5 . Media mercado, planilla desde el ingreso y
a la competencia o
capacitaciones programadas.

Elaboracidon: Autores de esta tesis.
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CAPITULO X. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

El presente capitulo, muestra las conclusiones y recomendaciones obtenidas del
analisis de los anteriores capitulos, de lo que se desprenderian también las

recomendaciones apropiadas para el mejoramiento del sector.

10.1. Conclusiones

La demanda de automoviles nuevos en el Perd, se ha ido incrementando sobre todo
en los ultimos afios, y se proyecta que en los préximos afios se mantenga la tendencia

del mismo.

Motivado por la creciente demanda, surge la necesidad de implementar servicios
y/o soluciones de calidad y de caracter innovador para el cuidado de vehiculos nuevos

desde la nacionalizacién hasta su entrega al concesionario local.

Es por ello, dada la necesidad de que los operadores logisticos requieran un area
con un departamento especializado, moderno, movil, econdémico y de valor, se plantea

la implementacion del servicio PDI automotriz.

Del estudio de mercado, se obtuvo que el servicio taller moévil de PDI es de interés
de los operadores logisticos, orientado como una alternativa de solucion al servicio que
actualmente realizan los mismos operadores, porque no es su core de negocio,
considerando en su puesta de operaciones la reduccion de costos y la integracion de los
servicios adicionales de planchado, pintura, reparaciones eléctricas e implementacién
de accesorios (soluciones integrales). La instalacion de un taller movil, es una opcion
muy recomendable para concesionarios, principalmente, porque no es necesario el
traslado de vehiculos, lo cual reduce costos y la probabilidad que los vehiculos, pueden

sufrir dafios adicionales.

La estrategia general para la implementacion del PDI automotriz es establecer
convenios con los operadores logisticos a través de la estrategia de enfoque, para captar

mayor numero de clientes, mediante la aplicacion de investigacion de mercado y plan
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de marketing que permita centralizarnos en el sector de vehiculos ligeros. Los
principales factores seran el servicio movil, personalizado y con certificacion de calidad

para el sector de vehiculos ligeros.

Segun entrevistas, los expertos han sefialado que la tarifa va depender del modelo
de los autos, asi como de las marcas. Es por ello, que se ha considerado dos tarifas, S/

65 para autos de gama media y lujosa y S/ 35 para otros autos.

De acuerdo a la propuesta de valor, los recursos humanos clave del negocio son los
operarios de servicio PDI, encargados de la revision vehicular, cumplir con el protocolo

de revisiones de acuerdo a un checklist y coordinar e informar a los supervisores.

El analisis financiero se realizo en un horizonte de evaluacién de cinco afios, en el
cual se obtuvo un VAN de S/. 741,249.25 con una TIR de 48.01%. El costo de
oportunidad para los accionistas es de 20%. En base a los célculos obtenidos en la

evaluacion econémica financiera se comprueba la factibilidad del proyecto.

En base al analisis planteado en el capitulo 2 (tabla 2.1) se mencion6 que el costo
anual por el servicio de PDI para 20,000 automoviles en el operador logistico es de
S/. 1,430,490.00; a comparacién del plan de negocio propuesto, en donde por los
mismos 20,000 automaviles se facturaria al operador S/. 790,000.00; como se menciona
en el capitulo 9 (tabla 9.2). Ello verifica que al operador le resultaria mas beneficioso

realizar los servicios a traves de la alternativa planteada.

10.2. Recomendaciones

Se recomienda su implementacion del presente plan de negocios, considerando la
no existencia de un taller PDI movil en el Pert y la creciente demanda por el incremento

de la importacion de vehiculos nuevos.

El negocio deberd comenzar con una preventa con los operadores logisticos antes
de su inauguracion, a fin de garantizar la operacion del negocio con una cartera de

clientes que asegure los suficientes ingresos para para poder cubrir el flujo operativo.
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Se debe dar especial importancia a generar una cultura de servicio y compromiso
en los colaboradores, de tal modo, que se sientan identificados con el emprendimiento

y con los clientes.

Realizar alianzas estratégicas con operadores logisticos, importadoras vy
concesionarios para la revision de los vehiculos. Asimismo, capacitar constantemente
al personal de la empresa, en temas relacionados a ultimas tecnologias, técnicas y

atencion al cliente.
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