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lemoria esta dedicada a nu  Tas 1 5, ya que fueron

o incondicional para la lucha aria de conseg r nuestras

metas v enfrentar las nuevas etapas 2 la vida.
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2 .Las 5 fuerz 3¢ Porter

Otro de los modelos holistico de Porter son las 5 fuerzas de
po: :renlaq :seanaliza la ¢ zanizacién.
Para ello se examinan las caracteristicas particulares del entorno

competitivo.

Figura II. 2: Analisis Estratégico, Las 5 Fuerzas de . . Porter

- wn ———

Modelo de las 5 Fuerzas de Porter - uente: Wikipedia
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creacion de valor para que el cliente reciba el resultado final, donde se

log : satisfacer sus necesidades.

1 ura II. 3: Herramienta estratégica, Cadena de V or

Cadena de Valor, Fuente: Wikipedia

2. 1. tividades primarias

Logistica de Entrada:

1inc 1ite «  rec 1 e inse T de

productos y tener un control d¢ inventario
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bla II- 1: stadit cas de potencialc clientes.

Elaboracién propia; Fuente: Futuro Laboral.

En consideracién con los datos anteriores y segun la estimacion de
noticias escritas, el Ingreso Per. Capita para el afio 2010 en nuestro
pais es de US$14.299 anual, estimandose que dicho valor se
mantendra hasta el 2014. Por lo que se estima una proyeccién
promedio mensual de $634.804 considerandose el valor del délar a la
actualidad de $532.74.

En ase a esta informacién se estima que el poder de adquisicién de
los jovenes profesionales titulados con ingresos promedio de
$735.294 es sobre el valor per. Capita existente en la acti ‘idad en
Chile, lo que conllevaria que su valor ad 1iisitivo aumentaria, por lo
que tendrian mas oportunidad de adquirir un automévil full equipo y
barato, es por esa razén que se considera a los jévenes profesionales

como posibles clientes potenciales.
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2.6.2. Pr( xcién de la Demand

Uno de los métodos que permite po :r entregar una
proyecciéon mas clara de la demanda es el Método Causal de
Regresién lineal, el cual relaciona datos histéricos con variables
dependientes e independientes por medio de una expresion
algebraica.

_ ste método permite la elaboracién de pr« Osticos a largo plazo, en la
Regresion lineal, una variable, conocida como variable dependiente,
esta relacionada con una variable independiente por medio de una

ecuacion lineal.(véase Formula. 1)

Y=a+bX (1)

Donde:

X = variable dependiente
Y = variable indepen ente
a = interseccion de la recta con el eje X

b = pendiente de la recta
El objetivo principal de este Analisis de regresiéon lineal es que
permitira encontrar v: jres de a y b que minimicen la suma de las

desviaciones al cuadrado de los puntos de la linea representada en la

gr: ca correspondiente a datos reales (Ver Formulas N° 2 y N° 3)

(3)
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Una vez conocidas las variables el siguiente paso es poder encontrar

los v ores de xy, X%, y%, xey.

Tabla II- 3: Calculo de las variables relacionadas entre X e Y,
desde el aiio 2007 al 2009.

I afio
007
008
009

| > 6 |7201,100[15620,33] 14 | 20933191 |

X
n= 3 promedio 2
Y
promedio | 2422,702

Elaboracién propia; Fuente: libro Krajewski and Ritzman

Calculo:

Una vez encontrados los valores de las variables, estos se aplican
directamente en la formula N° 2 y la N° 3, que perm ra encontrar los

valores :ayb.

b=_15620,33 -3 * 2 * 2422.702 =542
14 - 3 * (2)2

a=2422,702 - (542 * 2) = 1338, 584

Luego de encontrar los valores se crea la ecuacion lineal.
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2 . Representacion ra

Gr: co II. 3: Prondstico de la Demanda Re:
Pronosticos de la Demanda
6
5i
t g 4
8
‘g 3
c
g 2
(-9
1
2006 2007 2008 2009 2010 Ut Ui P P e .b

Elaboracién Propia; Fuente: Movicenter

En base a lo calculado se puede apreciar que las ventas de

automoviles chinos seguiran en aumento, ya que de acuerdo al

prondstico presenta una pendiente positiva con un crecimiento anual

de un 46%.









2. 2. Representaci¢ en el mercado

Existe dentro del mercado de repuestos de automéviles una
gran cantidad de competidores, de mayor y menor envergadura, para
poder instrui os dentro de este mercado se opté por una posicion
pesimista frente a los ‘mas, considerando la cantidad total de

locales.

abla . 7: tasa « representacion en el mercado

E »oracién propia, Fuente: mapcity

a cantidad de cada uno de los locales corresponde a la Regién
Metropolitana, 1 representacién en el mercado es en base a una
relacién « stente entre la cantidad »>tal de locales y el negocio como
unico valor.

Ty ‘acion se ¢ ica de” siguiente manera (Ver formula
N° 3).

Tx= ( provecto (3)
Total de ocales
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vigente hasta el 2009, por lo que seran posibles clientes nuestros
aqu¢ os que fallen luego del término de la garantia mas todas ventas
realizadas en 2009 ra que existen muchos repuestos que las

garantias no cubren).

I d

bla II- 8: Crecimiento en las Ventas de Automéviles Chinos
desdeel " "0 2 8 al Afio 2015 (Garantias)

Elaboracién propia, Fuente: Movicenter
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- tasa de fallas (comunes y humanas)
- representacion en el mercado

- expiracion de las garantias de la Regién Metropolitana.

Tal (- 10: Tot: de autos chinos a representar en el mercado

Elaboracién propia, Fuente: [ovicenter y Slideshare/Estadisticas

La t¢ la entrega la cantidad total de automéviles que se considerara
para cada uno de los afios pronosticados, es decir, :sde el afio 2007
al 2015, los valores : pronésticos de los posibles clientes es en base
a los calculos realizados con anterioridad (Ver tablas N° 8 y 9).

Si bien, la representacién en el mercado es bastante esimista, no se
debe olvidar que la mayoria de las ventas corresponden a los locales
10 de julio, por lo que con el tiempo se podra optar por un porcentaje
de ventas mucho mayor.

Como muestra del valor total de ventas de automoéviles observar lo

siguiente.
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3.3. it > localizacién

Fign III. 1: Mapa de Local \cion

Fuente: ubliguias.

3.3 . Id¢ rificacion de la competencia

Como se muestra en el mapa, podemos identificar tres
competidores directos, “Bruno Fritsch”, en el punto B quien a su vez
es distribuidor directo de “Repuestosexpress” ubicado en Santa Rosa
en el punto D. 1 punto C muestra la ubicacién de otro competidor,

“Repuestos iilbao”.

El punto A sera la posible localizaciéon del local, éste fue elegido
estratégicamente, ya que il como se observa en el mapa se puede
captar toda la afluencia de autos y publico de las calles Vicuna

Mackenna e Irarrazabal, teniendo en cercania la Estacion de Metro.
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La unica forma de poder entrar a la avenida diez de julio, es por el
inicio de esta misma calle, r lo que se ubicé el punto A al comienzo,
de esa forma se logra ser los primeros en la vista de los clientes al

momento de entrar al barrio en busca de un repuesto para sus autos.

Y por ultimo la eleccién del lugar fue por la cantidad de personas o
clientes que asiste a comprar al sector 10 de julio, en la actualidad
existe un local disponible en el lugar, especificamente 1 la direccién

10 de 7 o 120 Huamachuco (Anexo N° 3).

3. 1.1.F uestos Express

Repuestos Express esta ubicado en Santa Rosa 812, este
competidor vende repuestos para muchas marcas, dentro de ellas se
enct antra i1 marca China Chery una que directamente nos compete,
los que seran competidores directos ara nuestro proyecto en

rc icién a la marca ya encionada.

Fig ‘'a IIl. 2: Repuestos Express

Fuente: Web propia del competidor
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IIT. 5: O1 nigrama de la Empresa

J 'ganigrami

Elaboracion propia: uente: Datos empresa

Tablal - 1: Rc 1uneraciones de los trabajadores
Ci zo ° de trabajadores Suelao(Bruto)
A ninistraaor 1 540.000
Cajero(: 1 324.000
Vendedor 1 360.000

Elaboracién ropia: Fuente: Futuro Laboral.
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3.5.1.1. Analisis del proceso de c« pra de repuestos

gural 6: roceso de Compras

laboracién propia; Fuente: Sapag Nasir - Preparaciéon Y Evaluacién

De Proyectos

El proceso de verificacién de repuestos en bodega es de
sponsabilidad de logistica de entra i1, ya que se verifica si
re: mnente es necesario hacer una orden de compra y con esto
comprar repuestos.
La orden de cc pra sera realizada por el administrador, para ello
debe tener toda la informacién de stock en bodega, ademas de los
productos que se solicitaran para abastecer 1is necesidades.
Recepcion de materiales, es de responsabilidad de logistica de
entrada, ya que éste se encargara de la recepcién, inspeccién de los
pro ictos y con esto anticiparse a la calidad de los productos en

términos cualitativos.
Y por ultimo el pago a proveedores, éste se hara de acuerdo a lo

planeado conjuntamente de acuerdo a las condiciones y forma de

pago, que se pacté cuando se compraron las mercaderias.
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3 | Diseios Prelimii '« de Planta

En el disefio de la planta, se detallara la distribucién fisica
del espacio, el equipamiento, amueblo y todo lo necesario para el
buen funcionamier > d: local.

A continuacién se presenta un layout preliminar del local.

Figura IIl. 8: Layout de la P ata

Planta Inferior Planta Superior

Elaboracién propia; Fuente: Programa Microsoft Office 2007.
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"ondo de Solidaridad e Inversion Social), INDAP (Instituto de
Desarrollo Agropecuario), Sence (Servicio Nacional de Capacitacion y
Empleo), Sercotec (Servicio de Cooperacién Técnica), Pro chile
(Direccion de Promocion de Exportaciones) y www.chilecompra.cl
(Po al de compras del Estado).
A >mas, hay que tener en cuenta que las microen resas que
funcionan en el sector formal tienen la ventaja de acceder a nuevos
negocios y capital de trabajo, mejores formas de financiamiento,
contratar y vender servicios con empresas de mayor tamafo, ampliar
su cobertura de clientes, y encadenarse productivamente con otras

empresas.

4. V. (ficaciones del SII posteriores | Inicio de Actividades.

Los contribuyentes que declaren Inicio de Actividades, den
aviso de un cambio de domicilio, modifiquen su actividad o giro y
efectien apertura de sucursales en actividades por las que deban
emitir documentos tales como, Facturas, Notas de Débito y Notas de
Crédito, que den derecho al Crédito Fiscal IVA, el Servicio de
Impuestos Internos procedera a verificar la actividad del
contribuyente, situacién que se da al Inicio de Actividades o en el
transcurso de las operaciones de éste, de acuerdo a los términos

contenidos en la Circular N° 10 de 1998.

Después de analizar cada po de empresa, y evaluar cada
caracteristica de ellas se llego a la conclusion de la realizacién de una
empresa de responsabilidad limitada con contabilidad completa, con

régimen simplificado de impuesto a 1irenta y de IVA.

Y mediante el Formulario 4415 se hara la Inscripcion al Rol Unico
Tributario y/o claracion de Inicio de Actividades, este tramite sera

hecho en el SIl res  :tivo.
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Para la proyeccion de ventas y costos se tomarda una tasa de
crecimientos de un 7% y en la misma proporcién aumentaran las
unidades a edir por afo.

El porcentaje de mermas presentes en las empresas oscila entre el 2
y 3 % anual de los productos, para el caso del negocio en cuestion se

tomara un promedio de ambos, correspondiente a un 2,5% anual.

Tabla V- 16: :rmas por aiio

Fuente: Ele racién propia. Costos-Ventas

abla V- 7: Proyeccion de ventas y costos brutos por aiio

Fuente: El: oraciéon Propia. Costos-Ventas
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mayor, y si se disminuye el precio :° 1ta manteniendo los costos,

+ \ Nsera enor.

or lo tanto es imj u : enfocarse en el cliente y en el marketing
para poder aum« tar las ventas @ la empresa en ¢ 1itida y no a
través 1 precio, de esa forma se aumenta el VAN sin correr riesgos

de - ler clien or tener precios excesivos.
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