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RESUMEN EJECUTIVO

La economia del pais se complica por la emergencia que estamos viviendo
actualmente por el virus COVID-19, ya que la mayoria de los negocios han cambiado
de trabajo al igual que las grandes firmas econdmicas. Significativamente, y mas con
un mayor impacto en las medianas y pequefias empresas, con las restricciones que
debe tomar el estado, previniendo la propagacion del virus COVID-19, en el sector
automotriz, actualmente hay un regreso de muchas marcas que han salido del
mercado peruano, las marcas existentes les han permitido gestionar mejor la
propuesta de venta y la experiencia de conveniencia del cliente, es la compra de un
vehiculo mediante la aplicacion de nuevas estrategias comerciales. EI mercado
automotriz peruano enfrenta a un escenario complejo, a medida que la epidemia se
acerca a la tercera ola, la siguiente epidemia maneja medidas por nivel de alerta y
region.

— Los coches personales estan permitidos los domingos.

— [Es obligatorio el estricto distanciamiento social: de lunes a domingo a partir de
la 1:00 am. son las 4:00 am.

— Los establecimientos comerciales deberan cerrar una hora antes del inicio del
toque de queda.

— Transporte terrestre entre departamentos se permite libremente.

La industria automotriz tuvo un buen comienzo de afo. En solo los primeros 15
dias de 2021, el segmento ligero (SUV, sedan, camioneta, etcétera.) registré
alrededor de 6.760 unidades, un 12% mas que en el mismo periodo en 2020 y un
14% en comparacion con diciembre del 2019. Segun datos de la Asociacion

Automotriz del Pert (AAP, 2017) sostiene: "Esta situacion definitivamente significa
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gue este escenario del primer semestre no es tan bueno como esperdbamos el afio
pasado, ya que las condiciones eran diferentes" (parr. 2).

Para ser precisos, dadas las nuevas reglas del juego y a pesar de este
escenario de pandemia, la AAP (2017) ajustard su prondstico para este afio, el
pasado mes de octubre vio un aumento base del 25% al 26% y un crecimiento de
alrededor del 33%. En el contexto mas optimista.

Estas empresas no solo ofrecen autos nuevos, sino también un servicio
completo de autos, sino que el tiempo de servicio es costoso y se enfocan solo en
vehiculos de marca, el objetivo es poder brindar un costo menor.

La construccién de un nuevo taller de automdviles ligeros multimarca y de
servicio completo en la parte sur de la ciudad es muy temporal; Asi nacié Carservice
Soluciones Automotrices.

La conferencia "Carservice Soluciones Automotrices" tiene como objetivo
cubrir el mercado con el 1% de los vehiculos registrados en circulacién anualmente
del total de 300.000 vehiculos actualmente disponibles en la ciudad. Si multiplicas por
la frecuencia minima dos veces al afio que el coche visita el taller, esa es la demanda
anual de 1.934 vehiculos reparados, o unos 5 vehiculos reparados al dia.

Dados los numeros anteriores, la expectativa de ganar esta participacion de
mercado hace de esta empresa una oportunidad de negocio atractiva, Se enfoca
principalmente en el mercado de autos usados. Las personas quieren un servicio
especializado, personalizado, eficiente y eficaz cuando dejan su auto en el taller y
esto también les brinda confianza, comodidad y honestidad, estos principios son la
base. Los clientes pueden tener un taller que se adapte a sus necesidades y sea
competitivo en el mercado, de manera 6ptima hasta 9 horas, aprovechando el tiempo

del cliente, asi su vehiculo esta en buenas condiciones.
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Para determinar los gustos y preferencias de los clientes, se han realizado
estudios de mercado similares para determinar las necesidades reales del cliente; por
ello, el trabajo de campo se realizd con alrededor de 97 encuestas generadas
aleatoriamente, es decir, en diferentes momentos y lugares, para no distorsionar los
datos y obtener los resultados con alta precision y mayor exactitud.

Para la instalacion del taller de Soluciones de Servicio Automotor, se han
realizado los estudios pertinentes para determinar la mejor ubicacién, tamafio y
capacidad de las instalaciones donde se brindara el servicio de autoservicio.

En cuanto a ubicacion, la mayoria de ellos obtienen desniveles hacia las zonas
A, B, C y D, hay que recordar que el edificio sera arrendado, lo que reducira la
inversion inicial para comprar el terreno y a través del mismo se incrementa la escala.

En cuanto a la asignacion de espacio, se espera que haya varios
departamentos como: servicios de mantenimiento, servicios mecanicos y sistemas
eléctricos. Esto da como resultado un personal bien capacitado y eficiente que brinde
el mejor servicio al cliente.

La maquinaria y equipo necesario para la construccion del edificio se adquirira
mediante un préstamo que incluird el 40% del capital de inversion en maquinaria y
equipo, y el propietario aportara el resto.

En definitiva, con el analisis de los indicadores de rentabilidad econémica VAN,
TIR y PRI, los resultados de los escenarios economica y financieramente sensibles
aplicados a este proyecto, muestran la viabilidad y sostenibilidad del proyecto, que es

sostenible y rentable cuando se implementa.
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CAPITULO I: DESCRIPCION DE LA EMPRESA / NEGOCIO
1.1. Laindustriay situacion de laindustria en la que opera la empresa

El Banco Central de Reserva del Pert (BCRP, 2020) declar6 que el impuesto
anual del déficit se reducira en un 2,3% del PIB en 2018 y el 1,7% de los productos
en 2019, debido al aumento de los ingresos actuales gobierno y reducir costos no
observados en las finanzas este afio.

Por lo tanto, la tendencia de fortalecer las finanzas publicas, por lo que
registraran la capacidad de pago, lo que significa que tiende a ser deuda publica,
registrara el 26,7% del PIB, el nivel mas bajo de los principales paises del area.

De la misma manera, el Banco Central de Reserva del Peri (BCRP, 2019) ha
obtenido un déficit de cuenta corriente de hasta el 1,6% del PBI, Esto esta por debajo
del promedio de los dltimos ocho afios (3,1%).

Declara que este déficit de cuenta corriente sera financiado por el capital a
largo plazo en las politicas monetarias orientales de los bancos centrales en las
economias desarrolladas. La balanza comercial alcanzé un superavit de 6.560
millones de délares en 2019, y el volumen total de exportaciones ascendié a 47.4222
millones de dolares.

Las ventas al exterior de productos tradicionales ascendieron a 33.469 millones
de dolares estadounidenses, mientras que el valor de las exportaciones no
tradicionales ascendio a 13.786 millones de dolares estadounidenses.

La liquidez del sector privado, incluidos los depdsitos a la vista, aument6 a una
tasa anual de 9,3% en octubre a 10,4% en noviembre pasado, el nivel mas alto desde

agosto de 2018.
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Figura 1

PBI en América

Latinoamérica: PBIl en 2019
(Var. % real)

Colombia | 3,2
Perd NN 2.3
Chile 1,3
Brasil 1,1
México 0,1

Fuente: Consensus Forecasty BCRP (Peru).

PBIl de Perd en 2019 frente a otros paises. (Fuente: BCR)

Nota: De BCRP, 2019.

1.1.1. Sector industrial

La recuperacion econdémica del pais, luego de la fusion durante los ultimos
cinco afos, alentd el regreso algunas marcas abandonaron el mercado peruano y
ayudaron a las marcas existentes a administrar mejor las importaciones, planificar la
produccion e implementar nuevas estrategias comerciales. EI mercado automotriz
peruano supera todas las expectativas logradas en los primeros meses del afio, han
sido mas que positivos para el mercado automotor superando la valla de los 10 mil
vehiculos nuevos al mes y se vendieron 24 mil entre enero y febrero.

El resultado es mayor al esperado por las empresas del sector pues esta época
del afio suele ser menos dinamica. Segun la Asociacion Automotriz del Pert (AAP,
2021) afirma: “Se han vendido cerca de 11,500 unidades en enero y 12,500 en
febrero. El primer trimestre se podria terminar colocando entre 35 mil y 40 mil

unidades” (parr. 4).
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Esto motivo a los principales fabricantes de automaoviles como General Motors,
con sus marcas Chevrolet, Mazda y Kia a invertir en los principales concesionarios de
todo el pais, especialmente en las principales ciudades como Lima y Callao. Estas
empresas ofrecen no solo automoviles nuevos, sino también, un servicio de automovil
completo, pero este servicio es bastante costoso y se enfoca solo en vehiculos de su
propia marca.

El establecimiento de una nueva planta de automoviles de servicio completo
para vehiculos ligeros en la parte sur de la ciudad fue muy temporal, por lo que naci6
taller Carservice Soluciones Automotrices.

Para determinar los gustos y preferencias de los clientes, se ha llevado a cabo
una investigacion de mercado similar para ayudar a determinar las necesidades
reales del cliente.

1.1.2. Situacién del sector

De acuerdo con el ing. Armando Negri Piérola presidente de la Asociacion
Automotriz del Pera (AAP, 2021) sefala:

Durante el 2019, el Perd ha avanzado notablemente en la lucha contra la

corrupcion, lo que augura un futuro mas prometedor y mayor confianza de la

ciudadania y los inversionistas. Es imperativo seguir en esa lucha, pero debe
distinguirse su accionar con el de las empresas involucradas. No porque
existan funcionarios publicos corruptos se nos ocurre cerrar la entidad publica,
asi tampoco debe cerrarse las empresas, pues son los motores del desarrollo,
aportando directamente en los ingresos de las personas y al crecimiento

econdmico. (parr. 5)
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Figura 2

Ventas de autos livianos en el Peru

Venta de vehiculos livianos: Ene’'18 - Ene’'20
(ventas acumuladas y variacion anual)
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Fuente: SUNARP,

Nota: De AAP, 2020.

En los uUltimos meses, los resultados valiosos que muestran las ventas de
vehiculos nuevos, asi como la serie de factores como la confianza del consumidor
mostraron una recuperacion alta, siendo que después de 10 meses en diciembre
volvidé a convertirse en un impacto positivo en la toma de decisiones de las familias
acerca del consumo.

Asimismo, la AAP (2017) afirmé que las valoraciones del mercado de trabajo
han mejorado sobre todo en el ambito privado formal. Asi también, aparte de los
factores se considera el lanzamiento de modernos vehiculos a precios que estan en
competencia con el mercado de concesionarios por las facilidades y beneficios que
ofrecen las organizaciones financieras con el fin de incrementar la venta de tales
vehiculos.

Por otro lado, mediante un analisis mas detallado de la categoria de vehiculos
ligeros vendidos en enero de 2020, encontramos que, en comparaciéon con el mismo
mes de 2019, los SUV y SUV registraron una mejora significativa, alcanzando las

4.744 unidades vendidas, un aumento del 3,24% durante el analisis. En el caso de
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furgonetas y furgonetas, se vendieron 2.243 unidades, un incremento del 24,27%.

Mientras tanto, las ventas de camiones aumentaron un 6,33% a 2.264 unidades.

Sin embargo, segun un informe de la APP (2017) indica que, en enero el grupo

de autos (sedan, hatchback, cupé, descapotable, eléctrico) vendié 5.162 unidades,

un 9,02% menos que en el mismo periodo.

Producto Bruto Interno del Pert - PBI.

Tabla 1

Producto Bruto Interno del Peru - PBI

Afos (PBI) Tasa de inflacion Tasa de interés
2014 2.4 3.22% 3.88%
2015 3.3 4.40% 3.72%
2016 4.0 3.25% 4.00%
2017 2.5 1.40% 4.05%
2018 4.0 2.48% 4.02%
2019 2.2 1.90% 4.00%
2020 -12.4624 1.8% 1.25%

Nota: Expresados en miles de soles. De BCRP, 2020.

Figura 3

Evolucion del PBI del Perti 2014-2019
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Nota: De BCRP, 2020.
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En la figura 3, muestra el crecimiento del PBI, que en 2017 disminuyo de 4.0 a
2.5 con respecto a 2016. De igual manera, para 2018 aumenté a 4.0, con un nivel que
aumento en un 60% y disminuy6 a 2.2 en 2019.

Figura 4

Tasa de inflaciéon

Proyeccion de inflacion, 2021 — 2022
(Variacion porcentual anual)
Pond. 2010-19 2018 2019 2020 May.21 2021 2022°
ec 1900 29 22 19 29 24 20 29
1. IPC sin alimentos y energia 56,4 24 22 23 1.8 1.8 1.9 21
2. Alimentos y energia 436 3.4 2.2 1.4 2.2 33 4.4 1.8
s s
kY a
Maximo
3 : )
Rango
2 2 » meta de
| inflacién
1 T
Minimo
o o
-1 -1
- - -2
2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022
*Proyeccion

Nota: De BCRP, 2022.

Por otro lado, segun el diario gestién el Banco central de reserva del Peru
(BCRP) proyecta que para el 2021 la inflacién se ubique en la parte alta de su meta
de entre 1-3% por efectos transitorios de oferta.

Figura 5

Tasa de interés
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Nota: De BCRP, 2019.
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Por el contrario, las tasas de interés se han mantenido bastante estables
durante los 5 afios, lo que le permite al BCRP estabilizar las tasas antes mencionadas.

Producto Bruto Interno del sector.

En el cuarto trimestre de 2019, el valor agregado total de las actividades de
mantenimiento y reparacion de automoviles y motocicletas a precios constantes en
2007 aumento un 3,6%. Por subsectores, el comercio mayorista y minorista aumenté
un 3,7%, mientras que los servicios de mantenimiento y reparacion de automoviles
aumentaron un 2,3%. El aumento del subsector de comercio mayorista y minorista
(3,7%) se explicé por las ventas de alimentos, bebidas y tabaco (5,8%), las ventas de
maquinaria, equipos y otros productos comerciales (5,4%) y otros enseres domésticos
(4,8%) y la venta al por menor de combustibles para vehiculos en comercios
especializados (2,3%). Durante el cuarto trimestre de 2019, las ventas acumuladas,
mantenimiento y reparacion de automoviles y motocicletas aumentaron 3,0%, como
resultado de las actividades positivas del subsector de comercio mayorista y minorista
(3,2%) mantenimiento y reparaciéon de vehiculos (1,4%).

Figura 6

Valor agregado bruto

Cuadro N* 14
COMERCIO: VALOR AGREGADO BRUTO
(Varacion porcentual del indice de volumen fisico respecto al misma periodo del afo anterior)

\alores a precios constantes de 2007
2018/2017 20192018
Actividad
I Trim. | W Trim. | 0 Trim. | IV Trim. | Afio I Trim. | W Trim. | I Trim. | IV Trim. | Afo
Comercia 7 3,2 0 2,2 5 24 8 33 36 3.0
Comercio al por mayor y menor 26 11 14 21 24 26 249 34 37 32

Mantenimiento y reparacidn de

41 i9 41 4.0 40 0.7 0,7 19 23 14
vehiculos automaotores

1/ UUlimos 4 trimesires respecto al mismao pericdo dal afio anterior, ejemplo: | Fim 2019 al 1V tim 20997 | trim 2018 &l IV fim 2013,
Fuente: instituio Nacional de Estadistica e Informatica.

Nota: De Instituto Nacional de Estadistica e Informatica, 2019.
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Figura 7

Crecimiento de PBI por sector y participacion econdémica 2020

Crecimiento del PBI por sectores y participacion en la economia en 2020

Sectores % del PBI

Agropecuario 1.3% 6.2%

Extractivas Pesca 23% 0.4%
Mineria e hidrocarburos -132% 11.9%
Manufactura -134% 12.5%

ransformacion

" Construccion -14 2% 57%
Electricidad, gas y agua -6.1% 2%
Comercio -158% 9.9%
Transporte, almacenamiento, correo y mensajeria -26 8% 4.7%
Alojamiento y restaurantes -50.2% 1.8%

Servicios Telecomunicaciones y otros servicios de informacion 4.9% 55%
Financiero y Seguros 13.2% 6%
Servicios prestados a empresas -19.5% 4 5%
Administracion publica, defensa y otros 42% 6%
Otros servicios -8.4% 142%

Fuente: INEl. Elaboraciéon: ComexPerG

Nota: De BCRP, 2020.
Figura 8

Resultado del PBI 2020 en época de pandemia

Panorama local: el PBI se contraeria 12,0% en 2020, ante un mayor
deterioro de la actividad econémica en el 152020

Mensajes principales
PBI'

(Var. % real anual) 1S2020: contraccién de la economia
5 2020 Las medidas de contencién frente al COVID-19
tuvieron un impacto negativo en todos los sectores
PBI economicos.
o (-12,0%) = Choque de oferta: suspensién parcial o total de las
S actividades no esenciales.
-5 P('_-';;..;:;, = Choque de demanda: menor gasto de los agentes
w— PBI i econémicos.
o e PRI primass No = . -
primario primario 282020: recuperacion progresiva de la economia
=~ PEBI no primario (13,7%) El desempefio econémico mejorara por la
s reanudacion de actividades econdmicas, el impulso
fiscal y la recuperacion de la demanda externa.
po = Sectores primarios: alcanzarian niveles pre COVID-19

1518 2818 1519 2819 1520 2820’ en el 4T2020.
= Sectores no primarios: recuperacion mas lenta.

PBI no primario no inciuyo Impuestos ni Gerechos de importacion (*) Proyeccion MEF
B SCRP Mt

Nota: De BCRP, 2020.
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Tabla 2

PBI 2019 - 2020

Fecha Producto bruto interno y otros indicadores - PBI per capita (variacion
porcentual)

2019 0.4

2020 -12.5

1.2. Concepto de negocio. Mision y vision
1.2.1. Definicion del negocio

Determinar la estructura del plan de negocios para establecer una empresa de
servicios automotrices cerca de San Juan de Miraflores.

Informacion general.

Se han tenido en cuenta los nombres de empresas y nombres comerciales
Como la siguiente tabla:

Tabla 3

Informacion general del proyecto

Caracteristica Descripcion

Raz6n social Carservice S.A.C.

Régimen Tributario Régimen mype tributario - RMT

Nombre comercial Carservice Soluciones Automotrices
Ubicacion.

La empresa tiene su sede sera en la zona C, de San Juan de Miraflores.
Canevaro N° 230, con 8 personas directamente entre el personal técnico y

administrativo con el apoyo de diferentes proveedores estratégicos.
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Actividad econdmica.

La empresa presta servicios de mantenimiento preventivo y correctivo en el
sector automotriz.

Ubicacion y tamafio.

Nuestras instalaciones cubren un area de mas de 200 metros cuadrados,
donde brindamos un auto servicio completo: servicio de mantenimiento rapido y
almacén de repuestos. Contamos con una infraestructura de alta tecnologia que nos
permite ser lideres del mercado. Para convertirse en nuestra empresa, elija lo mejor
en servicio postventa.

En el &mbito de los servicios técnicos especializados y urgentes se encuentran:

— Elevador hidraulico.
— Analizador de gases.
— Rectificador de discos.
— Balanceadores.
— Escaner de circuitos eléctricos.
— Proinjection clean scanner automotriz.
— Regloscopio.
— Cargador de bateria.
1.2.2. Mision

Brindar un buen servicio de mantenimiento para los autos en general, mantener
los autos de los clientes en condiciones de trabajo eficientes y seguras, responder a
sus necesidades y expectativas de manera oportuna.

1.2.3. Vision
Ser el taller confiable lider en la region, en los proximos tres afios, estimando

las necesidades de cada cliente y brindando servicio puntual en vehiculos modernos



22

y motores diésel, reconocidos por calidad en el servicio, honestidad y precio
razonable.

Valores.

Carservice Soluciones Automotrices, se distingue ante todo por la proteccion
de seguridad, desde la identificacion de defectos en el vehiculo hasta la posterior
entrega del vehiculo con todas sus partes intactas. En segundo lugar, esta la asuncion
por del colaborador del compromiso, el cual inicia en el trato con el cliente durante la
temporada de reuniones hasta entregar el vehiculo en el lugar, hora y fecha limite
acordados. En tercer lugar, se muestra respeto en la forma en que los clientes y los
empleados se tratan entre si. Finalmente, la puntualidad es parte de oferta especial,
gue incluye ahorrar tiempo a nuestros clientes.

Figura 9

Valores de la empresa Carservice Soluciones Automotrices

Respeto Honestidad

Puntualidad Compromiso
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1.2.4. FODA estratégico del sector
Tabla 4

Matriz estratégico FODA

Matriz Oportunidades Amenazas
* O1. Oportunidad de * A1. Competencia con mayor
crecimiento en el mercado. experiencia.
* O2. Gran cantidad de * A2. Talleres con mayor tiempo
FODA .
vehiculos en la zona. en el mercado.
» O3. Asociacion con » A3. Talleres que ofrecen
proveedores de repuestos. precios mas bajos.
* A4. Ingreso de vehiculos
robados.
Fortalezas Estrategias (FO) Estrategias (FA)
* F1. Reparacion F1, O1, Atraer nuevos clientes F6, A2, A3. Contamos con
inmediata. ofreciendo un servicio de servicio a domicilio que nos
* F2. Personal calidad con un horario ayudara a ser nos mas
calificado. extendido. conocidos para los clientes.
* F3. Excelente
ubicacion. F3, O2, Establecer alianzas con F5, A2. Los precios
* F4. Personal productores nacionales en competitivos acorde al
capacitado. repuestos de autos. mercado.
* F5. Servicio a
domicilio. F5, O1, Brindar servicio a F3, A2. Ubicacion estratégica
* F6. Precios domicilio para fidelizar a hace que el cliente sea mas
competitivos. nuestro publico objetivo. cémodo ubicarnos.
Debilidades Estrategias (DO) Estrategias (DA)
* D1. Poca D1, D2, O1, Tener al personal D2, D3, A2, Buscar negocios
experiencia en el capacitado en las nuevas alternativos al sector automotriz
mercado. tendencias electrénicas para gue permitan margenes de
* D2. No somos muy los autos de tecnologia ganancia.
reconocidos. moderna.
» D3. Contamos con D1, A2, A3, Buscar alianzas
pOCOS Mecanicos D3, O1, Captar personal de estratégicas con las
para atender al institutos o escuelas superiores aseguradoras, escuela de
cliente. para que puedan hacer sus manejo y concesionarios para
practicas en el taller. la captacion de nuevos clientes.

1.2.5. Modelo Canvas
En cuanto en presentacion, se utilizo el mecanismo Business Model Canvas

(BMC), que permitié mostrar nuestros ahorros en los siguientes 9 items.



Tabla b
Modelo Canvas
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8. Socios claves 7. Actividades claves 2. Propuesta de valor

4. Relacién con los clientes 1. Segmentos de clientes

Proveedores de Mantenimiento y
partes, repuestos e reparacion de autos

insumos. Asistencia del servicio de servicio de mantenimiento
Concesion mantenimiento automotriz.de su vehiculo con la
arios de autos. Asistencia de minima interrupcién de su
Cia. de taxis. mantenimiento C y P. rutina laboral o familiar.

Cia. de gruas. Venta de repuestos. Minimizar el tiempo

Cia. de Seguros. Lavado de salén. Recojo a domicilio.

Escuelas Técnicas. Horario Nocturno 8am a Horario extendido.
9pm

6. Recursos claves
Software para el
diagndstico de los
vehiculos.
Profesionales en
mecanica.

Minivan para asistencia
mecanica.

9. Estructura de costos
Costos fijos (taller/ equipos/planillas)

Costos variables (repuestos/ insumos/ software/ licencias/ servicios
Marketing y ventas

Optimizacién del tiempo del
cliente al contar con un

Horario adecuado a su rutina En San Juan de Miraflores y todos
laboral. los distritos de Lima.

Calidad de servicio. Zonas urbanas.

Asistencia personal. NSEB CyD.

Garantia de los servicios. Hombres y mujeres de 20 a 56
Asesoria de repuestos. afios de edad. Formen parte de la
Encuestas virtuales. Econdmicamente Activa (PEA).

Obsequios. Trabajo dependiente a tiempo
completo.
Horario de trabajo de Oficina u
horario Nocturno.

3. Canales

Pagina Web.

Redes sociales.

5. Fuentes de ingresos

Servicio de mantenimiento

Servicio mecanico

Servicio eléctrico

Servicio de recojo entrega de vehiculos
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Como se puede ver en la tabla 5, la propuesta de valor depende de tres
factores importantes: la ubicacién estratégica, el impacto de la alta demanda y la
sofisticacién de la marca.

1.3. Posicion competitiva de la empresa

Con base en la teoria, Porter se acerca a 5 fuerzas, a saber: las fuerzas
competitivas actuales, fuerza de negociacion del cliente, proveedor de poder
negociable, amenaza de productos alternativos y amenazas. Estas fuerzas
competitivas se consideran en nuestro proyecto detallado a continuacioén:

1.3.1. Fuerza competitiva actual

El sector automotriz tiene competidores que buscan acechar a la competencia
desde los precios y otros aspectos, por lo cual se basan en la publicidad como proceso
de captacion de clientes, en contraparte los negocios mas pequefios brindan un
servicio personalizado basandose en diferentes estrategias con el fin de captar méas
clientes potenciales.

1.3.2. Fuerza negociadora de los clientes

Los clientes tienen una gran autoridad sobre el taller mecanico, debido a la
masa de competidores, siendo ellos los que eligen el precio que se ajuste a sus
necesidades. En nuestro caso, la empresa tiene un valor agregado como lo es el
servicio de grua y la asistencia urbana, lo cual genera un impacto persuasivo en el
cliente a la hora de decidir la asuncion del servicio.

1.3.3. El poder de negociacién del proveedor

Hay empresas que suministran los materiales necesarios para la maquina

automotriz, por lo cual el precio no es una razon para que se encuentre en juego, en

contraposicion ser una pequefia empresa nueva en el ambito, no tendria el suficiente
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poder de exigir una baja en los precios, ya que les haria falta el posicionamiento o el
reconocimiento por parte del mercado.

Su nivel es bajo porque incluso en la region de San Juan de Miraflores no hay
talleres nocturnos, a pesar de que el franquiciador ya brinda este servicio, pero solo
en la region de Lima.

1.3.4. Amenaza de productos sustitutos

Los autos aun no se ha inventado el transporte principal y no hay una forma
obvia de reemplazarlos, por lo que no tiene que preocuparse por obtener estos
productos. Es posible utilizar otros medios como tren o avion, pero esto no es posible
para distancias cortas.

1.3.5. Entrada amenazadora de nuevos competidores

Media debido a que los nuevos competidores que podrian adoptar este modelo
de negocio, tendran que incurrir en la necesidad de un alto capital, infraestructura e
identidad de marca, en el distrito donde se pondra el taller aun no existen talleres
formales que trabajen bajo esta modalidad de horario nocturno, por lo que se
aprovechara esta ventaja diferencial para poder generar un buen posicionamiento y
generar identidad de marca.

1.4. Los productos y/o servicios que ofrece

Carservice Soluciones Automotrices dentro su portafolio contara con tres
servicios principales los cuales estaran orientados al modelo de negocio visto
anteriormente y cuyo enfoque es el mantenimiento preventivo. Antes de iniciar
cualquier servicio el vehiculo sera recibido con su respectiva orden de servicio la
misma que contendra un check list de los datos del propietario, asi como del vehiculo
y las condiciones en las que se deja el mismo; se estipulara el tiempo prudente de

entrega, sin excepcion todos los vehiculos seran sometidos a una prueba de manejo
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y escaneo del computador del vehiculo, Posteriormente, el servicio se realiza de

acuerdo a las necesidades del auto.

1.4.1. Descripcion del servicio

Servicio de mantenimiento.

Se encargara de revisiones y correcciones preventivas de los vehiculos;

iniciando con pruebas vehiculares, test de manejo, revisiones e inspecciones a los

distintos sistemas del vehiculo que comprenden:

Revision de niveles y fluidos: aceite de motor, aceite de transmision, frenos,
liquido de sistema de direccion, refrigerante.

Inspeccion de sistema de inyeccion, sistema de enfriamiento, bateria, lineas
de freno, mangueras y conexiones.

Inspeccion de suspension y condiciones de carroceria.

Drenaje.

Cambie el aceite y el filtro de aire.

Revise los niveles y que no haya fugas.

Prueba final de manejo para entrega vehicular.

Servicio mecanico: Contiene cuatro subcampos especializados.

a. Servicio de motor.

Revision e inspeccion de la parte mecanica del motor.

Sistema de refrigeracion, sistema vano motor, ventilador, radiador, correas de
trasmision y sensores.

Cambio de bujias, inyectores y sensores.

Filtros, valvulas, levas, sincronizaciones, empaques componentes de motor.
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b. Servicio de frenos.

— Reuvision e inspeccion de los sistemas de frenos incluidos fluidos para su
reemplazo de ser necesario.

— Cambio de pastillas, discos de freno, calipers, pasadores, liquido de freno y
revision de la palanca de freno.

— Sistema de suspension, palieres, guardapolvos, abrazaderas, ejes, Yy
amortiguadores.

c. Sistema de direccion y escape.

— Reuvision e inspeccion de todo el sistema ya sea mecanico u automatica.

— Caja de cambios, engranajes, empaques, discos de embrague, abrazaderas
entre otros (Requiere un desmontaje de la caja de cambios).

— Sistema de escape, lineas de escape, tubo de escape, multiple de admisién
entre otros.

d. Neuméticos.

— Reuvision e inspeccidn, cambio de neumaticos, alineacion, balanceo y rotacién.

Servicio del sistema eléctrico.

Revision, inspeccién y cambio de todos los circuitos eléctricos del vehiculo.
Todos los servicios cuentan con personal altamente calificado y especialistas a fin de
poder realizar el trabajo con mayor eficiencia y eficacia, evitar tiempos muertos y
sobre costos. Finalmente, se procedera con la entrega del vehiculo segun la
disposicion administrativa establecida en la orden de servicio con una prueba de
conduccion para verificar su correcto funcionamiento, todos los servicios estaran en
un repositorio de datos para que puedan servir para programar los futuros

mantenimientos y realizar un post venta dirigido.
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1.4.2. Clasificacion

En el sector automotriz a nivel local, los precios varian de tienda en tienda, ya
gue este precio Varia segun la extension del dafio, asi como la marca y modelo del
vehiculo. Instrucciones por hora para cada tipo de vehiculo.

Por lo general, las tiendas especializadas como los concesionarios y los
talleres de alta gama tienen tarifas de mano de obra estandar, es decir, establecen
precios de reparacion. Los precios de estos tipos también fluctian segun el publico
objetivo y los requisitos del cliente.

Por tanto, Carservice Soluciones Automotrices se comprometera con tarifas
medias competitivas acordes con el mercado y sobre todo satisfaciendo las diferentes
necesidades de los clientes.

— Servicio de mantenimiento.
— Servicio mecénico.
— Sistema eléctrico.

Todos los servicios cuentan con personal altamente calificado y especialistas
afin de poder realizar el trabajo con mayor eficiencia y eficacia, evitar tiempos muertos
y sobrecostos. Finalmente, se procedera con la entrega del vehiculo segun la
disposicion administrativa establecida en la orden de servicio con una prueba de
conduccion para verificar su correcto funcionamiento, todos los servicios estaran en
un repositorio que serviran para programar los futuros mantenimientos y realizar un
post venta dirigido.

1.4.3. Caracteristicas
Benchmarking.
Se lleva a cabo un benchmarking competitivo externo que nos permita

comparar y evaluar a los principales competidores lideres del sector de forma directa
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o indirecta; de manera que se diferencie con nuestro valor agregado. Antes de llevar
a cabo la matriz se debe de plantear.
Caracteristicas del producto o servicio a brindar.
— Calidad en el servicio brindado.
— Conveniencia en el horario de atencion.
— Cercania del taller al domicilio.
— Comodidad en la entrega y recojo del vehiculo.
— Seguridad en que el auto estar en buenas manos.
— Atencion personalizada.
— Especializacion en los servicios ofrecidos.
— Confiabilidad en el servicio y el tratamiento del vehiculo.
— Puntualidad en el cumplimiento del servicio.
Beneficios para el cliente y usuario.
— Cercania a su domicilio.
— Especializacion en el modelo del vehiculo del cliente.
— Horario de atencién que se adapta a la rutina laboral y familiar del cliente.
— Opcion de dejar el auto u optar para servicios de recojo y entrega.
— Servicio de calidad, confiable y puntual.
— Monitoreo en tiempo real del servicio.
Necesidades del comprador.
— Mantenimiento y reparacion del vehiculo.
— Minima interrupcién de su rutina laboral y familiar (horario extendido 8am a
10pm).
— Cercania a un taller automotriz (ubicacion San Juan de Miraflores zona C).

— Calidad en el servicio.
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Puntualidad en el servicio.

Confianza de que el servicio seré realizado a tiempo.
Acceso al servicio en una zona segura.

Traslado del vehiculo del punto de recojo al taller.
Sentimientos deseados del cliente.

Tranquilidad.

Confianza.

Despreocupacion.

Alivio.

Felicidad.

Satisfaccion.

Seguridad.

Objeciones que podriamos recibir.

La ubicacion del taller romperia con el formato de la zona de ubicacion.

El servicio puede ser copiado por los talleres ya establecidos y con clientes

fidelizados.
El trabajo en el horario extendido puede ser inseguro y dificil de cubrir.
Matriz de evaluacion de competidores del taller con atencién en el horario

nocturno Benchmarking.



Tabla 6

Matriz de evaluacion de competidores
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Marca / Competencia directa Competencia indirecta

Imagen
Derco Toyota auto Kia Motorsur Nissan (Resersur) Sur Motors

Fundacion 1997 1966 2005 1957 1970

Medios Péagina Web, televisibn Web, television. Web y redes s. Pagina Web, Pagina Web, televisiony
e internet. televisibn 'y redes redes sociales

sociales

Portafolio Derco Center Venta Venta y financiamiento Venta y financiamiento Venta y Venta y financiamiento

de vehicular 7 marcas, vehicular de marcas vehicular de marcas Kia, financiamiento vehicular de marca Bici,

productos derco empresas: venta Toyota, Dahiatsu, Hino, Chery, Mg, Fiat, Peugeot vehicular de marca Brilliance Hyundai, Jmc,
B2B, Dercomotos: venta y vehiculos pesados y de carga nuevos. Nissan, Subaru, Mahindra, Man,
de motos, Derco partes: nuevos como usados. Mantenimiento y Renault vy Bmw SSangYong, y
venta de repuestos, Mantenimiento y reparacion a través de nuevos. Wolkswagen, nuevos.
Derco seminuevos: reparacion a través de sus talleres. Mantenimiento y Mantenimiento y
venta de vehiculos sus talleres. reparacion através de reparacion a través de
seminuevos. sus talleres. sus talleres.

Propuesta Cubrir las necesidades Cubrir las necesidades Empresa con capitales Cubrir las Cubrir las necesidades

de de adquisicion, alquiler, de adquisicion y 100%, necesidades de de adquisicion y

valor funcionamiento y financiamiento de Cubrir las necesidades adquisicion y financiamiento de
mantenimiento de vehiculos nuevos, de adquisicion y financiamiento de vehiculos nuevos,
vehiculos y maquinarias cubriendo las financiamiento de vehiculos nuevos, cubriendo las
para personas y necesidades de vehiculos nuevosydelas cubriendo las necesidades de
empresas. Su red de obtencibn de partes, marcas Kia, Chery, Mg, necesidades de obtenciébn de partes,
talleres de reparacion reparacion y Fiat, Peugeot, cubriendo obtencion de partes, reparacion y
de vehiculos cuenta con mantenimiento de los las necesidades de reparacion y mantenimiento de los
un horario de atencion mismos. No cuenta con obtencion de partes, mantenimiento de los mismos. No cuenta con



Precios

Facebook

Clientes

Canales

Fuentes
de
ingreso

diurna y solo 2 talleres
nocturnos en Surquillo y
Surco- Lima.

Mantenimiento
vehicular S/. 350

423,128

Personas y empresas
en sus diferentes lineas
de negocios, en cuanto
a talleres de reparacién
y mantenimiento, se
enfocan en duefios que
adquirieron un vehiculo
en sus distribuidoras y al
publico en general.

Atencién directa, central
telefénica, mail, redes
sociales y distribuidoras.

Venta y financiamiento
de vehiculos nuevos y
usados, magquinaria,
repuestos y de sus
talleres de reparacion y
mantenimiento.

un plan de atencion
nocturna.

Mantenimiento
vehicular S/. 370

886,000

Personas y empresas
en sus diferentes
marcas, en cuanto a
talleres de reparacion y
mantenimiento, se
enfocan en duefios que
adquirieron un vehiculo
en sus distribuidoras y al
publico en general.

Atencioén directa, central
telefénica, mail, redes
sociales y distribuidoras.

Venta y financiamiento
de vehiculos nuevos y
usados, magquinaria,
repuestos y de sus
talleres de reparacion y
mantenimiento.

reparacion y
mantenimiento de los
mismos. No cuenta con
un plan de atencion
nocturna.

Mantenimiento vehicular
s/. 370

7,332

Personas y empresas en
sus diferentes marcas,
en cuanto a talleres de
reparacion y
mantenimiento, se
enfocan en duefios que
adquirieron un vehiculo
en sus distribuidoras y al
publico en general.

Atencion directa, central
telefébnica, mail, redes
sociales y 11
distribuidoras en el Sur.

Venta y financiamiento
de vehiculos nuevos y
usados, repuestos y de
sus talleres de
reparacion y
mantenimiento.

mismos. No cuenta
con un plan de
atencién nocturna.

Mantenimiento
vehicular s/. 400

5,5000

Personas y empresas
en sus diferentes
marcas, en cuanto a
talleres de reparacion
y mantenimiento, se
enfocan en duefios
gue adquirieron un
vehiculo en sus
distribuidoras y al
publico en general.

Atencioén directa,
central telefénica,
mail, redes sociales y
distribuidoras.

Venta y
financiamiento de
vehiculos nuevos y
usados, repuestos y
de sus talleres de
reparacion y
mantenimiento.
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un plan de atencion
nocturna.

Mantenimiento vehicular
s/.370

5,273

Personas y empresas
en sus diferentes,

marcas, en cuanto a
talleres de reparacion y
mantenimiento, se
enfocan en duefios que
adquirieron un vehiculo
en sus distribuidoras y al
publico en general

Atencion directa, central
telefénica, mail, redes
sociales y distribuidoras.

Venta y financiamiento
de vehiculos nuevos y
usados, repuestos y de
sus talleres de
reparacion y
mantenimiento.
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1.4.3. Propuesta de valor agregado

Para el taller Automotriz con horario extendido se ha realizado de manera que
se puede visualizar en el Canvas que se muestra en la tabla 5. En el modelo de
negocio se propone una propuesta de valor sobre la base del analisis de la
segmentacion de clientes, socios principales, actividades principales, recursos
principales, relaciones con los clientes, canales de distribucion, estructura de costos
y fuentes de ingresos.

La segmentacion de los clientes se realiz6 basado en un analisis del nUmero
de familias en la provincia de San Juan de Miraflores clasificadas por nivel
socioeconémico, que poseen un automovil, destinan mas del 12% del presupuesto
familiar al rubro transporte (que incluye el mantenimiento del vehiculo), pertenece a
la poblacién econémicamente activa con trabajo dependiente y que tiene entre 20 y
56 afos.

La decision de iniciar un taller de servicio de automoviles ampliado en la region
de San Juan de Miraflores se debe a que Lima posee la mayor parte de la flota
automotriz del pais, lo que esta registrando un crecimiento ain mayor en el nimero
de propietarios de automdviles, inscrita entre los afios 2015-2019 (Ministerio del
Ambiente, 2019).

1.5. Estrategia de penetracion y crecimiento del mercado
1.5.1. Estrategia de penetracion

Estrategia de area geografica.

Se espera expandir a un area geografica al sur de la capital Lima, tomando en
cuenta la descentralizacion y el hecho de que el sur de Lima esta creciendo, debido
a la naturaleza de los negocios en la zonay las necesidades de la ciudad, la demanda

esta creciendo.
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Publicidad.

Al posicionar nuestra marca en la Lima metropolitana especificamente en el
distrito de San Juan de Miraflores como la primera opcion para el mantenimiento
preventivo, nos enfocaremos en el servicio a domicilio para el 2022 a través de las
redes sociales y los canales digitales.

Logisticay distribucion.

Para nuestros clientes potenciales el tiempo de atencion de nuestros servicios
es un factor clave, asi como el numero de empleados formados y adscritos a la
empresa.

Responsabilidad social.

Proteger el medio ambiente y las comunidades, se busca generar impactos
econdmicos, sociales y ambientales positivos, teniendo en cuenta las expectativas de
los actores clave.

Precios.

Se va utilizar la estrategia de precios, dado que en comparacién con otros
talleres mecanicos que son la competencia directa, se va establecer un precio de
acuerdo al precio promedio de la zona Sur de Lima.

Experiencia.

La experiencia comienza con responder una llamada telefonica si un cliente
desea reservar una cita con su servicio. Al llegar al taller, el consultor tratara
amablemente al cliente, escuchara sus necesidades y presupuestara con las
recomendaciones correspondientes.

1.5.2. Estrategia de crecimiento de mercado
Es posicionar los servicios de la compaiiia para diferenciarse y adaptarse a las

nuevas necesidades de los clientes, satisfaciendo al mismo tiempo las propias.
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Se creara un sitio web donde los clientes podran reservar sus citas de servicio
y se publicaran las pautas de seguridad y mantenimiento de los vehiculos cada
dos semanas, ya que se llevara a cabo el tercer afio de funcionamiento del
taller.

Si el cliente lo necesita, puede recoger el coche en casa o en un lugar
designado.

A cambio, el vehiculo se le puede entregar en el lugar especificado o recogerlo
en el taller. En comparacion con si el cliente necesita recoger el automovil de
su casa o trabajo, la hoja de inventario del automovil se llevara alli y la orden
de trabajo se entregara a través del sistema mediante el uso de una tableta.
El servicio de mantenimiento tarda entre 2 y 4 horas, el secretario sera
responsable de notificar al cliente préximo servicio. Asi se genera la diferencia
con los talleres multimarca que ofrecen el mismo servicio es que si el cliente

viene a anunciar el siguiente servicio, obtiene un 5% de descuento.
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CAPITULO II: ANALISIS E INVESTIGACION DE MERCADO
2.1. Quienes sony cual es el perfil del cliente
2.1.1. Quienes son

Daremos un servicio nuevo y diferente a la competencia, lo que nos permitira
agregar valor a nuestros clientes. También dando un descuento especial por firmar
un contrato en curso con nuestro servicio. A si mismo, planeamos crear un repositorio
de clientes para recopilar data que nos permitira estar mas cerca de ellos, como
enviarles recordatorios de la entrevista 0 una tarjeta de felicitacion de aniversario
porque los pequefios detalles hardn que el cliente sienta que es importante para
Nnosotros.

2.1.2. Cuél es el perfil

Son los clientes propietarios de vehiculos livianos que demandan servicios de
mantenimiento automotriz sea el vehiculo nuevo o usado de manera particular del
sector socio economico B, Cy D.

Asimismo, nos centraremos en tres pilares basicos de nuestra organizacion
gue nos permitan mantener relaciones adecuadas con nuestros clientes potenciales:

Servicio personal.

Nuestros servicios llevasen a cabo en casa, realizar actividades diarias el
trabajo y con éxito ahorramos a nuestros clientes un tiempo valioso. Esto nos
distingue en el mercado, ya que ningun fabricante o empresa de automoviles ofrece
actualmente el servicio que ofreceriamos recomendacion.

Seguridad.

El cliente asegurara de que las piezas de repuesto con las que trabajaremos
sean originales y le mostrara la caja original antes de realizar el pedido de piezas de

repuesto o0 suministros.
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Disponibilidad.

El programa se gestionara a peticion del cliente, mediante la concertacion de
una cita, lo que le permitira organizar su agenda. Este sera el valor agregado de
nuestro servicio, ya que brinda a los clientes la oportunidad de elegir la fecha y hora
que mas les convenga.

Figura 10

Mapa de empatia

Piensay Siente

Preocupaciones: Mi vehiculo debe mantenerse en buen estado
Considera Importante: Su Familia, sus amigos y su trabajo

Aspiraciones Propietario se luce en vehiculo en 6ptimas condiciones.

\Y
Escucha €

o Entorno: Familia, amigos, compafieros de trabajo
Canales de comunicaciones: redes de

. Sus Problemas: Estrés, Trafico, desorganizacion,
sociales

. ; - conflictos.
Su entorno dice: Tiempo, Familia

. . Principales Influencias: Servicios que recibe, compras
Las Personas mas Influyentes dicen: Que se

organice para que pueda disponer de mas que realiza.
tiempo en su vida cotidiana.
Dice y Hace
Su apariencia: responsable frente ante la presion
Su Actitud en Puablico: Domina la situacion y con
conocimiento de la parte automotriz.

Comportamiento hacia los demas: No tengo tiempo no llego

atodo lo que tengo que hacer, ya lo hare mafana.

Esfuerzo Resultado

Sus Miedo: Salir a la calle con su vehiculo y que este deje Deseos y Necesidades: Solucionar en menor tiempo posible
y en su domicilio usa a menudo su vehiculo y disfruta de su
de funcionar tiempo libre.

O que se rompa algiin componente del auto Obstéaculos: No sabe cémo repararlo, desconoce el motivo de

la falla o tener que trasladarlo a un taller.

Asimismo, se decidi6 que, dado que el cliente necesitaba realizar un
mantenimiento preventivo en su coche, por tanto, no podia contactar con el taller para

este servicio, también le dariamos el servicio a domicilio.
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La figura 10 muestra segun la necesidad concreta, determinamos quién sera
nuestro consumidor final, entender sus necesidades y el entorno en el que se
encuentra.

2.2. Tamaifo y tendencia del mercado

¢,Cuales son los puntos de crecimiento mas importantes y cuales son los
desafios para el futuro?

Los autos hibridos tienen tasas de penetracion muy bajas debido a los altos
costos y se ha comenzado a importar al pais vehiculos 100% eléctricos, pero solo
como vehiculos pequefios.

2.2.1. Marco muestral

El taller Carservice Soluciones Automotrices es una empresa S.A.C. Se
brindaré servicios de reparacion automotriz en el distrito de San Juan de Miraflores y
se llevara a cabo una encuesta que permita mejorar la informacién obtenida del
segmento de mercado, al cual se orienta el plan de negocios, la misma que se adjunta
en el anexo 1, los datos para calcular el tamafio se pueden validar en la tabla.

Tabla 7

Tamarfio de muestra

Parametro Insertar valor
N 416,794
z 1.960

P 0.50%
Q
E

0.50%
0.10%

Total encuestas 97

Con base en los resultados obtenidos, se realizaran 97 investigaciones con un

95% de confianza y error de 0.1.



Segmentacion.

Tabla 8

NSE por zona geogréfica
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Zonas

Distritos

Poblacién

Miles

%
sobre
total

Estructura

socioecondmica (%

AB

horizontal)

Lima
Norte

Lima

Centro

Lima
Moderna

Lima Este

Lima Sur

Callao

Balneario
S

Carabayllo, Comas,
Independencia, Los Olivos,
Puente Piedra, San Martin de
Porres

Brefa, La Victoria, Lima,
Rimac, San Luis

Barranco, Jesus Maria, La
Molina, Lince, Magdalena del
Mar, Miraflores, Pueblo Libre,
San Borja, San Isidro, San
Miguel, Santiago de Surco,
Surquillo

Ate, Chaclacayo, Cieneguilla,
El Agustino, Lurigancho, San
Juan de Lurigancho, Santa
Anita

Chorrillos, Lurin, Pachacamac,
San Juan de Miraflores, Villa el
Salvador, Villa Maria del
Triunfo

Bellavista, Callao, Carmen de

la Legua Reynoso, La Perla, La

Punta, Mi Perd, Ventanilla
Ancén, Pucusana, Punta
Hermosa, Punta Negra, San
Bartolo, Santa Maria del Mar,
Santa Rosa

Total Lima Metropolitana

2,627.6

828.4

1,416.0

2,616.4

1,839.8

1,100.4

152.4
10,580.9

24.8

7.8

13.4

24.7

17.4

10.4

14
100.0

22.9

33.1

76.8

17.7

13.3

21.7

9.7
27.7

441 27.6

43.3 20.2

174 45

45.7 29.6

534 274

459 23.6

39.9 37.7
426 241

54

3.5

1.3

7.0

59

8.8

12.7
5.6

Nota: Adaptado de CPI, 2019.

En la tabla 8, se muestra (NSE) de la regién sur, cerca del sitio de este plan de

accion, Villa El Salvador, Villa Maria del Triunfo, Lorena, Pachacamac, NSE B, C, D

y E con 13,3%, 53,4 % Y 27,4% respectivamente, segun datos publicados por CPI

(2019).
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a. Segmentacion geogréafica.

La division de clientes de Carservice Soluciones Automotrices esta ubicada en
la region de Lima, en la region de San Juan de Miraflores.

b. Segmentacién demogréfica.

Reune a hombres y mujeres de 20 a 49 afios, estudiantes, trabajadores
dependientes o autbnomos que desean un servicio premium, confiable y garantizado.

c. Segmentacion pictografica.

Duefios de cualquier vehiculo, NSE B, C y D que deban ser contratados para
el servicio de vehiculos de repuesto en el hogar; Como tienen que hacer mucho
trabajo todos los dias, no tendran la oportunidad de venir al taller.

d. Segmentacién psicografica.

Carservice Soluciones Automotrices pertenecen a un estilo de vida
"afortunado”, incluidos hombres y mujeres creativos que se dedican a cuidar y
busquen calidad y afirme que estan dispuestos a pagar el precio mas alto siempre
gue sea un buen servicio.

Intencion de servicio: el cliente que finalmente tiene el poder adquisitivo
necesario para contratar el mantenimiento preventivo de su coche, con la esperanza
de que el taller le proporcione confianza, seguridad, cercania, proximidad y fiabilidad.

Tipo de investigacion.

El estudio es descriptivo solo en su profundidad y extension porque se llevo a
cabo en una condicion naturalista.

Se utiliz6 como método y herramienta el cuestionario, se aplicaron
cuestionarios y entrevistas a profundidad a la poblacion de San Juan de Miraflores
del afio 2020, totalizando 416.793,69 personas. Luego, la poblacion se predice

mediante regresion lineal, considerando el aumento histérico de la poblacion.
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Tabla 9

Regresion lineal

Variable X 6 7 8 9 10 11

2020 2021 2022 2023 2024 2025
SIM 416,794 419,668 422,543 425,417 428,292 431,167
VES 480,702 486,289 491,877 497,464 503,051 508,639
VMT 470,638 476,174 481,711 487,248 492,785 498,322
Barranco 32,439 32,468 32,497 32,526 32,555 32,585
Chorrillos 348,808 353,031 357,254 361,477 365,699 369,922
Santiago

371,981 377,582 383,184 388,785 394,387 399,988
de Surco
Surquillo 96,636 97,128 97,620 98,112 98,604 99,096
Miraflores 92,904 93,898 94,892 95,886 96,880 97,873
San Borja 120,042 121,049 122,057 123,064 124,071 125,079
San Isidro 58,928 59,176 59,424 59,671 59,919 60,167
Total 2,489,872 2,516,465 2,543,058 2,569,651 2,596,243 2,622,836

Muestra de la investigacion.

El tipo de muestreo fue probabilistico, porque consultamos conductores.
Figura 11

Muestra de una poblacién infinita

Z = pq
N — E =

Tabla 10

Muestra

Variables Datos Confianza%
Z 1.96 90%

p 0.5

q 0.5

E 0.10




43

n=1.962 (0.05 x 0.05)

0.10?

n =97

La muestra para el presente plan de negocios asciende a un total de 97
personas encuestadas.

Técnica e instrumento de investigacion,

Se utilizaron encuestas como método y cuestionarios y se aplicaron entrevistas
en profundidad a los talleres de prestacion de servicios como herramienta.
2.2.2. Tendencias del mercado potencial

Se define como el mercado que incluye a todos los clientes potenciales de un
servicio, independientemente de sus conocimientos o actitudes de compra hacia el
servicio.

Tabla 11

Poblacion real por distritos 2009 - 2018

Afio San Juan de Villa El Salvador ~ Vila Maria del Chorrillos
Miraflores Triunfo

2009 382,531.00 410,313.00 404,692.00 303,913.00
2010 386,124.00 418,768.00 411,795.00 307,488.00
2011 389,815.00 427,466.00 419,090.00 311,158.00
2012 393,493.00 436,289.00 426,462.00 314,835.00
2013 397,113.00 445,189.00 433,861.00 318,483.00
2014 400,630.00 454,114.00 441,239.00 322,066.00
2015 404,001.00 463,014.00 448,545.00 325,547.00
2016 409,800.00 469,200.00 454,700.00 330,500.00
2017 416,000.00 475,500.00 461,200.00 335,600.00
2018 422,200.00 482,000.00 467,800.00 340,700.00
2019 393,300.00 437,100.00 442,200.00 347,900.00

Nota: Datos tomados del INEI, 2019.

Los datos reales de 10 afios (2009-2019) en los lugares de: Villa El Salvador,

Chorrillos, Villa Maria del Triunfo y San Juan de Miraflores, en la tabla 12 muestra el
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crecimiento poblacional por provincia y sera muy util para estimar la poblacién futura

o0 estimar (2020 - 2025) usando regresion lineal simple para cada region.

Tabla 12

Poblacion proyectada 2020 — 2025

Distritos 2020 2021 2022 2023 2024 2025
SIM 416,794 419,668 422,543 425,417 428,292 431,167
VES 480,702 486,289 491,877 497,464 503,051 508,639
VMT 470,638 476,174 481,711 487,248 492,785 498,322
Barranco 32,439 32,468 32,497 32,526 32,555 32,585
Chorrillos 348,808 353,031 357,254 361,477 365,699 369,922
Santiago de

371,981 377,582 383,184 388,785 394,387 399,988
surco
Surquillo 96,636 97,128 97,620 98,112 98,604 99,096
Miraflores 92,904 93,898 94,892 95,886 96,880 97,873
San Borja 120,042 121,049 122,057 123,064 124,071 125,079
San Isidro 58,928 59,176 59,424 59,671 59,919 60,167
Total 2,489,872 2,516,465 2,543,058 2,569,651 2,596,243 2,622,836

Como se muestra en la tabla 13 esta desagregada por provincia, como base

para la poblacion estimada para 2020, en el lugar de San Juan de Miraflores, mercado

potencial se determina utilizando el uso del producto entre la poblacion en 2020

(416,794) y el factor SES (94,10%).) Y el factor para el grupo de edad general de 20

a 49 (45,70%) es 179,241 (416,794 x 94,1% x 47,70%), y de manera similar, la

proporcion de participacion es 17 % (181,369 / 1,027,434), para una distribucion del

numero de encuestas encuestadas Se aplica al condado como porcentaje (17

unidades para San Juan de Miraflores y 79 unidades para 9 distritos).



Tabla 13

Muestra desagregada por distritos
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Mdo.

o Poblacion Factor 20 - 25 - 30 - 35 - 40 - 45 - Total % de Cuo A/
Distrito C D Pot cC D
2020 Nse 24 29 34 39 44 49 (20-49) cuota ta B

2020

SIM 416,794 13.3% 53.4% 27.4% 94.1% 88% 7.6% 7.6% 7.8% 7.0% 7.0% 45.7% 179,241 17.45% 17 2 10 5
VES 480,702 13.3% 53.4% 27.4% 94.1% 7.9% 7.3% 7.8% 8.1% 7.1% 7.2% 455% 205,859 20.04% 19 3 11 5
VMT 446,622 13.3% 53.4% 27.4% 94.1% 6.6% 6.7% 6.8% 7.5% 7.2% 7.4% 422% 177,394 17.27% 17 2 10 5
Barranco 32,439 76.8% 17.4% 45% 98.7% 7.9% 7.5% 7.7% 7.9% 6.8% 6.9% 44.7% 14309 139% 1 1 0 O
Chorrillos 37,875 13.3% 53.4% 27.4% 94.1% 7.0% 7.5% 8.1% 7.7% 6.6% 7.3% 44.2% 15,760 153% 1 O 0
Santiago

de S 371,981 76.8% 17.4% 45% 98.7% 80% 7.5% 7.5% 7.4% 6.5% 6.8% 43.6% 160,112 1558% 15 12 3 O
e Surco

Surquillo 364,004 76.8% 17.4% 45% 98.7% 7.7% 7.1% 7.3% 7.1% 6.7% 7.2% 43.1% 154,916 15.08% 15 11 3 1
Miraflores 92,904 76.8% 17.4% 45% 98.7% 7.8% 7.7% 7.7% 7.4% 6.7% 6.9% 44.3% 40,612 3.95% 1 0
San Borja 120,042 76.8% 17.4% 45% 98.7% 81% 7.7% 7.8% 7.7% 6.9% 7.0% 45.3% 53,668 5.22% 1 0
SanlIsidro 58,928 76.8% 17.4% 45% 98.7% 7.6% 7.3% 7.9% 7.4% 6.6% 7.1% 44.0% 25,563 2.49% 0 O
Total 2,422,291 1,027,434 100.% 97 40 40 17

Nota: datos tomados de INEI, 2019.



Tabla 14

Estimacion del mercado potencial por distritos 2021-2025

Distritos 2021 2022 2023 2024 2025
San Juan de 180,477 181,713 182,949 184,186 185,422
Miraflores

Villa El Salvador 208,252 210,645 213,038 215,431 217,823
Villa Maria del 179,168 180,959 182,769 184,597 186,443
Triunfo

Barranco 14,321 14,334 14,347 14,360 14,373
Chorrillos 15,918 16,078 16,238 16,400 16,564
Santiago de Surco 162,523 164,934 167,345 169,756 172,167
Surquillo 156,466 158,030 159,610 161,206 162,818
Miraflores 41,047 41,481 41,916 42,350 42,785
San Borja 54,119 54,569 55,019 55,470 55,920
San isidro 25,670 25,778 25,885 25,993 26,100
Mercado potencial

personas 1,037,961 1,048,521 1,059,116 1,069,749 1,080,415
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Como se aprecia en la tabla 14 proporciona una estimacién del mercado

potencial, definido por la poblacion esperada 2021-2025, consistente con la

estimacion del mercado potencial para los siguientes vecindarios. Esta actividad se

realiza para otras provincias todos los afios.

2.2.3. Mercado disponible

Estimar el mercado disponible por barrio lo hemos considerado el resultado, es

decir, ¢ Quieres que este taller de servicio nocturno coordine la entrega y recogida de

tu vehiculo para que interrumpa y monitoree tus actividades diarias de forma virtual y

real? ¢ hora? Esta pregunta filtro esta disefiada para identificar a los clientes que estan

interesados en la necesidad de tener su taller de reparacion de automaviles sin

comprometer su tiempo, asi como para controlar y rastrear el proceso de reparacion.
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Tabla 15

Preferencia de usuarios a la atencion nocturna de sus vehiculos

Numero
Respuesta %
Encuestados

Estoy bien con la forma que realizo

_ o ) ] 17 17.53%
mi mantenimiento de mi vehiculo hasta ahora
Me encantaria 60 61.86%
Me es indiferente 15 15.46%
No es relevante 5 5.15%
Total 97

Nota: Datos obtenidos de la encuesta

Calcular el mercado disponible, consideramos el resultado de la respuesta que
quiero (60). EI mercado actual es producto de estimaciones de mercado potencial por
provincia del 61.86% de los encuestados (tabla 15), quienes respondieron que les
gustaria (180.477 x 61.86%) / 100 = 111,635), Es igual para los afios siguientes y

para otras provincias como se muestra en la siguiente tabla:

Tabla 16

Mercado disponible por distritos

Distrito 2021 2022 2023 2024 2025

San Juan de Miraflores 111,635 112,400 113,164 113,929 114,694
Villa El Salvador 128,816 130,296 131,776 133,256 134,736
Villa Maria del Triunfo 110,826 111,933 113,053 114,184 115,326
Barranco 8,858 8,866 8,874 8,882 8,891
Chorrillos 9,846 9,945 10,044 10,144 10,246
Santiago de Surco 100,530 102,021 103,512 105,004 106,495
Surquillo 96,783 97,751 98,728 99,715 100,712
Miraflores 25,390 25,658 25,927 26,196 26,465
San Borja 33,476 33,754 34,032 34,311 34,590
San Isidro 15,878 15,945 16,011 16,078 16,144

Total de personas disponibles 642,038 648,569 655,121 661,699 668,299
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2.2.4. Mercado efectivo

El mercado actual y estd conformado por un grupo supuestos clientes que
necesitan trasladar sus autos a un lugar donde puedan estacionarlos de manera
segura en un taller de seguridad con un horario nocturno que paga entre 301 y 500
nuevos soles. Por lo tanto, la decisién del cliente respectivo fue tomada en cuenta por
la pregunta 12. ¢ Do6nde le gustaria que este ubicado este tipo de taller con horario
extendido?

Tabla 17

Preferencia de usuarios para la ubicacién del taller mecanico

Distrito de San Juan de Miraflores % Peso Ponderado
Enla Zona A 10%

Enla Zona B 26.80% 50% 13.40%
EnlaZonaC 53.61% 100% 53.61%
En la Zona D 9.28% 12%

Factor disposicion de compra 80.4% 67.01%

Para calcular el factor disposicién a comprar se trabaja con la respuesta “en
gué zona quiere el taller de servicio” (63,61%), ya que este es el factor indicado por
las personas mas interesadas o de alta confianza que quieren la planta en zona. C,
la parte mas central del &rea, calcularemos la relacion como 100% (ver tabla 17). De
igual forma, consideramos relevante incluir la respuesta “en la region B” (26,80%), ya
gue esto indica que existe una probabilidad de que quieran esa region, en cuyo caso
dariamos un 50% de confianza. Luego ponderamos "Definitivamente quieres estar en
el area C" (53.61% x 100% = 53.61%) y "Preferirias estar en el area B (26.80% x 50%

= 13.40%) para determinar la suma ponderada de la suma de ambos 67.01%.
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Preferencia de usuarios en cuanto invertiria en un mantenimiento

Pregunta N° 6

¢ Cuanto dinero inviertes en el mantenimiento

preventivo de tu coche?

Servicio N° 1 Mantenimiento
Entre 100 y 300 nuevos soles
Entre 301 y 400 nuevos soles
Entre 401 y 500 nuevos soles
Entre 501 y 600 nuevos

Més de 601 nuevos soles
Total

Factor precio

Servicio N° 2 Eléctrico
Entre 100 y 300 nuevos soles
Entre 301 y 400 nuevos soles
Entre 401 y 500 nuevos soles
Entre 501 y 600 nuevos

Mas de 601 nuevos soles
Total

Factor precio

Servicio N° 3 Mecénico
Entre 100 y 300 nuevos soles
Entre 301 y 400 nuevos soles
Entre 401 y 500 nuevos soles
Entre 501 y 600 nuevos

Més de 601 nuevos soles
Total

Factor precio

%
46.39%
32.99%

8.25%
9.28%
3.09%
100.00%
46.4%

%

41.24%
23.71%
19.59%
10.31%
5.15%
100%
41.2%

%
30.93%
32.99%
12.37%
14.43%

9.28%
100%
32.99%
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Tabla 19

Resumen mercado efectivo

Asumiendo para San Juan de

Miraflores 2021 2022 2023 2024 2025

Mantenimiento 13,077 13,167 13,256 13,346 13,435
Eléctrico 8,494 8,553 8,611 8,669 8,727
Mecanico 8,584 8,643 8,701 8,760 8,819
Total, mercado efectivo 30,155 30,362 30,568 30,775 30,981

Para calcular el mercado efectivo total de la provincia de San Juan de
Miraflores para 2021, la estimacion de mercado disponible de la provincia de 74,807
se multiplicé por el coeficiente de disposicion de compra por 46,4%, lo que arroja
13,077 (74,807 x 38,00%). De esta forma se calcularan los afios siguientes.

2.2.5. Mercado efectivo por servicios

El mercado real (de servicios), se utiliza la siguiente pregunta: ¢Cudl es su

servicio favorito?

Tabla 20

Estimacion del mercado efectivo general

¢, Cual seria el servicio de su
Pregunta N° 10 . %
preferencia?

Mantenimiento 26 27%
Eléctrico 19 20%
Mecénico 24 25%
Repuestos 10 10%
Reparacion de llantas 8 8%

Pintura 10 10%
Total 97 100%

Se muestra en la tabla 20, las preferencias de encuestados son 03 servicios y

la prioridad es mantenimiento 27%, mecanica 20% Yy eléctrica 25%.
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2.2.6. Mercado objetivo

Para estimar el mercado objetivo, primero necesitamos encontrar la tasa de
crecimiento de la poblacion, tomar la informacion de mercado potencial esperada para
los siguientes afios y determinar el aumento de la poblacion para 2021.

Tabla 21

Tasa de crecimiento poblacional

Descripcion 2021 2022 2023 2024 2025

Mercado potencial en personas 1,037,961 1,048,521 1,059,116 1,069,749 1,080,415

Crecimiento poblacional 1.02% 1.01% 1.00% 1.00%

En segundo lugar, dado que este es el mercado final de nuestro proyecto,
hemos decidido establecer nuestro mercado objetivo en el 50% de los asistentes al
taller con poca asistencia. La mayoria de ellos identificaron a través de la pregunta de
la encuesta: ¢(Qué marca de taller de reparacion utiliza con frecuencia el
mantenimiento? obtenga un resultado del 1.03% del taller mas bajo conocido.

Tabla 22

Marca menos conocida

8. ¢Cual es la marca de taller mecanico
Pregunta N° 8 que utilitaria con frecuencia

mantenimiento?

Derco 59.79%
Toyota autos 20.62%
Kia Motor sur 12.37%
Nissan (Resersur) 6.19%
Sur Motors 1.03%
Total 100.00%

En la tabla 22, la marca menos conocida es Sur Motors, taller con una

preferencia del 1.03% de todos los encuestados.
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Tabla 23

Factor de tasa referente al crecimiento de la empresa

Descripcion % Participacion Crecimiento

Marca menos conocida 1.00% 50% 1.03%
Crecimiento poblacional promedio 1.01%
Tasa de crecimiento aritmético mercado objetivo 0.52%
Crecimiento del mercado objetivo 0.302%

Como la tabla 23 muestra la marca menos conocida (1.03%) nuestra empresa
sera propietaria del 50% y de manera similar la tasa de crecimiento poblacional
promedio (1.01%), es el crecimiento poblacional promedio; multiplicado
matematicamente por el treinta por ciento (30%) del crecimiento de mercado potencial
promedio (conservador), dando un crecimiento de mercado objetivo de 0.302%
(1.01%) x 0.3%.

Tabla 24

Tasa de crecimiento del mercado objetivo

Descripcion 2021 2022 2023 2024 2025

Crecimiento mercado
0.52% 0.82% 1.12% 1.42% 1.72%

objetivo

En tercer lugar, la tasa de aumento del mercado objetivo se calcula anualmente
como se muestra en la imagen 29, para 2021 este es el peso de las marcas no
populares (1.03% x 50% = 0.52%), y el aflo posterior a 2022 es el objetivo del
crecimiento del mercado en el 2022.

2.3. Estrategia de competencia en el mercado actual
2.3.1 Nuestra estrategia competitiva esta basada en nuestra misiéon y vision

Este servicio sera un taller para vehiculos ligeros, que tendra el valor afiadido

de recoger el vehiculo en la ubicacion deseada por el cliente y devolverlo a la

ubicacion elegida por el cliente, asi como escanear a través de la app, la web. El
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sistema de supervision entrard en vigencia desde el tercer afio de trabajo de la
empresa. Este servicio cubrird la necesidad de ahorrar tiempo a quienes deseen
realizar un mantenimiento preventivo. Es por ello que, los clientes potenciales seran
personas que busquen un servicio confiable que les permita ahorrar tiempo al evitar
los atascos.

Este servicio se diferencia de otros talleres por el valor afladido a la hora de
hacerse cargo del coche lo que le ahorra mucho tiempo, reduce el estrés y la
prolongacion de la jornada laboral, los usuarios utilizaran el servicio siempre que
deseen reparar sus vehiculos.

De acuerdo con la informacién cualitativa recolectada a través de la encuesta,
los clientes esperan que el servicio cuente con las instalaciones. Esta fabrica debe
estar bien ubicada, ser espaciosa, limpia y contar con un equipo de mecanicos
calificados y experimentados. También necesita generar la confianza necesaria en
sus clientes.

2.3.2 Comercializacién del servicio

La comercializacion del servicio sera personalizada, lo que significa una
relacion directa con el cliente y mediante comunicacion escrita, publicacion vy
distribucion.

2.3.3 Promocion y comunicacion

El plan de promocion depende de:

Publicidad.

A través de la publicidad se reconoceran los servicios especializados a través

de diversos medios como las redes sociales.
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Otro medio publicitario que se adoptaré es el e-marketing, ya que se generara
a través de los boletines electrénicos, que se utilizan actualmente en el mercado
online.
2.3.4 Formas posibles de estimular el interés
Para atraer la atencion del mercado a nuestro taller, proporcionaremos lo
siguiente:
— Facilidades en forma de pago.
— Divertido y sobre todo asequible segun el tipo de reparacién.
— Gracias al descuento de mantenimiento laboral, esto se realizara en la tercera
visita.
2.3.5 Distribucion
El canal de distribucion que se utilizara es directamente al cliente, ya sea un
cliente individual de una empresa publica o privado como una compariia de seguros.
El propdsito de la distribucion es colocar el producto lo més cerca posible del
consumidor para que se pueda comprar de forma sencilla y rapida.
Canal corto: este es el canal que comienza con el producto del fabricante y va
directamente al consumidor final.
2.3.6 Marketing estratégico
El plan estratégico se utilizara a largo plazo debido a la actual situacion
competitiva y econdémica. Carservice Soluciones Automotrices, se posicionara como
un competidor lider, mejorando el servicio para nuestros clientes; a diferencia de los
productos del mercado local, existen descuentos especiales segun las necesidades
de cada cliente.
Luego de analizar las necesidades de los talleres en varios sectores,

concluimos que la zona mas idonea para la instalacion de este taller de autoservicio
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seré en el sur de Lima, en la provincia de San Juan de Miraflores, el cuerpo principal
en lazona"C".
2.4. Porcién del mercado y ventas

El sector automotriz se compone principalmente de subsegmentos:
importadores, ensambladores, empresas de autopartes y distribuidores.

Es importante sefalar que en este sector no se limitara a los servicios
automotrices, sino que también incluird la venta de repuestos, lubricantes y otras
actividades relacionadas como: seguros, equipos de pista, etc.

En la industria automotriz se agregan campos afines como cadenas directas
como tiendas de servicio, llantas y repuestos, etc.

El taller esta directamente relacionado con la operacion de los automaviles, y
consiste en brindar un servicio de alta calidad con una mano de obra calificada para
asegurar que el trabajo se realiza y asi ganarse la confianza de los clientes
potenciales.

Con un conocimiento completo de la realidad, sabemos que la mecéanica
automotriz es dindmica y que constantemente surgen nuevos sistemas y tecnologias
que deben dominarse para sobrevivir en el sector automotriz. Como tal, el taller ir4 de
la mano de la innovacion para esforzarse por servir a los clientes y usuarios de
manera directa e indirecta de manera responsable, eficiente y eficaz.

El proyecto se desarrollara en una zona sin taller de coches. En esta zona solo
hay bancos y restaurantes, pero la distancia desde la av. Los campeones en 7 KM
son talleres de servicio de automoviles formales e informales, estos mecanicos son
de propiedad y cuentan con varios afios de experiencia, por lo que sera dificil ingresar

a este mercado y posiblemente destacarse de la competencia.
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Existen varios tipos de talleres de automéviles que se especializan en brindar
diferentes tipos de servicios tales como:
— Fabrica mecanica.
— Taller de electromecanica.
— Taller de alisado y pintura.
— Taller de concesionario de coches.
— Talleres con tecnologias avanzadas.
2.4.1. Cuantificacion anual de la demanda
Recordemos la estimacion del mercado objetivo que ayuda a estimar la
demanda anual de servicios automotrices.
Por medio y no antes, realizar la redistribucion de los servicios de automovil
de la siguiente manera:

Tabla 25

Redistribucion de servicios a nivel de Lima Metropolitana

Cuantificacién Zona sur 2021 2022 2023 2024 2025

Mantenimiento 10,551 13,783 17,077 20,436 23,858
Eléctrico 6,854 8,953 11,093 13,275 15,498
Mecanico 6,926 9,047 11,210 13,414 15,661
Total servicios 24,331 31,783 39,380 47,125 55,018

Segun la tabla 25 se muestra la preferencia del cliente por tres tipos de
servicios (mantenimiento, eléctrico y mecanico), sin embargo, el numero total de
clientes considerados como preferencia es del 100%, para realizar una reasignacion

de 03 servicios.
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Tabla 26

Redistribucion de servicios a nivel de San Juan de Miraflores

Cuantificacion SIJM 2021 2022 2023 2024 2025
Mantenimiento 1,835 2,212 2,594 2,981 3,372
Eléctrico 1,192 1,437 1,685 1,936 2,191
Mecénico 1,204 1,452 1,702 1,956 2,214
Total servicios 4,231 5,100 5,981 6,873 7,777

Como se puede observar en la tabla 26, cuantificada en unidades de demanda
anualmente por tipo de servicio, definida por producto de mercado objetivo y tasa de
redistribucion por tipo de servicio, en el caso de 2021, la estimacion de la demanda
del servicio de mantenimiento es de 1.835 solicitudes de servicio. Por otro lado, para
el servicio eléctrico, la demanda para 2021 es de 1.192 pedidos. Asi, obtenemos la
demanda anual para los afios 2021 a 2025.

2.4.2. Programa de servicio de unidades atendidas

Tabla 27

Programa de servicio anual del servicio de mantenimiento

Servicio de mantenimiento 2021 2022 2023 2024 2025
Enero 103 187 219 252 285
Febrero 121 231 271 311 352
Marzo 140 209 245 282 319
Abril 121 171 201 230 261
Mayo 139 193 226 260 294
Junio 102 149 175 201 227
Julio 192 231 271 311 352
Agosto 173 209 245 282 319
Septiembre 155 187 219 252 285
Octubre 178 126 148 170 192
Noviembre 196 148 174 200 226
Diciembre 215 170 200 230 260

Total 1,835 2,212 2,594 2,981 3,372
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Como se puede ver en la tabla 27, la programacién del servicio de

mantenimiento se ha realizado en los afios 2021-2025, de esto, se ha estimado el

mes mas grande, el nimero de unidades se sirve cada mes y con la proyeccion del

proximo afio.

Tabla 28

Programa de servicio anual del servicio eléctrico

Servicio eléctrico 2021 2022 2023 2024 2025
Enero 67 121 142 164 285
Febrero 79 150 176 202 352
Marzo 91 136 159 183 319
Abril 78 111 130 150 261
Mayo 90 125 147 169 294
Junio 66 97 113 130 227
Julio 125 150 176 202 352
Agosto 113 136 159 183 319
Septiembre 101 121 142 164 285
Octubre 116 82 96 110 192
Noviembre 127 96 113 130 226
Diciembre 139 111 130 149 260
Total 1,192 1,437 1,685 1,936 3,372

Como se puede observar en la tabla 28, la programacion del servicio eléctrico

se realiza para los afios 2021 - 2025, por lo que, para los meses con mayor traspaso

estimado de atencion, se presenta el nUmero de unidades atendidas por mes con una

prevision para los proximos cinco afos.

Ahora bien, como se puede observar en la tabla 29, la programacion del

servicio mecanico se realiza para los afios 2021-2025, por lo que, para los meses con

mayor traspaso estimado de atencion, se presenta el nimero de unidades atendidas

por mes con una prevision para los proximos cinco afos.
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Tabla 29

Programa de servicio anual del servicio mecanico

Servicio mecanico 2021 2022 2023 2024 2025
Enero 68 123 144 165 187
Febrero 80 152 178 204 231
Marzo 92 137 161 185 209
Abril 79 112 132 151 171
Mayo 91 127 149 171 193
Junio 67 98 115 132 149
Julio 126 152 178 204 231
Agosto 114 137 161 185 209
Septiembre 102 123 144 165 187
Octubre 117 83 97 112 126
Noviembre 129 97 114 131 148
Diciembre 141 112 131 151 170
Total 1,204 1,452 1,702 1,956 2,214

2.5. Evaluacion de la estrategia propuesta

En el lanzamiento, decidimos adoptar dos estrategias y tacticas populares del
nuevo taller automotriz Carservice Soluciones Automotrices.
Estrategia 1

Lanzar una campafia masiva para presentar a nuestros clientes potenciales de
forma focalizada, donde se encuentran los beneficios mas importantes del proyecto.

Tactica 1, utilizar las redes sociales como facebook e instagram de forma
eficaz.

Tactica 2, utilice los servicios de publicidad de google como: es lo primero en
la opcién de busqueda de empleo.
Estrategia 2

Colocar publicidad en la misma ubicacién en el taller automotriz, donde anuncie

anticipadamente los servicios que se daran en el taller automotriz.
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Téctica 1, Colocar vallas publicitarias iluminadas para que te vean dia y noche
en el mismo garaje.

Tactica 2, poner el numero de teléfono y el sitio web en el anuncio que
proporcionara el informante y suscribirse también a la base de datos.

2.5.1. Estrategia de precio

En la industria automotriz nacional, existen diferentes tarifas entre los talleres,
ya que difieren segun el tamafio requerido, asi como la marca y modelo del auto, ya
gue existen manuales horarios para cada vehiculo.

Por lo general, las tiendas especializadas como los concesionarios y los
talleres de alta gama tienen tarifas de mano de obra estandar, es decir, establecen
precios de reparacion.

Los precios de estos tipos también fluctian segun el publico objetivo y los
requisitos del cliente.

Por ello, Carservice Soluciones Automotrices participard a un precio medio
competitivo, acorde con el mercado y sobre todo atendiendo las distintas necesidades
de los clientes.

2.5.2. Estrategia de distribucion

Como se menciond, el plan de negocios, como nueva empresa, se presenta
como un unico canal de distribucion ubicado en la ubicacion de la Zona C, Calle
Canevaro 230 en la region San Juan de Miraflores, la cual se encuentra
estratégicamente ubicada.

2.5.3. Estrategia de comunicacion
Proporcionar conocimiento de la presencia del servicio, asi como las

caracteristicas y beneficios de un taller de Soluciones Automotrices de Carservice.
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Plan de comunicacién con el fin de formar conocimiento sobre la existencia del
servicio, sus caracteristicas y beneficios, se realizaran campafias publicitarias con
carteles en el mismo lugar y con redes sociales, dirigidas a sitios web de interés para

el publico objetivo (vendedores).
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CAPITULO IIl: PRODUCTOS Y/O SERVICIOS OFRECIDOS

3.1. Descripcion del producto y servicio ofrecido

Los talleres identificados ofrecen servicios de mantenimiento y reparacion
similares entre ellos y en la lista de talleres analizados se incluyen los talleres de los
concesionarios de automoviles. Los principales servicios que se ofrecen en los
talleres de mecanica. En la mayoria de los talleres analizados, se ha encontrado algun
elemento de diferenciacion ya que muchos de ellos se especializan en alguna
reparacion especifica del automévil, y/o se especializan en la reparacion de algunas
marcas especificas de vehiculos, ademas de ofrecer el mantenimiento.

Figura 12

Logotipo de servicio - On time

Siempre a tiempo

El nombre de los tres principales servicios que tenemos esta basado en este
logo es “On time” es decir “a tiempo”, La eleccidén de colores porque representan la
calidad y limpieza del servicio, asi como la confianza que se quiere inculcar en el
cliente, plasmada en el logo, porque dan la impresion de “qué” guifio de ojo, que se

reconoce en todo el mundo como simbolo de complicidad.



Figura 13

Mantenimiento y reparacion de vehiculos que ofrece la empresa
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Servicio de mantenimiento

* Preventivos y de garantia
* Cambio de aceite

* Revision de niveles y fluidos:
aceite, frenos, liquido de
sistema de direccion

* Cambio de filtro de aceite y
aire

Servicio Mecanico

* Servicio de Motor
* Servicio de Frenos

* Sistema de direccion y
escape

* Neumaticos (parches,
alineamiento)

Servicio Eléctrico

*Revision de Fusibles,

faros, bombillas, luces en
general, sistema eléctrico
de computadora del
vehiculo, cierre
centralizado de puertas,
sensores, indicadores,

entre otros.

En relacién a los precios, los diferentes talleres en lima metropolitana ofrecen
un rango de precios por cada tipo de servicio y los precios pueden variar dependiendo
de la ubicacién y tamafo del taller, asi como la especializacion que tienen acerca del
servicio requerido por el cliente. Los precios que ofrecen los talleres incluyen el
servicio de mantenimiento y reparaciéon y consideran un adicional por los repuestos
gue puedan necesitar para completar el servicio requerido por el cliente, asi como
cualquier otro servicio adicional que pueda ofrecer el taller y que el cliente solicite.

En relacion a la propuesta de valor del taller mecanico Carservice Soluciones
Automotrices que se propone en este plan de negocios que es la atencién en horario
extendido de 8am 9pm, asi adaptarnos a los horarios de los clientes potenciales, en

nuestra actualidad con la pandemia del COVID-19, podemos abordar a los clientes
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potenciales de ir a sus domicilios y solucionar sus problemas, se encontré que existe
un taller que cuentan con este servicio en el horario nocturno.

En el primer caso la red de talleres “Derco” ofrece el servicio de mantenimiento
y reparacion de vehiculos en el horario nocturno Unicamente en dos talleres de su red
(Surco y Surquillo) y los servicios se limitan a mantenimiento basico dependiendo del
kilometraje alcanzado por el automdvil. La promocion de este servicio se realiza a
través de su pagina web y de la promocion directa con sus clientes establecidos.

Carservice Soluciones Automotrices, proporciona mantenimiento preventivo y
reparaciones menores a vehiculos donde los propietarios no pueden llevar sus
vehiculos a un taller mecénico debido a varias razones, por lo que ofrecemos una
solucién enviando dos mecanicos calificados por servicio en un grupo de camiones
gue trabajen con su guardia de seguridad vital para hacer estos casos. Tipos de
servicios. Por tanto, desarrollaremos nuestra propuesta de valor de acuerdo con las
siguientes ventajas competitivas:

— Ofreceremos un horario extendido de 8 a.m. a 10 p.m., donde los clientes
podran reservar citas a través del sitio web dentro de las plataformas Wix o
Facebook, con atencién personalizada.

— El servicio ser& atendido por un equipo de personal calificado y profesional,
quienes realizaran el servicio mediante un completo proceso de atencion para
brindar al cliente confianza y seguridad en su vehiculo.

— Nuestro servicio varia porque ofrecemos un servicio a domicilio, lo que le

brinda la comodidad y seguridad del servicio al cliente.
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3.1.1. Disefio del servicio

Marca.

El nombre Carservice da cuenta de la naturaleza del servicio ofrecido a la
comunidad, el cual incluye la revisién, desarrollo y la comprobacion del mantenimiento
del vehiculo de manera oportuna.

Logotipo.

Caracteriza al publico adonde se orienta y el servicio ofrecido.

Figura 14

Logo Carservice Soluciones Automotrices

Uniforme.
Figura 15

Uniforme del personal
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Para los mecanicos y electricistas que estaran encargados del mantenimiento
preventivo se establece un uniforme caracteristico de la empresa.

Movilidad.

La parte trasera del camién contendrd las herramientas y equipos necesarios
para realizar el mantenimiento preventivo de 5.000 km y 10.000 km. o a las diferentes
deficiencias que pueda tener el vehiculo.

Figura 16

Movil de asistencia Carservice Soluciones Automotrices

3.1.2. Alcance

Antes y después del tramite de taller automotriz, el plan de negocios debe
cumplir con todos los documentos y permisos relevantes emitidos por la ciudad de
San Juan de Miraflores, segun se establece:

— Mapa de ubicacion

— Plan de la gente.

— Plan de electrificacion.

— Plan de iluminacion.

— Pozos terrestres.

— Eleccion de equipamiento sanitario.

— Permisos de construccion.
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— Defensa civil.
— Licencia para operar.
3.1.3. Reglamento interno
La creacion de un reglamento operativo que describa cada actividad que se
realiza en el taller automotriz Carservice tiene como objetivo organizar y estandarizar
su implementacion y poner esta informacion a disposicion de todos los empleados.
Objetivo general.
Contar con la infraestructura humana y fisica para realizar el mantenimiento,
instalacién y modificacién de equipos y componentes de alta calidad a tiempo.
Objetivos especificos.

— Mantener en perfecto estado las instalaciones de los talleres mecéanicos,
maquinaria y herramientas, tanto para el desempeiio de sus actividades
laborales como para monitorear y ajustar los programas de mantenimiento
preventivo y correctivo que permitan la mejora continua de los procesos de
fabricacion, edificacion y acabados.

— Presentar un informe periodico a la direccién con el listado de requisitos y el
trabajo realizado en fabrica. Esta informacion se utilizar4 para programar y
mantener la mejora continua en las operaciones de la planta.

— Asegure la mejora continua de sus operaciones programando, monitoreando y
evaluando el trabajo requerido por los empleados y coordinando con la
gerencia.

Politicas de calidad.
Las actividades y tareas del taller Carservice Soluciones Automotrices tienen

como objetivo satisfacer de forma eficaz las necesidades de las personas.
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Establecimiento de mecanismos flexibles y una comunicacion regular y eficaz

entre los empleados y el jefe de taller mecanico, con el fin de definir los requisitos

correctos para cada requerimiento del trabajo asegurando asi la alta calidad del taller

mecanico y de gas.

El activo mas importante de un taller mecanico son sus empleados, por lo que

deben estar actualizados y capacitados en sus actividades profesionales,

ayudandoles a mejorar sus habilidades, creatividad y responsabilidad.

Funciones y responsabilidades.

a.

1.

Administrador.

Responsable de coordinar las actividades del taller mecanico en todo lo
relacionado con la operacion y operacion del taller mecéanico.

Administrar el presupuesto anual asignado al taller mecénico y notificar al
gerente del taller mecanico los avances de implementacion.

Coordinacion con el jefe del taller mecéanico en la formulacién anticipada
del programa de presupuesto operativo.

Planificar y registrar reuniones periddicas con el Comité de Taller de
Maquinas, un comité del Consejo Interno, para supervisar el
funcionamiento del Taller de Maquinas.

En conjunto con el jefe del taller mecéanico, evaluar los resultados de
desempeiio de los colaboradores que participan en el programa de
incentivos.

Recibir comentarios, quejas y sugerencias de los usuarios relacionados
con el funcionamiento del taller mecanico cuando el responsable del taller

aun no lo haya cumplido.



b.

10.

11.

12.
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Una vez que la solicitud de empleo esté completa, obtenga la aprobacion
del empleado, espere y firme la aceptacion.

Jefe de taller.

Recibio a través del organizador una solicitud para realizar trabajos de
profesores en el taller de mecanica del instituto de energias renovables.
Evaluacion y planificacion para la realizacion de los trabajos requeridos, y
asi asignar los empleados del taller mecanico que estimen mas idoneos
para realizar.

Al realizar el trabajo, los aprendices requeriran insumos y / o herramientas
gue no se encuentran en el taller mecanico.

Instruya al usuario sobre los procesos de fabricacion y montaje necesarios.
Notifique a los usuarios y administradores de cualquier problema que
ocurra mientras realiza el trabajo requerido.

Notifique a los usuarios y administradores cuando se complete su trabajo.
Entrega de obra terminada y devolucién de materiales sobrantes.

Cuando planifique su trabajo semanal, si es posible, pida a los técnicos de
la tienda que marquen sus dias de atencion.

Planificar el trabajo requerido, respetando la entrada horaria de cada
requerimiento.

Asigne dos horas de trabajo por dia para tareas pequefas.

Al final de cada jornada laboral, asegurese de que los técnicos mantengan
limpias las maquinas y herramientas que utilizan.

Programa semestral con la junta directiva, personal de taller mecanico y

servicio de mantenimiento de maquinas y herramientas existentes.
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Es el responsable de las herramientas de uso frecuente en el taller. En
caso de robo de un instrumento, se notificara a la secretaria técnica y al
director gerente para que se elabore el informe correspondiente.

Para prestar las herramientas al personal del instituto de energias
renovables, el responsable del taller se hara cargo de los documentos de
emision para asegurar la devolucion de las herramientas anteriores.
Realiza inventario semestral de herramientas y consumibles primarios y
secundarios para el taller mecanico.

Se asigna a cada técnico un stock mensual de cajas de herramientas.
Mantener un registro de consumibles y ser responsable de asegurar el
stock minimo requerido para operar el taller.

Implementacion de las asignaciones presupuestarias para el taller
mecanico cuando se establece por primera vez, este taller revisa el
presupuesto trimestral para la compra de consumibles.

El jefe de los operarios del taller mecéanico firma las solicitudes de compra
e informa a la secretaria técnica emitiendo una copia de cada solicitud de
compra.

Asiste a las reuniones regulares del comité de la conferencia.

Realiza un registro trimestral del trabajo realizado en el taller mecanico.
Técnicos en mecanico.

Deben realizar las funciones que les asigne el responsable del taller.
Responsabilizarse del mantenimiento y uso racional de los insumos,
equipos, herramientas y maquinas de la fabrica.

Mantenga las maquinas y herramientas usadas limpias y lubricadas

inmediatamente después de su uso.
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d. Hagase cargo de la herramienta a su cuidado y manténgala debidamente
protegida, ya que tienen un carro de herramientas con una llave.

e. Presentar un informe mensual sobre el estado del instrumento bajo su
custodia.

f. Notifigue al capataz con 24 o 48 horas de anticipacion, segun se
especifique en el convenio colectivo, de su intencion de tomarse un dia libre
econémico.

g. Serresponsable de los materiales que reciba para la instalacion especifica,
asi como de su calidad.

Responsabilidad social.

La empresa Carservice cree que una de las actividades claves es la
responsabilidad social, cabe destacar que los grupos de interés para este proyecto
son los siguientes:

— En primer lugar, los clientes corporativos y publicos esperan un servicio de alta
calidad y pequefias operaciones debido a las economias de escala, la
velocidad del servicio, las garantias y las respuestas rapidas.

— En segundo lugar, las comparfias de seguros tienen expectativas sobre la
calidad del servicio y los precios razonables.

— Entercer lugar, hay estados cuyas expectativas giran en torno a la recaudacion
de impuestos, el cumplimiento tributario y las regulaciones laborales y de
salud.

— Cuarto, otro grupo de interés es el gobierno municipal, cuyas expectativas
giran en torno a la aplicacion de la ley de la ciudad y la proteccion civil.

— En quinto lugar. Finalmente, la comunidad como grupo de interés aglutina a los

vecinos que generaran mas clientes en el futuro.
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Cuando las empresas adoptan la responsabilidad social, expresada en metas,
se genera un impacto ambiental. Estos impactos se dividen en tres categorias:
econdmicos, sociales y ambientales. A continuacion, se describen los objetivos
del proyecto, tanto a corto como a mediano plazo, que estan relacionados con
la responsabilidad social y los impactos econémicos, sociales y ambientales
del proyecto.

En aras de la responsabilidad social, el servicio de automdévil tiene como

objetivo:

Primero, ser un taller homologado para las aseguradoras Rimac o Pacifico. El
impacto econdmico positivo de esto supondra mayores beneficios para la
empresa y, por otro lado, el impacto econémico negativo sera la necesidad de
incrementar la inversion en capital circulante. En términos de impacto social,
esta meta brindara mas oportunidades laborales y mejores ingresos para los
trabajadores; Pero también se puede saber que los trabajadores pueden no
usar las herramientas o la ropa adecuadas para protegerse mientras trabajan
(por ejemplo, no usar una mascara). El impacto medioambiental de este
objetivo sera intensivo en energia, ya que lo serd durante un largo periodo de
tiempo; ademas, se debe usar mas agua.

En segundo lugar, el otro objetivo del proyecto, a través de la integracion
horizontal, es la diversificacion de servicios. Sin embargo, al igual que la venta
de patinetes eléctricos, esto puede ocupar espacio en el edificio. Como
impacto social, con este objetivo, contribuira a reducir el tréfico en Lima, siendo
consciente del medio ambiente. Sin embargo, debe tenerse en cuenta que los
accidentes pueden ocurrir porque las personas no respetan las motocicletas

por falta de educacion para conducir. En términos de impacto ambiental, al
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utilizar motocicletas, esto reducira principalmente las emisiones de gases de

efecto invernadero que producen los automéviles.

Para los empleados relevantes, es nuestra responsabilidad como empresa
brindarles los beneficios de una empresa de programa conjunto cuando los necesiten.

Aproveche las ventajas de las pequefias empresas. Asimismo, apoyo
psicoldgico a los empleados, asi como planificacion de la obra social para navidad.

Otra actividad importante es la presencia de socios estratégicos como SILSA,
dedicada a los servicios de mantenimiento y limpieza, aparte de servicios especiales.
Cuenta con autorizacion del Ministerio de Salud para reciclar residuos solidos como
baterias, aceites usados y filtros, también los trapos utilizados. Esta practica de
reciclaje, luego lo traslada a depdésitos autorizados.

Carservice establecera una comunicacion con sus clientes de modo adecuado,
asi como el publico acerca de las practicas de responsabilidad social, las cuales
apareceran en un panel electrénico en la puerta de su centro de atencién, en su sitio
web y pagina de facebook.

Comunicard adecuadamente a sus clientes y publico en general sobre sus
practicas socialmente responsables. Esto lo realizara a través del panel electronico
colocado en la puerta de su local, pagina web y pagina de facebook.

3.2. Ingresos y margenes operativos
3.2.1. Ingresos

Carservice Soluciones Automotrices, este es un servicio cuyos precios varian

en funcion del tamafio del vehiculo, por lo que mantendremos la lista de precios de

mercado.
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Tabla 30

Precios del servicio

Servicios Servicio

Servicio de mantenimiento S/. 300.00
Sistema eléctrico S/. 300.00
Servicio mecénico S/. 300.00

En cuanto a los servicios, la tabla 30 muestra el precio de los tres tipos de
servicio (mantenimiento, eléctrico y mecanico), y tendran el precio de S/. 300.00 para
cada uno de ellos.

Tabla 31

Cuadro de ingresos anual de todos los afios

Total Ingresos 2021 2022 2023 2024 2025
Servicio

Mantenimiento 550,376.45 663,509.93 778,079.53 894,194.34 1,031,963.23
Sistema eléctrico 357,508.79  430,986.50 505,425.06 580,829.24 657,207.60
Servicio

mecanico 361,272.04 435,523.20 510,745.33 586,943.24 664,125.57
Otros ingresos 12,000.00 12,000.00 12,000.00 12,000.00 12,000.00
Total ingresos 1,281,157.28 1,542,019.64 1,806,249.92 2,073,966.82 2,365,296.40

Se presenta de manera especifica en la tabla 31 los ingresos anuales
estimados para los proximos 5 afios de operacion de la empresa.
3.2.2. Egresos o gastos

Con relacion de los gastos, se detalla en cada tabla segun su tipologia a la que
pertenece. Los gastos generales y de venta (gastos operativos), se describen a

continuacion.



Tabla 32

Gastos de planilla administrativa

Concepto 2021 2022 2023 2024 2025
Gerente

Asistente de compras

Asistente administrativo

Administrador

Béasicos 66,000 66,000 66,000 66,000 66,000
Gratificacion 5,500 5,500 5,500 5,500 5,500
Sub total 71,500 71,500 71,500 71,500 71,500
Pago de CTS 2,731 2,979 2,979 2,979 2,979
Essalud 5,940 5,940 5,940 5,940 5,940
Bono ley(9% de las

gratificaciones) 495 495 495 495 495
SCTR 1% del sueldo 660 660 660 660 660
Total gasto 81,326 81,574 81,574 81,574 81,574
Servicios 22,320 22,608 22,925 23,273 23,657
Teléfono e internet 20% 960 960 960 960 960
Energia eléctrica(luz)

20% 2,880 3,168 3,485 3,833 4,217
Agua 20% 480 480 480 480 480
Contador 18,000 18,000 18,000 18,000 18,000
IGV setrvicios 778 829 886 949 1,018
Alquiler local 20% 4,800 4,800 4,800 4,800 4,800
IGV alquiler 0 0 0 0 0
Utiles de oficina 1,973 1,973 1,973 1,973 1,973
Hojas bond 1,271 1,271 1,271 1,271 1,271
Lapiceros 224 224 224 224 224
Tijeras 195 195 195 195 195
Tintas de colores para

tanque de impresora 283 283 283 283 283
IGV Utiles de oficina 355 355 355 355 355
Actividades respons.

Social 26,000 26,000 26,000 26,000 26,000
IGV Activ. Respons.

Social 4,680 4,680 4,680 4,680 4,680
Total gasto sin IGV 136,419 136,955 137,272 137,620 138,004
Total gasto con IGV 142,232 142,820 143,193 143,605 144,057
IGV gastos

administrativos 5,813 5,865 27,242 27,304 6,053

75



Tabla 33

Costos indirectos
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Concepto 2021 2022 2023 2024 2025
Jefe de produccion
Bésicos 30,000 30,000 30,000 30,000 30,000
Gratificacion 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500
Sub Total 32,500 32,500 32,500 32,500 32,500
Pago de CTS 1,241 1,354 1,354 1,354 1,354
Essalud 2,700 2,700 2,700 2,700 2,700
Bono ley(9% de las 205 225 225 225 225
gratificaciones)
Sctr(1%) 300 300 300 300 300
Total gasto 36,966 37,079 37,079 37,079 37,079
Utensilios y herramientas 8,082 8,082 8,082 8,082 8,082
Uniformes 1,746 1,746 1,746 1,746 1,746
Par de zapatos punta de 659 659 659 659 659
acero
Mascarillas 406 406 406 406 406
Gorros 504 504 504 504 504
Total herramientas 3,315 3,315 3,315 3,315 3,315
Papel higiénico 120 120 120 120 120
Jabon 918 918 918 918 918
Escobas 407 407 407 407 407
Trapos 1,220 1,220 1,220 1,220 1,220
Liquido limpiador de pisos 149 149 149 149 149
Bolsas de basura 427 427 427 427 427
Desinfectante para manos 1,525 1,525 1,525 1,525 1,525
Tota_l utensilios y utiles de 4.767 4767 4.767 4.767 4.767
limpieza
IGV utensilios y
herramientas 1,455 1,455 1,455 1,455 1,455
Servicios 92,991 93,999 95,108 96,327 97,669
Recarga extintores(3 203 203 203 203 203
extintores)
Teléfono e internet 70% 3,360 3,360 3,360 3,360 3,360
energia eléctrica(luz) 70% 10,080 11,088 12,197 13,416 14,758
agua 70% 1,680 1,680 1,680 1,680 1,680
Mantenimiento maquinaria g gq4 5,667 5,667 5,667 5,667
y equipos de produccién
Servicio de vigilancia 36,000 36,000 36,000 36,000 36,000
Servicio de limpieza 36,000 36,000 36,000 36,000 36,000
IGV. Serv. 16,738 16,920 17,119 17,339 17,580
Alquiler local 70% 16,800 16,800 16,800 16,800 16,800
IGV alquiler 0 0 0 0 0
Total gasto sin IGV 154,839 155,960 157,069 158,289 159,630
Total gasto con IGV 173,033 174,335 175,643 177,082 178,666
IGV de CIF 18,193 18,375 18,574 18,794 19,035
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La tabla 32 muestra el presupuesto que representa el costo salarial anual del
pago administrativo. En el primer afio de funcionamiento, habra sueldos de los
agentes y prestaciones sociales segun el sistema publico.

Tabla 34

Gastos de ventas

Concepto 2021 2022 2023 2024 2025
Asistente de

Marketing de

comercializacion

Basicos 18,000 18,000 18,000 18,000 18,000
Gratificacion 1,500 1,500 1,500 1,500 1,500
Sub total 19,500 19,500 19,500 19,500 19,500
Pago de CTS 677 813 813 813 813
Essalud 1,620 1,620 1,620 1,620 1,620

Bono ley(9% de las

0 ley( 135 135 135 135 135
gratificaciones)

SCTR 1% del sueldo 180 180 180 180 180
Total gasto 22,112 22,248 22,248 22,248 22248
Serv. 20,160 20,304 20,462 20,637 20,828
Teléfono e internet 480 480 480 480 480
10%

Eg;f gia electrica(luz) 1,440 1,584 1,742 1,917 2,108
Agua 10% 240 240 240 240 240
Distribucién 18,000 18,000 18,000 18,000 18,000
IGV Serv. 3,629 3,655 3,683 3,715 3,749
Alquiler local 10% 2,400 2.400 2,400 2,400 2,400
Publicidad y 13,250 13,250 13,250 13,250 13,250
Marketing

Facebook 4,700 4,700 4,700 4,700 4,700
Instagram 0 0 0 0 0
AdWords (Google 2 400 2 400 2 400 2 400 2 400
Search)

Influencers + canje 0 0 0 0 0
Activaciones 0 0 0 0 0
Comunity manager 6,000 6,000 6,000 6,000 6,000
Dominio, hosting 150 150 150 150 150
IGV publicidad y 2 385 2385 2 385 2 385 2385
marketing

Total gasto sin IGV 57,922 58,202 58,360 58,534 58,726
IGV gastos de 6,014 6,040 6,068 6,100 6,134
ventas

Pago area de 63,936 64,241 64,428 64,634 64,860

ventas




3.3. Horizonte de vida del producto

Tabla 35

Proyeccion de unidades percibidas para la capacidad instalada
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2021 Estacionalidad Mantenimiento Electricidad Mecanico  Total
Enero 6% 103 67 68 238
Febrero 7% 121 79 80 280
Marzo 8% 140 91 92 322
Abril 7% 121 78 79 278
Mayo 8% 139 90 91 320
Junio 6% 102 66 67 236
Julio 10% 192 125 126 442
Agosto 9% 173 113 114 400
Septiembre 8% 155 101 102 357
Octubre 10% 178 116 117 410
Noviembre 11% 196 127 129 452
Diciembre 12% 215 139 141 495
Total 100% 1,835 1,192 1,204 4,231
2022 Estacionalidad Mantenimiento  Electricidad Mecanico Total
Enero 8% 187 121 123 431
Febrero 10% 231 150 152 533
Marzo 9% 209 136 137 482
Abril 8% 171 111 112 394
Mayo 9% 193 125 127 445
Junio 7% 149 97 98 343
Julio 10% 231 150 152 533
Agosto 9% 209 136 137 482
Septiembre 8% 187 121 123 431
Octubre 6% 126 82 83 291
Noviembre 7% 148 96 97 342
Diciembre 8% 170 111 112 393
Total 100% 2,212 1,437 1,452 5,100
2023 Estacionalidad Mantenimiento Electricidad mecanico Total
Enero 8% 219 142 144 505
Febrero 10% 271 176 178 625
Marzo 9% 245 159 161 565
Abril 8% 201 130 132 462
Mayo 9% 226 147 149 522
Junio 7% 175 113 115 403
Julio 10% 271 176 178 625
Agosto 9% 245 159 161 565
Septiembre 8% 219 142 144 505
Octubre 6% 148 96 97 341
Noviembre 7% 174 113 114 401
Diciembre 8% 200 130 131 461
Total 100% 2,594 1,685 1,702 5,981

Para 2022, se espera que la capacidad de nuestra unidad aumente, y para

2023, se espera gque alcance su capacidad maxima
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Debido a su diversidad, los costos se clasifican en fijos y variables. Los costos

fijos son los que se mantienen constantes tanto si el stand se alquila como si no, y los

costos variables son los que varian en funcion del nimero de stands alquilados.

3.4.1. Costos fijos

Para nuestro proyecto, los costos fijos en los que incurrird y pagara nuestra

empresa independientemente del nivel de actividad de la empresa son precisos, lo

gue significa que son gastos fijos mensuales a pagar, lo que significa que los costos

fijos de este plan de negocios son los que se enumeran a continuacion.

Tabla 36

Costos fijos totales

Total
Descripcion Cantidad Costo unit. Valor total IGV )
precio

Operaciones 26,425 4,757 31,182
Elevador hidraulico 1 3,390 3,390 610 4,000
Analizador de gases 1 1,200 1,200 216 1,416
Rectificador de discos 1 2,076 2,076 374 2,450
Balanceadores 1 1,695 1,695 305 2,000
Escaner de circuitos

o 3 1,000 3,000 540 3,540
eléctricos
Pro injection clean scanner

_ 2 1,013 2,025 365 2,390

automotriz
Regloscopio 5,169 10,339 1,861 12,200
Cargador de bateria 900 2,700 486 3,186
Administracion - 6,780 1,220 8,000
Computadoras 4 1,695 6,780 1,220 8,000
Ventas - 3,390 610 4,000
Computadoras 4 1,695 3,390 610 4,000
Total activo fijo depreciable 36,595 6,587 43,182
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La tabla 36 presenta los costos fijos de acuerdo al tipo de gasto y costo, con

esta informacién se puede calcular el punto de equilibrio por unidad y los ingresos en

moneda nacional.

3.4.2. Costos variables

Segun el autor, los costos variables varian segun los ingresos por ventas de la

empresa, por lo que los componentes de los costos variables totales se describen en

la siguiente tabla.
Tabla 37

Costos variables

Descripcion TIPO Cant Costo unidad Costo Total

Grasa cubeta de 19 It. Variable 4 200.00 800.00
Diésel litro Variable 36 3.58 128.88
Jaboén en polvo 14 kg Variable 5 78.30 391.50
Linas para alineacion Variable 60 35.00 2,100.00
Contrapeso para balanceo Variable 30 2.00 60.00
Empaque tapén de carter  Variable 10 2.95 29.50
Filtro de aceite Variable 36.00 180.00
Bujias Variable 4.60 27.60
Filtro de aire Variable 5 80.00 400.00
Parches para llantas Variable 20 13.90 278.00
Total 4,395.48

La tabla 37 evidencia la totalidad de los costos variables de acuerdo al tipo de

costo y costo, informacion necesaria para el calculo del punto de equilibrio.

3.5. Indicadores de punto de equilibrio

A continuacion, se detalla el punto de equilibrio para el presente plan de

negocios.
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Tabla 38

Célculo del punto de equilibrio para los servicios ofrecidos

Descripcion Mantenimiento Mecénico Eléctrico Total
Servicio anual 1,835 1,204 1,192 4231
Total servicios 4,231
% Participacion 43% 28% 28% 100.00%
Precio de venta unitario 300 300 300
Costo venta unitario 180 180 200
Precio promedio ponderado 300
Costo promedio ponderado 186
Costo fijo anual 2021 43,182
Margen de contribucién 120 120 100
MC ponderado 114.37
Punto de equilibrio en
- 378 und.
servicios
Punto de equilibrio en
_ 132,152
ingresos
PE por producto anual 164 107 106
PE por producto mensual 14 9 9

Segun la tabla 38, se puede apreciar el resultado del punto de equilibrio que
es 378 unidades, que en ingresos es S/. 132,152. Con dicho ingreso, la empresa

estaria a la par, tanto con sus costos y con sus ingresos.
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CAPITULO IV: ORGANIZACION Y GESTION DE LA EMPRESA
4.1. Ciclo de operacion
El ciclo de vida del servicio prestado se determina de acuerdo con los
siguientes procedimientos.
4.1.1. Flujograma del ciclo operacional
Figura 17

Flujo grama del servicio del taller
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La figura 17 muestra un diagrama de flujo del proceso del servicio de atencién,
donde el cliente llama para la asistencia de acuerdo a las necesidades del vehiculo,
ademas, se da un diagndstico y se cotiza, si el cliente acepta se coordina con
proveedor por el repuesto que se necesita 0 si tuviéramos en stock se realiza la

reparacion.
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4.2. Localizacion e infraestructura
4.2.1. Macro localizacion del proyecto

El taller Carservice Soluciones Automotrices se ubicaré en el distrito de San
Juan de Miraflores, en una zona estratégica que permita cumplir con todos los
permisos requeridos por la municipalidad pertinente. Se eligié este distrito por ser
aquel donde se encuentra el publico objetivo al cual se ha decidido ofrecer los
servicios, la falta de talleres con competencia directa y especializada, y reforzado por
la investigacion de mercados (encuestas).

Figura 18

Ubicacién geografica, distrito de San Juan de Miraflores
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Nota: De Google Maps

Con el estudio de mercado se tomo la decisidén de que nuestro taller Carservice
Soluciones Automotrices estara situado en la av. Canevaro N° 230 cuadra 2 en zona

C, en el distrito de San Juan de Miraflores.
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Tabla 39

Aspectos técnicos de localizacion

Descripcion Resultados
Pais Pera

Capital Lima

Distrito San Juan de Miraflores
Superficie del pais 1285 215.6 Km2

N° de habitantes en el Peru al 2017 32 millones 626 mil habitantes

N° de habitantes en Lima al 2017 10 millones 628 mil 470 personas
N° de habitantes en SIJM al 2017 416 mil 793 personas

Nota: Datos tomados del INEI (2019).

Como hemos indicado, la ubicacion total de este proyecto se encuentra en
Perq, la capital de Lima, la provincia de San Juan de Miraflores, y el aspecto técnico
esta tomado del dltimo censo que se realizé en el afio 2017.
4.2.2. Micro localizacion del proyecto

Las nuevas instalaciones del taller Carservice Soluciones Automotrices
tendran lugar en el distrito de San Juan de Miraflores, distante a pocos metros de la
Av. Ramon Vargas Machuca y por el otro lado la Av. Castro Iglesias, donde se cuenta
con un taller de 180 metros largo y 10 metros de ancho aproximadamente.

Sobre el terreno con una ubicacién privilegiada de 180 metros cuadrados, este
es uno de los puntos fuertes del plan de negocio, dada la ubicacion del terreno en la
Av. Canevaro una de las avenidas principales del distrito con una afluencia de

vehiculos particulares y de transporte publico.
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Figura 19

Micro localizacion del proyecto

La
Nota: De Google Maps

4.2.3. Capacidad productiva

La capacidad productiva estimada para el taller de mecanica se estima en
4,231 autos anualmente por taller de acuerdo al cronograma que se muestra a
continuacion.

Tabla 40

NUmero de atenciones por servicio anual

Servicio de mantenimiento Servicio mecanico Sistema eléctrico

1,835 1,204 1,192

4.2.4. Disposicion de ambientes

El taller tendra ambientes en donde se puedan realizar las actividades de
recepcion de vehiculos, espacio de maniobras, alineamiento, reparacion, limpieza, y
areas de administracion y despacho de los automéviles Como se muestra en el

diagrama de la figura 20.
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Figura 20

Disposicion de ambientes del taller Carservice Soluciones Automotrices
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4.3. Optimizacion de los procesos

Como muestra Taylor (1971), en palabras de Robbins y Coulter (2018) indica
gue la mayor parte de los problemas mundiales de la realidad tienen amplia gama de
soluciones. El objetivo de la optimizacién es encontrar o determinar la mejor solucion
posible, entre todas las soluciones posibles, a un problema determinado, de acuerdo

con ciertos criterios de eficiencia y rendimiento.
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Para implementar la mejora de procesos utilizaremos el ciclo de Deming o ciclo
PHVA, gue es el sistema de mejora continua mas utilizado y su principal objetivo es
la autoevaluacion, destacando fortalezas a mantener y areas de mejora a implementar
en operacion.

Figura 21

Optimizacién de procesos de Deming

Ciclo de Deming - PDCA

ACTUAR PLANEAR

Aralizar Objetivos
Acciones Recursos
Commectivas d
VERIFICAR ﬁ HACER
Medida(s), Procesos |
Auditorias, Actividades

Comumicar
Verificacioneas Productos I Barvicios

Y

Al analizar nuestras operaciones, hemos decidido que uno de los puntos clave
es atraer y fidelizar a nuestros clientes; se debe asegurar el flujo de clientes al taller
de Carservice Soluciones Automotrices, por tanto, son clientes potenciales, por lo que
genera una renta econdmica garantizada.

La optimizacidbn es un proceso integrado por los siguientes momentos:
identificacion, replanteamiento, automatizacion, implementacion y seguimiento.
4.3.1. Identificar

En este sentido, el presupuesto para publicidad se determin6 en base a tres
pilares: vallas publicitarias, sitio web y redes sociales. Para mejorar este proceso y

aumentar efectivamente el interés, resulta necesario promover una de mercadotecnia
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en la empresa para dar a conocer y promover eventos durante los seminarios en dias
especiales.
4.3.2. Repensar

Dependiendo de lo que se especifique, en este caso es necesario repensar la
definicién, de modo que se pueda decir lo siguiente:

— El valor afladido del evento es aumentar nuestro interés de 8 a 22 horas.
— De acuerdo con el acuerdo con el cliente, se ofrece una ruta promocional para

3 tipos de servicios, incluida la entrega del automovil.
4.3.3. Automatizacion

Para automatizar el proceso, se configuran en el servicio de atencién al cliente
con lo cual podras ver el estado de tu auto en tiempo real, ademas, se recomiendan
seguros y seguridad para todas las marcas.
4.3.4. Implementar

Como se sugirié anteriormente, es necesario en esta etapa realizar todas las
actividades de acuerdo con el cronograma y presupuesto de cada evento, por lo que
cada evento debe alcanzar una meta de éxito.

Asimismo, todo evento debe contar con un equipo empresarial responsable
gue defina los recursos necesarios para lograr el objetivo.
4.3.5. Monitorear

Para medir los resultados se elaboran indicadores relacionados con una mayor
atencion, recuerdo y encuesta de satisfaccion del evento con una encuesta real y
virtual (red o sitio web), en funcién de los resultados. Dependiendo de los resultados

obtenidos, tomar acciones correctivas para realizar una mejora continua.
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4.4. Aspectos legales y regulatorios
4.4.1. Marco juridico

Respecto del amparo de las legislaciones en materia de constitucion, se ha
utilizado los servicios de la consultora Cofide, incluyendo la realizacién de acciones
que parten de la basqueda y reserva del nombre tentativo en Sunarp, asi como la
emision de RUC a las empresas.

4.4.2. Régimen tributario

Se acoge al Régimen MYPE Tributario (RMT, 2017) mediante el Decreto
Legislativo N° 1269 dénde el impuesto a la renta depende del monto de ingresos que
se obtiene (hasta 300 UIT o S/ 1,320,000.00 solo pagas el 1% de los ingresos netos
mensuales, si superas las 300 UIT o S/ 1,320,000.00 sera el que resulte mayor se
aplica el coeficiente 1.5%).

Asimismo, es preciso sefialar que el régimen tributario es independiente al
régimen laboral, donde se especifica que el primero regular los tributos afectos a
pagar segun los ingresos percibidos en el desarrollo de un ejercicio, y el segundo esta
asociado a los beneficios sociales correspondiente a los trabajadores de la empresa.
Este ultimo, se describe y detalla segun la norma.

4.4.3. Régimen laboral

Con respecto al régimen laboral, la empresa se acoge al régimen comun de
beneficios laborales, es decir, de acuerdo a la normativa vigente y lo que corresponde
segun la ley. La tabla 41 muestra las condiciones de los trabajadores en
establecimientos medianos y se clasifica los beneficios segun los siguientes detalles

de la tabla:



Tabla 41

Régimen laboral
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Beneficio del trabajador

Régimen laboral general

Vacaciones

Jornada nocturna(Entre las 10:00 pm a
6:00 am)

Compensacion por tiempo de servicio

(CTS.)

Gratificaciones

Seguro de salud

Indemnizacion por despido arbitrario

Asignacion familiar

El trabajador tiene derecho a 30 dias calendario
de descanso vacacional por cada afio completo
de servicio. Estas pueden reducirse de 30 dias
Su remuneracion no puede ser inferior a la
remuneracion minima vital mas una sobretasa
equivalente al 35% de esta.

Una remuneracion mensual depositada en dos
oportunidades semestrales(mayo y noviembre)
Se otorga dos veces al afio, una por fiestas
patrias y otra por navidad, en razén a una
remuneracion completa por cada oportunidad y
se pagara por mes calendario completo

Es salud 9% de la remuneracién lo aporta en su
integridad el empleador

En caso de que un trabajador sea despedido sin
causa legal, tiene derecho a percibir como
indemnizacién una remuneracién y media por
cada mes dejado de laboral, en caso sea un
contrato a plazo determinado le tocara una
remuneracion y media por cada afio de trabajo,
en caso sea un contrato determinado en ambos
casos con un maximo de 12 remuneraciones
10% de la remuneracion minima vital de tener a
su cargo uno o mas hijos menores de 18 afios y
hasta 24 afios en caso de que el hijo este

cursando estudios superiores

Nota: Adaptada de tomada del Ministerio del Trabajo (s.f.).
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4.4.4. Licencias municipales
En cuanto a los permisos municipales que requiere el proyecto, mencionamos
los siguientes:
— Permiso de construccion.
— Proteccion civil y licencia de explotacion.

— Licencia de banners publicitarios.
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CAPITULO V: PLAN DE MARKETING Y VENTAS
5.1. Estrategia global de marketing

Se propone para el talle Carservice Soluciones Automotrices ser una
organizacion con servicio B2C, que significa de empresa directamente al usuario final,
es decir, a los propietarios de los vehiculos, por lo tanto, este seria el modelo
comercial del negocio especificamente para su lanzamiento.

Basicamente la estrategia de diferenciacion de Carservice Soluciones
Automotrices es el servicio preventivo como parte del mantenimiento vehicular
interna, los repuestos utilizados serén originales de acuerdo a la marca, de tal manera
garantizar la confianza y seguridad a nuestros clientes. Entre las estrategias de
diferenciacion se describe lo siguiente:

5.1.1. Estrategias

— Estrategia 1: Contactar a los clientes de nuestra cartera cada cinco meses para
realizar el mantenimiento preventivo de sus vehiculos.

— Estrategia 2: Publicidad en redes sociales que actualmente cuentan con una
gran cantidad de visitantes, demostrando la calidad del servicio para atraer
clientes.

— Estrategia 3: Permitir que facebook califique nuestro servicio, para que los
clientes interesados puedan leer los comentarios de los clientes a los que
hemos atendido.

5.1.2. Objetivos

En esa misma linea de ideas se plantean los siguientes objetivos de marketing
y ventas para el este plan de negocios:

— Objetivo 1: Brindar el servicio de mantenimiento y reparacion de 2115

vehiculos durante el primer afio de operaciones.
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Objetivo 2: Incrementar el niumero de vehiculos en un 10% los dos afios
siguientes a la apertura y el 12% en los afios posteriores.

Obijetivo 3: Contar con el 100% de satisfaccion del cliente respecto a calidad,
puntualidad y conveniencia del servicio recibido.

Objetivo 4: Tener un reconocimiento de marca del 75% entre los clientes
potenciales.

Objetivo 5: Lograr firmar alianzas estratégicas con concesionarias, de
preferencia reconocidas en el mercado, con la finalidad de brindar garantia,
confianza y realizar servicios con empresas autorizadas.

Téacticas

Entre las tacticas se formula los siguientes:

Téactica 1: negociacion con corporaciones reconocidas en la ciudad, una
alianza estratégica, por lo que podemos proporcionar nuestro servicio con un
cierto tiempo de descuento, siempre buscando un beneficio comun.

Téctica 2: negociar con cooperativas de taxi en la ciudad al proporcionarles lo
mejor es descontado, para poder realizar una buena parte del mercado porque
hay una alta proporcion de taxi de coches de clase ligera de la ciudad.
Tactica 3: hacer un valor agregado, con lo que hemos llamado seguro y han
estado activos, su automovil llega a nuestra fabrica, la solucién automotriz de
Carservice, que es lo que se recopilara el automévil en lugar de los clientes
gue se les diagnosticaran y en la misma. El camino sera devuelto a su
propietario, cobrando asi un pequefio porcentaje con el servicio prestado.
Tactica 4: la base de datos se recopilara con los clientes mas leales y se basara

en estas tarjetas, que se proporcionaran, para generar beneficios.
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Lo méas importante es que podran en una llamada a nuestra instalacién, ahorrar
mucho sobre su valioso tiempo, porque seremos responsables del automovil del
cliente, lo llevaremos a nuestras instalaciones, le proporcionaremos el servicio
solicitado y le reembolsaremos en casa, todos para buscar consuelo de los clientes
nuestros.

Acuerdo web: los clientes acceden a un formulario en linea en el que se
requerird para nombres completos, datos moviles, medios (color, modelo, placa, entre
otros), direcciones se realizara la eleccion del automovil, una direccion de residencia,
entre otras informaciones. de interés. Opciones de pago en linea: los clientes podran
pagar el pago o el pago en linea avanzado. La pasarela de pago se utilizara como
visa 0 mastercard para manejar los pagos, con anti-modulos de fraude. Base de
datos: para los usuarios de la plataforma, por lo tanto, el estado del cliente se puede
ver, los productos antiguos, la cantidad de mantenimiento que ha traido, al tiempo
gue brinda promociones y ventajas.

5.2. Precio y tacticas de venta
5.2.1. Precio de venta

De acuerdo con el estudio de campo que se realiz, se decidio que los precios
de los servicios en estudio varian con las diferentes estaciones del afo, es decir,
navidad y afio nuevo cuando los vehiculos aparecen con frecuencia para realizar
diversos tipos de reparaciones. Para su coche, con este contexto y gracias a algunos
datos histéricos de nuestros competidores. El rango de precios sugerido para cada
uno de los servicios de mantenimiento y reparacion que se planean ofrecer en el taller
se muestra en la tabla 42; ademas se analiza las caracteristicas del tarifario con la

relacion a la competencia.
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Tabla 42

Precio de alquileres de la competencia

Servicios Precio

Mantenimiento S/. 300.00
Eléctrico S/. 300.00
Mecanico S/. 300.00

La estrategia de precios es una estrategia de penetracion de mercado para la
cual estableceremos un precio minimo razonable, teniendo en cuenta los costos del
servicio y los margenes minimos de ganancia, acercandonos a precios competitivos
al contado, en contraposicion a una mejor infraestructura y desde una mejor
ubicacion.

5.3. Promociény publicidad
5.3.1. Promocién

La promocion del taller mecanico se realizara en torno al atributo de
diferenciacion principal que es el servicio de calidad en un horario conveniente para
el cliente.

Alianzas estratégicas.

Se realizaran alianzas con los concesionarios de venta de las marcas y
modelos con mayor penetracion en el mercado objetivo, con la finalidad de ser un
taller respaldado para generar la confianza de servicio de calidad en el cliente y se
introduzca las opciones de horarios extendidos.

Se describe cada una de las promociones tanto virtuales como fisicas.

Campafas trimestrales.

— campafas de fidelizacién de los clientes con promociones de servicios y
paquetes de servicio pre-pagados para los diferentes servicios de

mantenimiento preventivo de acuerdo al uso y antigliedad del vehiculo.
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— Anunciar en revistas/segmentos especializados en mecanica: Se busca llegar
a las personas con conocimiento de mecanica mas arriba del promedio para
posicionarnos como una empresa conocedora de su trabajo y poder informar
acerca de los servicios de calidad que se brindan. Se busca también contribuir
con articulos especificos de prevencion del automovil para iniciar campafnas
de instruccion y seguridad vial que asocien a la empresa con temas de
responsabilidad vial, alto conocimiento de la industria y calidad.

— Participaciéon en eventos donde se lleven a cabo la promocién y venta de
vehiculos (motor show). La participacion en este evento permitira la exposicion
directa al mercado objetivo especifico y asi podra informarles sobre los
servicios ofrecidos y sus caracteristicas segun sus horarios y sus lugares de
residencia. Se planea a través de estos eventos generar ventas directas para
paquetes de servicios de detalles con la posibilidad de realizar citas para
revisiones y servicio de mantenimiento por kilometraje sugerido.

5.3.2. Publicidad

Tabla 43

Plan de publicidad

Concepto Mensajes publicitarios Medios utilizados

o En el mismo taller panel publicitario L
Publicidad 1 _ ) Panel publicitario de 3m x 5 m.
luminoso de dia y noche.
Presentamos una plataforma digital
Publicidad 2 que le permite promocionar su Pagina web.
exhibicion de autos.
Interactie con los clientes, ejecute
o campanas publicitarias, realice _
Publicidad 3 _ , Redes sociales.
presentaciones en vivo y cree una

comunidad.
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Segun los autores Kotler y Armstrong (2017) definen: “Una estrategia de
publicidad consta de dos elementos principales: crear los mensajes publicitarios y
seleccionar los medios de comunicacion por los que se difundiran” (p. 379). Teniendo
como propuesta campaiias publicitarias dirigidas en dos segmentos:

Virtual: se hard a través de la tercerizacion de una empresa especializada; que
contendrd la creacion de una pagina web en la plataforma de wix, tiendas virtuales en
las redes sociales, ambas tendran que adaptarse en contenido y forma segun el
dispositivo que use el futuro cliente. Estas deberan promocionar nuestros servicios,
ofertar los paquetes, descuentos y precios diferenciados para poder llegar al mayor
namero de clientes de nuestro mercado meta.

Fisico: a través de publicidad escrita en folletos con la informacion de los
servicios que se brindan en el taller automotriz.

5.4. Distribucion

Dependiendo de la categoria a la que pertenezcan los servicios mecanicos,
eléctricos y de mantenimiento, esta empresa no cuenta con un canal de distribucion
ya que esta especificamente destinada a los servicios de mantenimiento y reparacion
automotriz.

5.5. Posicionamiento
Carservice Soluciones Automotrices va directo al consumidor final (B2C) y se
ubicara en funcion de las anomalias del servicio.
5.5.1. Factores diferenciadores
— El servicio ofrecido por Carservice Soluciones Automotrices sera puntual y
rapido sin descuidar la calidad y garantia del mantenimiento. El horario de

atencion es de 8:00 am hasta las 9:00 pm.
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Los repuestos utilizados por Carservice Soluciones Automotrices seran
originales, garantizando la durabilidad del mismo.

La empresa tiene abierto el servicio pos venta en caso se requiera sin costo
adicional para el cliente.

Basicamente la finalidad de la empresa es la solucion del problema vehicular
con la finalidad de fidelizar al cliente y realizar recomendaciones.

Declaracion de posicionamiento de marca

Carservice Soluciones Automotrices es una empresa que se especializa en

brindar servicios internos de mantenimiento preventivo para vehiculos multimarca,

con repuestos (originales) y extendidos, ofreciendo un servicio sobresaliente y una

experiencia Unica a nuestros clientes.

5.6.

5.6.1.

Habra dos puntos de venta, la misma fabrica y en todo el sitio.
Objetivos y planes de accion
Objetivo general

Contar con la infraestructura humana vy fisica para realizar maquinas, fabricar

y ajustar equipos y piezas con calidad y tiempo.

5.6.2.

Objetivos especificos

Mantener en perfecto estado las instalaciones del taller mecéanico, maquinaria
y herramientas, tanto para el desempefio de sus actividades laborales como
para monitorear y ajustar los programas de mantenimiento preventivo y
correctivo que permitan la mejora continua de los procedimientos de
mantenimiento.

Asegure la mejora continua de sus operaciones programando, monitoreando y
evaluando el trabajo requerido por los empleados y coordinando con la

gerencia.



5.6.3. Planes de accion

Tabla 44

Planes de accion de marketing
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Objetivo general

Estrategia

Téctica

Mantener una experiencia de
cliente distinta a la de otros
talleres multimarca

Contribuir a la implementacion
de la responsabilidad social y el

respeto al medio ambiente.

Calidad de servicio mejorada
adaptada a los requisitos
tecnolégicos y legales del medio

ambiente.

Distinguir la calidad del servicio
de los empleados a través de la
formacion  continua y el

asesoramiento psicolégico.

Campafia publicitaria

Perfil profesional
capacitado.

Comunicacion asertiva y
afectiva, manejo de

conflictos

Panel publicitario

Redes sociales

Evaluar profesionales
egresados de Senati.

Sesién de relajacién durante
el trabajo, orientacién
vocacional para los hijos de

los trabajadores
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CAPITULO VI: PROYECCION FINANCIERA
6.1. Determinacion de latasa de descuento adecuada
Para un proyecto de inversion, la tasa de descuento es esencial para el costo
de capital de la empresa. En ese sentido, consideramos el riesgo que se asume, la
tasa minima que cobra el banco y el rubro al que pertenece, la cual se describe en la
siguiente tabla.

Tabla 45

Determinacion del cok del accionista

Descripcion Riesgo Tasa banco Cok-accionista
Comercial 3% 9% 12%
Servicio 4% 9% 13%
Industria 6% 9% 15%

La tabla muestra el indice de propiedad de los accionistas para la categoria de
servicio 13%, consistente en un riesgo minimo de 4% y 9% que es la tasa minima que
cobra una institucion financiera ante un préstamo bancario. En tal sentido, el cok del
accionista es 13%.

6.1.1. Estructura de lainversion

La estructura de inversion incluye inversiones fijas, activos intangibles, costos
pre operativos y capital de trabajo, Cada detalle es considerado en cantidades, costo
unitario, valor de venta, IGV calculado y el total general. La estructura de la inversion

del presente plan de negocios se detalla en la siguiente tabla:



Tabla 46

Estructura de la inversién
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Descripcion Carét'da Costo unit Valor total  IGV ;;rrgfill)
Operaciones 26,425 4,757 31,182
Elevador hidraulico 1 3,390 3,390 610 4,000
Analizador de gases 1 1,200 1,200 216 1,416
Rectificador de discos 1 2,076 2,076 374 2,450
Balanceadores 1 1,695 1,695 305 2,000
Scanner de circuitos eléctricos 3 1,000 3,000 540 3,540
Pro injection clean scanner automotriz 2 1,013 2,025 365 2,390
Regloscopio 2 5,169 10,339 1,861 12,200
Cargador de bateria 3 900 2,700 486 3,186
Administracion 0 6,780 1,220 8,000
Computadoras 4 1,695 6,780 1,220 8,000
Ventas 0 3,390 610 4,000
Computadoras 4 1,695 3,390 610 4,000
Total activo fijo depreciable 36,595 6,587 43,182
Tabla 47
Intangibles proyectados

Cant Total precio de
Descripcion . Valor costo  IGV 18 % venta
Constitucién de la empresa 0 765.00 137.70 902.70
Busqueda de nombre Sunarp 1 5.00 0.90 5.90
Reserva de Nombre 1 20.00 3.60 23.60
Elevar minuta escritura publica 1 150.00 27.00 177.00
Elevar la escritura publica 1 90.00 16.20 106.20
Legalizar libros contables 1 500.00 90.00 590.00
Marcas y patentes 0 534.99 96.30 631.29
Registro de marca 1 534.99 96.30 631.29
Licencias y autorizaciones 0 2,578.00 464.04 3,042.04
Licencia municipal 1 150.00 27.00 177.00
Licencia de software office 3 1,500.00 270.00 1,770.00
Registro sanitario de alimentos y bebidas 1 852.00 153.36 1,005.36
Inspeccidn técnica en defensa 1 76.00 13.68 89.68
Total 0 3,877.99 698.04 4,576.03
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De acuerdo a la inversion fija y a la intangible se muestra la estimacion de la

inversion S/. 43,182.00 y la inversion en intangibles representada por S/. 4,576.03.
Tabla 48

Estructura del financiamiento

Valor IGV Monto total %
Activo fijo depreciable 36594.92 6587.08 43182 33%
Activo Intangible 3877.99 698.04 4576.03 3%
Gastos pre-operativos 60854.21 9963.76 70817.97 54%
Capital de trabajo 12893.54 - 12893.54 10%
Total 114220.66 17248.88 131469.54 100%

De acuerdo con la estructura de financiamiento, el aporte de los socios es de
60% (S/. 78,972) y 40% (S/. 52,648), con un capital de inversion total de S/. 131.470
equivale a una estimacion aproximada de la inversion.

Tabla 49

Detalle de aporte de los socios

Tipo de fuente Monto %

Deuda 52,648 40%
Capital propio 78,972 60%
Total 131,470 100%

6.1.2. Monto y costo de la deuda propuesta
El monto de la comision de financiamiento se solicitard a la institucion
financiera para la cual los banqueros registran el capital, los intereses y la comisién

de financiamiento mensual.
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Cuadro de amortizacion de la deuda.

Tabla 50

Indicadores del financiamiento Mi Banco

Descripcion Valor
Préstamo bancario S/. S/ 52,648
TCEA(banco) 14.87%
Plazo 5 afos
Plazo 60 meses
Cuota mensual S/.1,223

Se muestra que el monto del financiamiento, la tasa costo efectivo anual
(TCEA) 14.87% con cuotas mensuales de S/. 1,223.

6.1.3. Costo promedio ponderado del capital (WACC)

Como se menciond, el indice COK (Ke) de un inversionista es del 13%, que es
una estimacion de las ganancias de los accionistas por su inversion. El costo de la
deuda (KD) que representa la capacidad de financiamiento de un préstamo bancario
es del 14,87%, que es la relacion costo-beneficio anual (TCEA). En ese sentido se
procede a calcular el WACC.

La férmula del WACC es:

WACC = Kd*(1-T)*%D + Ke* % ACC.

Doénde:
Kd = Cok del financiamiento bancario (10.48%).
T = Impuesto a la renta (29.5%).

%D = Porcentaje de participacion de la deuda (40%).
Ke = Cok del accionista (13%).

%Acc = Porcentaje de participacion del accionista (60%).
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Costo promedio ponderado de capital (WACC)
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Concepto Monto Participacion Kd/Ke WACC
Deuda bancaria 52,647.82 40% 10.48%
Capital propio 78,971.73 60% 13.00%
Total 131,619.54 100% WACC = 11.99%

El costo de capital estimado es de 11,99%, que es una tasa de descuento

adecuada para este proyecto, y sera util para el andlisis de sensibilidad al riesgo de

inversion bajo cuatro escenarios: realista, optimista, pesimistal y pesimista2.

6.2. Estados de resultados y balances actuales

Tabla 52

Estado de situacion financiera actual

Rubro 2021
Ventas 1,281,157
(-) Costo de ventas 1,028,887
(-) Materia prima 785,328
(-) Mano de obra 88,719
(-) Costos indirectos 154,839
Utilidad bruta 252,270
(-) Gastos operativos 236,618
(-)Gastos administrativos 136,419
(-)Gastos de venta 57,922
(-)Depreciacioén activo fijo 12,198
(-)Amortizacion de intangibles 776
(-) Amortiz. Gasto pre operativo 6,945
(-) Gasto por activo fijo no depreciable 22,358
EBIT o resultado operativo 15,652
(+) Ingresos financieros
(-) Gastos financieros 6,853
(+) Otros ingresos (valor salvamento)
(-) Pérdida venta activo fijo(valor en libros)
Resultado antes de imp. Renta 8,799
Pérdida del afio anterior
Base imponible 8,799
Impuesto a la renta 29.5% 2,596
Resultado neto 6,203
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Segun el proyecto, se debe tener cuidado con la situacion de emergencia en
nuestro pais y alrededor del mundo, estime los ingresos, gastos y egresos desde el
primer afio de operacion.

Cabe sefialar que el proyecto tiene un afio "0" que corresponde al afio en el
gue se realizaron todas las modificaciones de infraestructura.

6.3. Estados deresultados y balances proyectados. Andlisis de la reinversién
de utilidades
6.3.1. Estados de resultados proyectados

Tabla 53

Estado de resultados proyectados

Rubro 2022 2023 2024 2025

Ventas 1,542,020 1,806,250 2,073,967 2,365,296

(-) Costo de ventas 1,191,694 1,356,304 1,523,181 1,704,412
(-) Materia prima 946,744 1,110,245 1,275,902 1,455,792
(-) Mano de obra 88,990 88,990 88,990 88,990
(-) Costos indirectos 155,960 157,069 158,289 159,630

Utilidad bruta 350,325 449,946 550,786 660,884

(-) Gastos operativos 215,076 215,551 203,875 204,450

(-)Gastos administrativos 136,955 137,272 137,620 138,004

(-)Gastos de venta 58,202 58,360 58,534 58,726

(-)Depreciacion activo fijo 12,198 12,198 0 0

(-)Amortizacion de Intangibles 776 776 776 776

(-) Amortiz. Gasto pre operativo 6,945 6,945 6,945 6,945

d(e)p?eac?;% I[:e)or activo fijo no 0 0 0 0

EBIT o resultado operativo 135,250 234,395 346,911 456,434

(+) Ingresos financieros

(-) Gastos financieros 5,689 4,352 2,816 1,051

(+) Otros ingresos (valor

salvamento)

(-) Pérdida venta activo fijo(valor en

libros)

Resultado antes de I. Renta 129,561 230,043 344,095 455,383

Pérdida del afio anterior

Base imponible 129,561 230,043 344,095 455,383

Impuesto a la renta 29.5% 38,220 67,863 101,508 134,338

Resultado neto 91,340 162,181 242,587 321,045
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A partir de ahora, la cuenta de resultados esperada a tres afios y el estado de
situaciéon financiera se detallan en la tabla 53, donde se muestra las ganancias
estimadas durante los afios del proyecto que pueden ver el crecimiento de las ventas
y los beneficios esperados.

6.4. Flujo de caja diferencial proyectado

Luego se presentan los escenarios: flujo de caja optimista, pesimista 1 y
pesimista 2, este Ultimo mostrando cuanto puede soportar el proyecto como
porcentaje de la disminucién de utilidades.

6.4.1. Flujos de caja del escenario optimista

Para el flujo de caja del escenario optimista, se espera que los ingresos totales
se incrementen en 3.5%, de manera similar, el aumento que afecta los costos
variables totales indica un aumento de 3.5% debido al crecimiento de los ingresos.
Sin embargo, el costo fijo total permanece constante, ya que esto no afecta el
aumento o disminucién de los ingresos.

Es preciso destacar que el flujo de caja econdbmico mejoré sustancialmente en

comparacién con el escenario real.



Tabla 54

Estado de flujo de caja del escenario optimista
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Concepto Afio 0 2021 2022 2023 2024 2025
Ingresos por Ventas 1,564,677 1,883,269 2,205,973 2,532,936 2,888,736
(-) Costos operativos 1,484,209 1,754,660 1,982,665 2,238,979 2,535,039
(-) Materia prima 059,121 1,156,259 1,355,942 1,558,259 1,777,958
(-) Mano de obra 88,719 88,990 88990 88,990 88,990
Directa
(-) Costos indirectos 179,089 180,437 181,791 183,280 184,919
(-) Gastos 142,232 142,820 143,193 143,605 144,057
administrativos
(-) Gastos de venta 66,174 66,490 66,683 66,896 67,130
E'e)n'tr;‘p“esm ala 4617 39,899 69,147 102,339 134,648
(-) Pago de IGV 44257 79766 76,919 95611 137,337
0 0 0 0 0
Flujo de caja 80,468 128,609 223,308 293,956 353697
operativo
Activo fijo depreciable  -43,182 0 0 0 0 0
Activo intangible -4,576 0 0 0 0 0
Gastos pre- -70,818 0 0 0 0 0
operatlvos
Capital de trabajo 13,044 -2,656  -2,690  -2.726  -2,966 0
Recupgzramon de 0 0 0 0 0 0
garantla
Valor salvamento
activo fijo + IGV 0 0 0 0 0 0
Flujo de capital 131,620 -2,656  -2.690  -2,726  -2.966 0
Flujo de caja 131,620 77,813 125910 220582 290990 353.697
economico
Préstamo 52,648 0 0 0 0 0
Cuotas de reembolso -14,682 -14,682 -14,682 -14,682 -14,682
Escudo fiscal 2.022 1,678 1,284 831 310
Flujo del servicio de 52,648 -12.660 -13,004 -13398 -13.851  -14,372
la deuda
Flujo de caja 78,972 65,152 112,915 207,184 277,139 339.325

financiero
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6.4.2. Flujos de caja del escenario pesimista 1
Para el flujo de caja del escenario pesimista 1, se estima una disminucién de -

3.5% de los ingresos totales, asimismo, dicho decremento tiene efecto en los costos

variables totales, por tanto, sufre una disminucion también de -3.5%.

Tabla 55

Estado de flujo de caja del escenario pesimista 1

Concepto Afio O 2021 2022 2023 2024 2025

Ingresos por ventas 1,458,854 1,755,898 2,056,777 2,361,626 2,693,363

(-) Costos 1,398,200 1,653,967 1,867,109 2,108,357 2,388,046

operatlvos

(-) Materia prima 894,253 1,078,058 1,264,236 1,452,870 1,657,710

((j-) Mano de obra 88,719 88,990 88,990 88,990 88,990

Irecta

(-) Costos indirectos 166,076 168,233 169,496 170,885 172,412

(-) Gastos 142232 142,820 143,193 143,605 144,057

administrativos

(-) Gastos de venta 61,608 61,993 62,173 62,372 62,590

E'e)n'tr;‘p”esm ala 4617 39,809 69,147 102,339 134,648

(-) Pago de IGV 39,704 73,975 69,875 87,297 127,639
0 0 0 0 0

Flujo de caja 60,654 101,931 189,667 253,269 305,317

operatlvo

Activo fijo

depreciable -43,182 0 0 0 0 0

Activo intangible -4,576 0 0 0 0 0

Gastos pre- 70818 0 0 0 0 0

operativos

Capital de trabajo -13,044 -2,656 -2,690 -2,726 -2,966 0

Recup/eramon de 0 0 0 0 0 0

garantla

Valor salvamento

activo fijo + IGV 0 0 0 0 0 0

Flujo de capital 131,620 -2,656  -2,690 2,726 -2,966 0

Flujo de caja 131,620 57,998 99,241 186,942 250,303 305,317

economico

Préstamo 52,648 0 0 0 0 0

Cuotas de 14,682  -14,682  -14,682  -14,682  -14,682

reembolso

Escudo fiscal 2,022 1,678 1,284 831 310

Fluo delserviciode g5 648 12660 -13,004  -13,398  -13851  -14,372

la deuda

Flujo de caja 78,972 45338 86,237 173544 236,452 290,945

financiero




6.4.3. Flujos de caja del escenario pesimista 2

Tabla 56

Flujos de caja del escenario pesimista 2
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CONCEPTO Afo 0

2021

2022

2023

2024

2025

Ingresos por ventas
(-) Costos operativos

(-) Materia prima

(-) Mano de obra
directa

(-) Costos indirectos

(-) Gastos
administrativos

(-) Gastos de venta
(-) Impuesto a la renta

(-) Pago de IGV

Flujo de caja operativo

Activo fijo depreciable -43,182
Activo intangible -4.576

Gastos pre-operativos -70,818

Capital de trabajo -13,044
Recuperacion de 0
garantia

Valor salvamento 0
activo fijo + IGV

Flujo de capital -131,620
FIUJo,de'caJa -131.620
econdémico

Préstamo 52,648
Cuotas de reembolso

Escudo fiscal

Flujo del servicio de la 52.648
deuda

Flujo de caja 78,972

financiero

1,236,184 1,487,889 1,742,844 2,001,163 2,282,266
1,217,224 1,442,093 1,623,961 1,833,505 2,078,749
913,510 1,071,271 1,231,113 1,404,688

757,760
88,719
141,490
142,232

52,281
4,617
30,124
0

18,960

-2,656
16,304
0
-14,682
2,022
-12,660

3,644

88,990

142,555

142,820

52,531

39,899

61,789
0

45,796

-2,690
43,106
0
-14,682
1,678

-13,004

30,103

88,990
143,625
143,193

52,683

69,147

55,051
0

118,883

-2,726
116,157
0
-14,682
1,284
-13,398

102,759

88,990
144,802
143,605

52,852
102,339
69,805
0

167,658

-2,966
164,691

0
-14,682
831

-13,851

150,840

88,990
146,096
144,057

53,037
134,648
107,233

0

203,516

o O O o o

o

0
203,516

0
-14,682
310

-14,372

189,145
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En cuanto al flujo de caja del escenario pesimista 2, se ha determinado un
indice de sensibilidad, que se entiende que el proyecto puede soportar hasta un
18,23% en rentas bajas.

En el escenario pesimista 2, que es el ultimo escenario, donde queremos que
la diferencia entre el VPN y la inversién sea '0', TIR en cok (13%),B/Cen 1y PRIl en
3 afos.

6.5. Anélisis de los indicadores de rentabilidad

Los siguientes indicadores se utilizan para este proyecto tales como el TIR,
VAN en los diferentes escenarios.

6.5.1. Escenario real

Tabla 57

Indicadores VAN y TIR del escenario real

Concepto Afo 0 2021 2022 2023

Flujo de caja econémico -131,620 67,905 112,580 203,762
Flujo de caja financiero -78,972 55,245 99,576 190,364
VANE 163,832 TIRE 62.67%
VANF 179,832 TIRF 96.53%

6.5.2. Escenario optimista
Para este caso estamos considerando un incremento del 3.5%

Tabla 58

Indicadores VAN y TIR del escenario optimista

Concepto Afo 0 2021 2022 2023

Flujo de caja econémico -131,620 77,813 125,919 220,582
Flujo de caja financiero -78,972 65,152 112,915 207,184
VANE 195,288 TIRE 71.69%

VANF 210,704 TIRF 110.04%
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6.5.3. Escenario pesimista 1
Para este caso estamos considerando un decremento del -3.5%, teniendo
como resultado que aun asi nuestra tasa de retorno supera lo esperado.

Tabla 59

Indicadores VAN y TIR del escenario pesimista 1

Concepto Afo 0 2021 2022 2023

Flujo de caja econémico -131,620 57,998 99,241 186,942
Flujo de caja financiero -78,972 45,338 86,237 173,544
VANE 132,376 TIRE 53.48%
VANF 148,961 TIRF 82.85%

6.5.4. Escenario pesimista 2
Para este caso estamos considerando un castigo del -18.28%, teniendo como
resultado que aun asi nos muestra tasa de retorno igual al COK.

Tabla 60

Indicadores VAN y TIR del escenario pesimista 2

Concepto Afo 0 2021 2022 2023

Flujo de caja econémico -131,620 16,304 43,106 116,157
Flujo de caja financiero -78,972 -2,468 21,873 92,382
VANE 0 TIRE 11.99%
VANF 0 TIRF 13.00%

6.6. Rentabilidad para el accionista
En este pequefio cuadro se detalla el resumen de la rentabilidad para los
socios, observando que en los diversos escenarios el proyecto puede soportar el %

de castigo haciendo viable el proyecto.



Tabla 61

Resumen de la rentabilidad de los socios segun escenarios
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Escenario VAN TIR B/C PRI
Optimista +3,5% 195,288 71.7% 1.48 1 afioy 11 mesy 3 dia
Real 0% 163,832 62.7% 1.14 2 afio, 1 mes
Pesimista -3,5% 132,376 53.5% 1.01 2 afio, 2 mes y 9 dias
Pesimista -18,28% 0 11.99% 1 3 afos
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CONCLUSIONES
Es viable ya que se tiene los recursos, materia prima y equipos para poder realizar
el proyecto. existe un mercado dispuesto a usar nuestros servicios.
Sostenible, ya que demostramos el crecimiento de las ventas a lo largo del tiempo
asi vez con una campafia intensiva de publicidad lograremos dar a conocer los
beneficios que logra ofrecer nuestro servicio.
Rentable, ya que en los indicadores financieros nos demuestra que ante una caida
econOmica puede resistir el impacto ante una baja en el PBI.
En la situacién actual la empresa debe migrar a una publicidad de marketing digital

permitiendo captar clientes nuevos y recomendaciones.
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RECOMENDACIONES

Las siguientes recomendaciones se enfocan hacia el emprendedor y que
deben de considerar en el futuro.
Primero: Invertir en la creacion del taller de mecanica con horario nocturno en el
distrito de San Juan de Miraflores en la avenida Canevaro 230, en base a los
resultados obtenidos en el estudio de mercado para entender el perfil del consumidor.
Segundo: Debe tratar de convertir en un taller afiliado a las aseguradoras.
Tercero: Administrar de manera eficiente tanto los recursos humanos como
materiales necesarios para cumplir con la oferta de valor ofrecida al cliente y siempre
basandose en la Vision y Mision planteada.
Cuarto: Evaluar un sistema que permita ahorrar trabajo manual del personal
administrativo para que se pueda orientar los esfuerzos hacia mejorar la atencion del
cliente, captar nuevos clientes y ahorra en costos.
Quinto: Evaluar la posibilidad de crear sucursales en nuevos distritos que aumenten
la demanda, asi como la expansion a nuevos distritos como Los Olivos, San Isidro,
San Borja y Santiago de Surco replicando el modelo de negocio. Asi como generar
alianzas estratégicas con las diferentes empresas y proveedores, a fin de iniciar

acciones conjuntas para el crecimiento conjunto.
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ANEXOS
Anexo 1: Informacion de la empresa taller Carservice Soluciones Automotrices

a. Datos de la empresa

Razon social:

Tipo servicio comercial [ ] industrial
Sector de la actividad:

Principales productos o servicios que ofrecera: Alquiler de stand.

Direccién: Panamericana Sur Km 16.3 Km Villa El Salvador

Ciudad: Lima

Departamento: Lima

Teléfono:

E-mail:

Pagina Web:

b. Situacion de la empresa Nueva H + |ente
c. Tipo de negocio Servicios

d. Datos de los socios
Tabla 62

Descripcion del emprendedor 1

Concepto Descripcion

Nombre y apellido: Jose Luis Coila Barrantes DNI:42527639

Lugar de nacimiento:  Lima Fecha de nacimiento:
Direccion: Laderas de villa mz T lote 17

Ciudad: Lima Pais: Pera
Teléfonos: 956542478

E-mail: joshl1087@gmail.com

Formacion: Bachiller Ing industrial

Experiencia: Analista de operaciones




Tabla 63
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Descripcion del emprendedor 2

Concepto Descripcion

Nombre y apellido: Luis Alberto Pereyra Cruz DNI: 41628679
Fecha de

Lugar de nacimiento: Lima nacimiento:

Direccion:
Ciudad:
Teléfonos:
E-mail:
Formacion:

Experiencia:

Calle Manuel Velarde 246 zona “C” San Juan de Miraflores
Lima Pais: Peru
945102332

luispereyracruz@gmail.com

Administracion

Gestidn en control interno
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Anexo 2: Tasa del banco

SIMULACION DE CRONOGRAMA DE PAGOS
N° FECHA PAGO CAPITAL INTERESES ~ Seg.multiriesgjo  CUOTA SINITF
50,892.50

1 05/02/2021 49,990.23 902.27 552.13 1,454.40 0.05 1,454.45
2 05/03/2021 49,025.43 964.80 489.60 1,454.40 0.05 1,454.45
3 05/04/2021 48,102.91 922.52 531.88 1,454.40 0.05 1,454.45
4 05/05/2021 47,153.46 949.45 504.95 1,454.40 0.05 1,454.45
5 07/06/2021 46,243.82 909.64 544.76 1,454.40 0.05 1,454.45
6 05/07/2021 45,242.33 1,001.49 452.91 1,454.40 0.05 1,454.45
7 05/08/2021 44,278.77 963.56 490.84 1,454.40 0.05 1,454.45
8 06/09/2021 43,320.33 958.44 495.96 1,454.40 0.05 1,454.45
9 05/10/2021 42,305.44 1,014.89 439.51 1,454.40 0.05 1,454.45
10 05/11/2021 41,310.01 995.43 458.97 1,454.40 0.05 1,454.45
1 06/12/2021 40,303.78 1,006.23 448.17 1,454.40 0.05 1,454.45
12 05/01/2022 39,272.46 1,031.32 423.08 1,454.40 0.05 1,454.45
13 07/02/2022 3827177 1,000.69 453.71 1,454.40 0.05 1,454.45
14 07/03/2022 37,192.20 1,079.57 374.83 1,454.40 0.05 1,454.45
15 05/04/2022 36,115.14 1,077.06 377.34 1,454.40 0.05 1,454.45
16 05/05/2022 35,039.85 1,075.29 379.11 1,454.40 0.05 1,454.45
17 06/06/2022 33,977.93 1,061.92 392.48 1,454.40 0.05 1,454.45
18 05/07/2022 32,868.25 1,109.68 344.72 1,454.40 0.05 1,454.45
19 05/08/2022 31,770.44 1,097.81 356.59 1,454.40 0.05 1,454.45
20 05/09/2022 30,660.72 1,109.72 344.68 1,454.40 0.05 1,454.45
21 05/10/2022 29,528.17 1,132.55 321.85 1,454.40 0.05 1,454.45
22 07/11/2022 28,414.91 1,113.26 341.14 1,454.40 0.05 1,454.45
23 05/12/2022 27,238.81 1,176.10 278.30 1,454.40 0.05 1,454.45
24 05/01/2023 26,079.92 1,158.89 295.51 1,454.40 0.05 1,454.45
25 06/02/2023 24917.64 1,162.28 292.12 1,454.40 0.05 1,454.45
26 06/03/2023 23,707.28 1,210.36 244.04 1,454.40 0.05 1,454.45
27 05/04/2023 2250174 1,205.54 248.86 1,454.40 0.05 1,454.45
28 05/05/2023 21,283.55 1,218.19 236.21 1,454.40 0.05 1,454.45
29 05/06/2023 20,060.06 1,223.49 230.91 1,454.40 0.05 1,454.45
30 05/07/2023 18,816.24 1,243.82 210.58 1,454.40 0.05 1,454.45
31 07/08/2023 17,579.22 1,237.02 217.38 1,454.40 0.05 1,454.45
32 05/09/2023 16,303.17 1,276.05 178.35 1,454.40 0.05 1,454.45
33 05/10/2023 15,019.91 1,283.26 171.14 1,454.40 0.05 1,454.45
34 06/11/2023 13,733.75 1,286.16 168.24 1,454.40 0.05 1,454.45
35 05/12/2023 12,418.69 1,315.06 139.34 1,454.40 0.05 1,454.45
36 05/01/2024 11,099.02 1,319.67 134.73 1,454.40 0.05 1,454.45
37 05/02/2024 9,765.03 1,333.99 120.41 1,454.40 0.05 1,454.45
38 05/03/2024 8,409.70 1,355.33 99.07 1,454.40 0.05 1,454.45
39 05/04/2024 7,046.54 1,363.16 91.24 1,454.40 0.05 1,454.45
40 06/05/2024 5,668.59 1,377.95 76.45 1,454.40 0.05 1,454.45
41 05/06/2024 4,273.69 1,394.90 59.50 1,454.40 0.05 1,454.45
42 05/07/2024 2,864.15 1,409.54 44.86 1,454.40 0.05 1,454.45
43 05/08/2024 1,440.82 142333 31.07 1,454.40 0.05 1,454.45
44 05/09/2024 - 1,440.82 15.63 1,456.45 0.05 1,456.50

50,892.50 13,103.15 63,995.65 63,997.85




Anexo 3: encuesta

Pregunta N° 1

1. ¢ Cual es tu sexo?

%

Femenino
Masculino
Total

34
63
97

35%
65%
100%

1. éCual es tu sexo?

Femenino Masculino
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De acuerdo al grafico del total de encuestados el 35% corresponde al género

femenino, el 65% al masculino lo que denota una mayor preponderancia de varones

que contestaron la encuesta.

Pregunta N° 2

2. ¢En qué rango de
edades se encuentra?

%

18 a 24 afios 11
25 a 35 afos 27
36 a 45 afos 40
46 a 56 anos 17
57 afios en adelante 2

Total 97

11%
28%
41%
18%
2%

100%

2. ¢En qué rango de
edades se encuentra?

2% 11%

e

18 a 24 aiios
25 a 35 anos
M 36 a 45 anos

M 46 a 56 anos

57 afios en adelante

Andlisis: Se puede observar que un 87% de personas que contestaron la encuesta

estan dentro del mercado objetivo y de demandantes que esta entre 25 y 56 afios, la

mayor participacion se encuentra entre los 36 a 45 afios.
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3. ¢El tiempo que usted

Pregunta N° 3 invierte en su rutina %
diaria es para?

Estudio 5 5%

Familia 7 7%

Trabajo 24 25%

Trabajo y Familia 61 63%

Total 97 100%

3. ¢El tiempo que usted invierte en su rutina
diaria es para?

>% 7%

Estudio

0,
23% Familia
M Trabajo

H Trabajo y Familia

Andlisis: De la observacion se desprende que alrededor de 63% de los encuestados
dedica mayor tiempo de su rutina diaria a realizar actividades propias de su trabajo y

para su familia.

4. ¢Cuenta con
Pregunta N° 4 transporte vehicular %
propio?
No 5 5%
Si 92 95%
Total 97 100%

4. {Cuenta con transporte vehicular propio?

5%

Andlisis: De todos los encuestados alrededor del 95% cuenta con un vehiculo propio

y solo el 5% no lo tiene.
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5. ¢Con respecto a su
vehiculo, cuando le realiza el

Pregunta N° 5 o - %
servicio de mantenimiento
prefiere realizarlo?

En taller especializado segun la marca 23

de su vehiculo 24%

En un taller con un mecanico de 60

confianza de usted 62%

En un taller mecéanico cercano a mi 5

trabajo 5%

En un taller mecéanico cercano a mi

o 8

vivienda 8%

Lo realizo yo mismo 1 1%

Total 97 100%

5. éCon respecto a su vehiculo, cuando le realiza
el servicio de mantenimiento prefiere realizarlo?

8% 1%

En taller especializado
‘ 24% segln la marca de su
vehiculo

5%

En un taller con un
[v) s .
62% mecanico de
confianza de usted

M En un taller mecanico
cercano a mi trabajo

Analisis: Un 62% demanda contar con un taller mecanico de confianza al momento
de llevarlo a su mantenimiento preventivo, seguido de un 24% de un taller
especializado segun la marca de su vehiculo, lo que hace que nuestro plan de
negocios refuerce la propuesta de valor.

6. ¢ Cuanto dinero le gustaria
Pregunta N° 6 gastar para realizar la atencion %
de su vehiculo?
Mantenimiento
Entre 100 y 300 nuevos soles 45 46.39%
Entre 301 y 400 nuevos soles 32 32.99%
Entre 401 y 500 nuevos soles 8 8.25%
Entre 501 y 600 nuevos 9 9.28%
Mas de 601 nuevos soles 3 3.09%
Total 97 100%
Eléctrico

Entre 100 y 300 nuevos soles 40 41.24%
Entre 301 y 400 nuevos soles 23 23.71%
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Entre 401 y 500 nuevos soles 19 19.59%
Entre 501 y 600 nuevos 10 10.31%
Mas de 601 nuevos soles 5 5.15%
Total 97 100%
Mecénico
Entre 100 y 300 nuevos soles 30 30.93%
Entre 301 y 400 nuevos soles 32 32.99%
Entre 401 y 500 nuevos soles 12 12.37%
Entre 501 y 600 nuevos 14 14.43%
Mas de 601 nuevos soles 9 9.28%
Total 97 100%
Repuestos
Entre 10 y 30 nuevos soles 35 36.08%
Entre 31y 40 nuevos soles 20 20.62%
Entre 41y 50 nuevos soles 15 15.46%
Entre 51 y 60 nuevos 16 16.49%
Mas de 601 nuevos soles 1 11.34%
Total 97 100%
Reparacion de llantas
Entre 20 y 30 nuevos soles 40 41.24%
Entre 31y 40 nuevos soles 27 27.84%
Entre 41 y 50 nuevos soles 20 20.62%
Entre 51 y 60 nuevos 10 10.31%
Mas de 61 nuevos soles 0 0.00%
Total 97 100%
Pintura
Entre 100 y 300 nuevos soles 45 46.39%
Entre 301 y 400 nuevos soles 27 27.84%
Entre 401 y 500 nuevos soles 20 20.62%
Entre 501 y 600 nuevos S 5.15%
Mas de 601 nuevos soles 0 0.00%
Total 97 100%

6. ¢Cuanto dinero le gustaria gastar para realizar
la atencion de su vehiculo?

9% 3%

8% Entre 100y 300
nuevos soles

Entre 301y 400
33% nuevos soles

M Entre 401 y 500
nuevos soles
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8. ¢Cual es la marca de taller mecanico que
utiliaria con frecuencia
mantenimiento?

6% 1%
12% Dercocenter
‘ Toyota Autos
21% .
. M Kia motors sur

M Nissan (Resersur)

Sur motors

Analisis: La mayoria de encuestados 80% destina una buena cantidad de dinero que
va de los 100 a 400 nuevos soles, cantidad que se ajusta a la oferta de los precios

sugeridos para el taller mecanico con horario extendido.

7. ¢En qué horarios lleva su

Pregunta N° 7 vehiculo para que le realicen %

el servicio de mantenimiento?
Mafanas 53 58%
Solo fines de semana 11 12%
Tardes 28 30%
Total 92 100%

7. éEn qué horarios lleva su vehiculo para que le
realicen el servicio de mantenimiento?

- 30%
\ERERES

12% Solo fines de semana

M Tardes

Andlisis: ElI 58% lleva su vehiculo en horas de la mafana para realizar su

mantenimiento, un 30% por la tarde y solo un 12% los fines de semana.
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Pregunta N° 8

8. ¢ Cual es lamarcade
taller mecénico que
utilizaria con frecuencia
mantenimiento?

%

Dercocenter 58 60%
Toyota Autos 20 21%
Kia motors sur 12 12%
Nissan (Resersur) 6 6%
Sur motors 1 1%
Total 97 100%

Analisis: Con referencia al valor que le dan los encuestados al momento de llevar su

vehiculo a mantenimiento el 60% prefiere dejar en un taller de confianza que no tenga

gue supervisar.

Pregunta N° 9 9. ¢con que frecu'en_cia va %
a un taller mecanico?

Diaria 6 6%

Semanal 9 9%

Quincenal 28 29%

mensual 54 56%

Total 97 100%

9. écon que frecuencia va a un taller mecanico?

9% -

Diaria

29% Semanal

M Quincenal

® mensual

Andlisis: El 56% de los encuestados va con frecuencia mensual a los talleres

mecanicos, seguido de un 29% en la busqueda de un taller de manera quincenal
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10. ¢ Cuantas veces va al
Pregunta N°10 taller por alguno de estos | %
servicios?
Mantenimiento 26 27%
Electrico 19 20%
Mecanico 24 25%
Repuestos 10 10%
Reparacion de llantas 8 8%
Pintura 10 10%
Total 97 100%

10. ¢ Cuantas veces va al taller por alguno de estos
servicios?

Mantenimiento
Electrico
Mecanico

B Repuestos

Reparacion de llantas

Pintura

Andlisis: La encuesta demuestra que el 98% de las personas observadas les gustaria
tener un taller con horario nocturno que realice el mantenimiento de su vehiculo

cuando no lo esta usando.

11. ¢Le gustaria que
este taller con horario
extendido pueda
coordinar la entregay
recojo de su vehiculo
Pregunta N° 11 de manera que no %
interrumpa sus
actividades diarias y
supervisarlo de
manera virtual y en
tiempo real?

Estoy bien con la forma que
realizo mi mantenimiento de mi

vehiculo hasta ahora 17 18%
Me encantaria 60 62%
Me es indiferente 15 15%
No es relevante 5 5%

Total 97 100%
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11. ¢ Le gustaria que este taller con horario extendido
pueda coordinar la entrega y recojo de su vehiculo de
manera que no interrumpa sus actividades diarias y
supervisarlo de manera virtual y en tiempo real?

15% 5% 18% :

Estoy bien con la forma
que realizo mi
mantenimiento de mi

vehiculo hasta ahora

62%

Analisis: El 62% estaria de acuerdo con tener un taller que realice su mantenimiento
de manera online, sin que interrumpa sus actividades diarias y que puedan

supervisarlo de manera virtual.

12. ;Dobnde le gustaria que
o este ubicado este tipo de 0
Pregunta N° 12 taller con Horario %
extendido?
En la Zona A de San Juan de
. 10

Miraflores 10%
En la Zona B de San Juan de

Miraflores 26 27%
En la Zona C de San Juan de

Miraflores 52 54%
En la Zona D de San Juan de

Miraflores 9 9%
Total 97 100%

12. ¢{Donde le gustaria que este ubicado este tipo
de taller con Horario extendido?

9% 10%

En la Zona A de San
‘ Juan de Miraflores

En la Zona B de San
Juan de Miraflores

M En la Zona C de San
Juan de Miraflores

Andlisis: Finalmente del total de encuestados el 54% indico que le gustaria

tener el taller en la zona ¢ de San Juan de Miraflores.
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Anexo 4. Encuesta fisica

SEGMENTO: POBLACION DEL DISTRITO DE SAN JUAN DE MIRAFLORES Y

ALEDANOS

OBJETIVO: Recolectar informacion para la puesta en marcha de taller Automotriz

nocturno en el distrito de San Juan de Miraflores

Marque con una X dentro del recuadro que mas se asemeje a su posicion.

| 1. ;(Cudl es su Sexo? Masculino | | Femenino| | |

|2. ¢En qué rango de edades se encuentra Usted? |

a) 18 a 24 afnos
b) 25 a 35 afnos
¢ 36 a 45 afnos
d) 46 a 56 afos
e) 56 aflos a mas

|3. El tiempo que usted invierte en su rutina diaria es para
a) Trabajo
b) Familia
c) Estudio
d) Trabajo y Familia
e) Otros
4. ¢ Cuenta con transporte vehicular propio? Si la respuesta es si por

favor continuar con la encuesta caso contrario darla por terminada

a) Si
b) No

5. ¢Con respecto a su vehiculo, ¢cuando le realiza el servicio de
mantenimiento prefiere realizarlo?

a) Mecanico de confianza.

b) Taller mecéanico cercano a mi vivienda.
c) Taller mecanico cercado a mi trabajo.
d) taller especializado — Concesionario.
e) lo realizo yo mismo.

6. ¢Cuanto dinero usted invierte para que realicen el servicio de
mantenimiento preventivo de su vehiculo?
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a) Entre 100 y 300 nuevos soles.
b) Entre 301 y 400 nuevos soles.
c) Entre 401 y 500 nuevos soles.
d) Entre 501 y 600 nuevos soles.

e) Mas de 601 nuevo soles.

7. ¢En qué horarios lleva su vehiculo para que realicen el servicio de

mantenimiento?

a) Mafianas

b) Tardes

d) Nocturnos

e) Solo fines de semana

8. ¢Qué es lo mas valora de un taller mecanico al momento de llevar
su vehiculo para su mantenimiento?

a) Siempre cuentan con tiempo para revisar mi vehiculo y entregarmelo el
mismo dia.

b) Confianza en poder dejar el vehiculo sin supervision y asumir que lo que

puedan analizar es lo correcto.

c) El diagndstico y mantenimiento lo lleva a cabo un especialista de la marca

certificado.

d) Se encuentra cerca de mi domicilio y/o trabajo.

e) Sus horarios de entrega y recojo se acomodan a mi rutina laboral.

9. ¢Qué es lo que més le desagrada al momento de tener que llevar su

vehiculo a mantenimiento?

a) Buscar un taller de confianza y que tenga tiempo para la atencion.

b) Tener que destinar tiempo de mis actividades diarias o fines de semana
para poder dejarlo o recogerlo.

c) Tener que supervisarlo constantemente de manera presencial a fin de que
el diagnostico sea el adecuado.

d) Que no cuente con mano de obra calificada y acreditada.

e) Que se encuentre lejos de donde vivo o trabajo.
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10. ¢Le gustaria contar con un taller mecanico especializado con
horario nocturno que lleve a cabo el mantenimiento de su vehiculo

cuando no lo estd usando?

a)Si
b) No

11. ¢Le gustaria que este taller mecéanico con atencion nocturna pueda
coordinar la entregar o recojo el vehiculo de manera que no
interrumpa sus actividades diarias, poder supervisarlo de maneral
virtual y en tiempo real?

a) Me encantaria

b) Me es indiferente

c) No me interesa

c) Estoy bien con la forma que realizo hasta ahora
d) No es relevante

12. ;Dénde le gustaria que este ubicado este tipo de taller con horario

nocturno?

a) Enla Zona A de San Juan de Miraflores.
b) Enla Zona B de San Juan de Miraflores.
c) Enla Zona C de San Juan de Miraflores.
d) Enla Zona D de San Juan de Miraflores.

| 13. ¢, Cuando acude Ud. al taller?

a) Solo revision verano/invierno.

b) Revisiones que indica el fabricante.
c) Soélo cuando surge averias.

d) Cada 3 0 6 meses.
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Anexo 5. Orden de trabajo

Av. Canevaro N° 230 ORDEN DE TRABAJO
) Numero:
San Juan de Miraflores Fecha:

Teléfono: 5851623 / 945102332

Cliente: Placa:
DNI/RUC: Modelo:
Direccion: N° Chasis:
Distrito: N° Motor:
Contacto: Kilometraje:
Celular: Motor:

Teléfono Oficina: Teléfono casa: Asesor:




Av. Canevaro N° 230

San Juan de Miraflores

Anexo 6. Inventario de vehiculo

Teléfono: 5851623 / 945102332

132

ORDEN DE TRABAJO

Numero:
Fecha:

HOJA DE INVENTARIO DEL VEHICULO

Permiso de lunas polarizadas

Interior:

Llavero()

Laves( )

Alarma()

Radio( )

Mascara de radio( )

Control de puerta de garaje( )
Cenisero()

Tapasol

Claxon

Nombre: Placa:
Accesorios/Objetivos del vehiculo

Documentacion:

Tarjeta de propiedad Guantera:

SOAT Pestillos:

Libro de servicio Luces:

Manual de propietario Luces interior:
Revision tecnica Luces testigo:

Testigos encendidos

Espejo retrovisor

Asiento

Cinturon de seguridad

GPS

0/s:

Observaciones

Brazo y plumillas

Faros delanteros:

Aros:

Espejos laterales
Emblemas delanteros
Emblemas posteriores
Tapa tanque combustible
Tapiz maletera

Tapa valvula llanta
Antena

Parilllas/barras de techo
Cobertor/Maletera
Micas laterales

Motor:

Varilla aceite

Tapa varilla aceite
Emblema tapa motor
No se encontro

Maletera:

Alfombra

Llanta de repuesto

Gata

Extintor

Llaves de reuedas

Dado de seguridad

Kit herramientas

cable de baterias

Triangulo de seguridad

Gancho de remolque

Botiquin
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Anexo 7. Encuesta de satisfaccion post servicios

Encuesta de Satisfaccion Post Servicio
Cliente
Placa
Orden de trabajo
Fecha 1 2 3 4
Excelente| Bueno | Regular| Malo
1 [écual es su nivel de satisfaccion en general con el servicio prestado por el taller en esta ultima visita?
2 |écomo calificaria el nivel de amabilidad brindado por nuestro asesor de servicio?
3 |¢como calificaria la comunicacion del asesor sobre los trabajos realizados a su vehiculo?
4 |écomo califica la entrega de su vehiculo?
5 |éelimporte de la factura fue mayor al propuesto que le dieron previamente?
6 |¢icomo calificaria usted la explicacion de los trabajos realizados en su factura?
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Anexo 8. Encuesta de satisfaccion

SERVICIO DE INSPECCION

N° de orden N° Placa N° VIN del vehiculo KM Letra distintiva de motor

No OK
Corregido

OK

Faros, intermitentes(delanteros traseros), Luces de emergencia, retroceso, luces de freno, luz de maletera: verificar funcionamiento

lluminacion del habitaculo y guantera, bocina, encendedor, y testigos de control: verificar funcionamiento

Airbags: verificacion visual debido a dafios exteriores

Climitizacion y circulacion de aire: comprombar funcionamiento

Alarma, seguros y elevalunas electricos: comprobar funcionamiento

Limplailavaparabrisas y lavafaros: verificar funcionamiento, en caso necesario ajustar los eyectores

Plumillas de limpiaparabrisas: verificar la posicion de reposo y angulo de ajuste, verificar barrido, si fuera necesario ajustar

Autodiagnostico: consultar memoria de averias con scanner

Reloj: poner en hora

Indicador de intervalos de servicio: poner en cero y/o programar

Bisagras, retentores de puertas y pernos de fijacion: lubricar

Carriles o gufas de techo corredizo o replegable: lubricar

Bateria: verificar el nivel de electrolito, si fuera necesario reponer agua destilada

Motor y compartimiento de motor(por arriba): verificacion visual con respecto a fugas y dafios

Sistema de regfrigeracion: verificar nivel y concentracion de anticongelante

deposito limpiaparabrisas

Filtro de combustible

Servodireccion: comprobar el nivel de liquido y rellenar si requerido

Filtro de polvo y polen: revisar y/o cambiar

Correas poly trapezoidal verificar estado y tension, si es necesario cambiar

Faja de distribucion: verificar a partir de los 60,000 km. Cambiar como maximo a los 120,000 km

Faja de bombas de inyerccion en V6: verificar a partir de los 60,000 km, cambiar maximo a los 90,000km

Nivel de liquido de frenos: verificar cambiar cada 2 afios

Aceite de motor y filtro

Motor y compartimiento de motor (por abajo): verificacion visual con respecto a fugas y dafios

Caja automaticas: verificar nivel de ATF y afiadir si es necesario

Caja de cambios, mando de semiejes y ponchos de palier: verificacion visual con respecto a fugas y dafios

Sistema de frenos: verificacion visual con respecto a fugas y dafios

Pastillas de frenos delanteros y traseras: verificar el espesor, cambiar si es necesario

Amortiguadores delanteros y posteriores: verificar dafio, fuga, inspeccionar ponchos

Sistema de gases de escape: verificacion visual con respecto a fugas, dafios y a su fijacion

Todos los puntos deberian ser realizados y el formulario original debera archivarse junto a la orden de trabajo

Fecha Nombre/Firma del mecanico Firma

Observaciones:




