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RESUMEN

El objetivo del presente trabajo de investigacion es desarrollar una idea de negocio;
aplicando para su desarrollo, la metodologia cualitativa y cuantitativa; trabajaremos para
ello aspectos generales del negocio como son: la idea clara del negocio a implementar, la
descripcion del producto o servicio a ofrecer y el equipo de trabajo que se encargara de la

investigacion.

Luego se profundizara la investigacion; trabajando el planeamiento estratégico, dando
énfasis al analisis externo y su implicancia en la empresa, el FODA, la vision y mision de

la empresa, las estrategias genéricas y los objetivos estratégicos a implementar.

Una parte fundamental del presente trabajo de investigacion sera buscar informacién
relevante del mercado; que permitird validar la metodologia a utilizar y la validacion del
mismo. Desarrollando luego a profundidad el plan de marketing; con la finalidad de

mostrar a que publico objetivo estara orientado la idea de negocio.

Finalmente, en el plan de operaciones; que permitira centraremos en las politicas
operacionales a trabajar, el disefio de las instalaciones y todo lo que englobe la parte
operativa de organizacion. Una parte importante del desarrollo del trabajo de investigacion
sera la realizacion de la estructura organizacional y los recursos humanos que componen la
organizacion. Asimismo se considera una parte vital del desarrollo de la idea de negocio el
plan economico financiero y el financiamiento del mismo; finalmente plantearemos las

principales conclusiones del trabajo de investigacién de la idea de negocio.

Palabras claves: Idea de negocio; producto; estrategias; vision; misién; objetivos;

investigacion; empresa; estructura organizacional; recursos humanos.



ABSTRACT

The objective of this research work is to develop a business idea; applying for its
development, the qualitative and quantitative methodology; We will work for this on
general aspects of the business such as: the clear idea of the business to be implemented,
the description of the product or service to be offered and the work team that will be in

charge of the investigation.

Then we will deepen the investigation; working on strategic planning, emphasizing
external analysis and its implication in the company, the SWOT, the vision and mission of

the company, the generic strategies and the strategic objectives to be implemented.

A fundamental part of this research work will be to search for relevant market
information; that will allow us to validate the methodology to be used and its validation.
Then developing the marketing plan in depth; In order to show which target audience our
business idea will be oriented. Then in the operations plan; this will allow us to focus on
the operational policies to be worked on, the design of the facilities and everything that
encompasses the operational part of the organization. An important part of the
development of the research work will be the realization of the organizational structure
and human resources that make up the organization. Likewise, the financial economic plan
and its financing are considered a vital part of the development of the business idea;

finally we will raise the main conclusions of the research work of the business idea.

Keywords: Business idea; product; strategies; vision; mission; objectives; research;

company; organizational structure; human resources.
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INTRODUCCION

Actualmente existe una carencia de autopartes de segundo uso con precios accesibles,
cuya trazabilidad y legalidad sean pilares fundamentales. Actualmente, el Per( vive una
pandemia que se radicaliza y aumenta cada vez con mas violencia, la delincuencia, junto con
ello, aumenta a su vez el robo de vehiculos y sus autopartes, por consecuencia el mercado
ilicito millonario de repuestos se enriquece astronémicamente. No existen cifras exactas a
cuénto asciende el mercado clandestino en Per(, pero a nivel de Latinoamérica se puede
percibir que este mercado mueve altas cifras; un ejemplo es el caso de México, el cual se
calcula que es el 5% del mercado legal de repuestos que asciende a 12 mil 927 millones de
délares (Milenio, 2018). Esta situacién ha llevado a un circulo vicioso entre la delincuencia,
robo de autopartes y el mercado ilicito, los cuales son alimentados por distintos aspectos
como la falta de cultura de aseguramiento, aumento del costo de vida debido al alza del dolar,
incremento del desempleo formal, encarecimiento y desabastecimiento de repuestos

importados, los cuales se detallaran en los inicios de este trabajo.

Otro aspecto importante para tomar en cuenta es el aumento de la tendencia a
prolongar el tiempo de vida de los vehiculos, el comprar autos de segundo uso, la
disminucion de la dependencia del transporte publico, etc.; ellos permiten el incremento de la
demanda interna de suministros vehiculares. Considerando este escenario, se ha creado una
propuesta innovadora la cual consiste en armar una plataforma digital donde duefios de
repuestos provenientes de autos siniestrados venden sus productos entregando todos los
certificados y documentos que avalen su legalidad y transparencia. Esta propuesta ha sido
probada a través de dos herramientas como es la encuesta y luego el landing page, logrando

como resultado su aprobacion por parte del usuario.
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El motivo del proyecto es que, en el mercado actual existen aplicaciones que ofrecen
un servicio similar, pero que, en muchos casos, no ofrece garantias y solo esta enfocado en
piezas nuevas, piezas alternativas de mala calidad o solo se enfocan a la venta de las piezas

mas comerciales.

El presente proyecto tiene como objetivo desarrollar un plan de negocio para la
captacion de clientes, reconocimiento de marca y fidelizacion. Con la finalidad de brindar un
servicio factible y seguro para encontrar piezas de automoviles usadas para sus vehiculos,
negociar rapidamente la transaccion con el comprador y organizar una venta, siendo una
alternativa muy conveniente para el usuario. Se podra observar la delimitacién del mercado
objetivo, la estructura organizacional, estrategias para lograr la introduccion exitosa al

mercado del servicio y proyeccion de ventas para los proximos cinco anos.
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2 ASPECTOS GENERALES DEL NEGOCIO

2.1 Idea/Nombre del negocio

Figura 1

Logotipo de Master Piece

R =R =

“MASTER PIECE”

Este nombre se basa en el significado en castellano que quiere decir Pieza maestra,
haciendo referencia a un 6ptimo y relevante trabajo. En la antigliedad se utilizaba este
término en latin como “magnum opus”, donde la traduccién venia a ser
‘gran/importante/ilustre trabajo’ y se utilizaba para destacar las obras mas importantes de
aquellos tiempos. Partiendo de este punto, lo que se quiere reflejar es ofrecer lo mejor para el

usuario.

2.2. Descripcion del servicio/producto a ofrecer

MASTER PIECE es una aplicacion facil de usar, que permite vender y comprar partes
de autos semi nuevos o usados, dirigida para todos los usuarios que posean un vehiculo
particular o lo utilicen para trabajar, ya que en cualquiera de los casos se podra presentar la
necesidad de adquirir alguna pieza o repuesto. Esta alternativa ayudara al usuario a encontrar

facilmente a personas cercanas que quieran comprar 0 vender una autoparte adecuada. Para

15



empezar a utilizar la aplicacion seré necesario registrarse, introducir el nombre de la pieza
necesaria del coche, buscar las ofertas mas apropiadas para el usuario y de esta manera
gestionar una venta o adquisicién. También se podra visualizar ofertas y precios actuales,

incluso la opcion de crear un catalogo propio de autopartes.

Esta aplicacion ofrece la opcion de discutir la oferta al recibir una notificacion de
algun interesado, esto se puede realizar a través del chat de los usuarios de la aplicacion que
servira para discutir los detalles, el precio y organizar un encuentro personal con los otros

usuarios y tener mayor confianza a la hora de la transaccion.

Esta aplicacion mostrara las estadisticas de los productos méas populares durante del
mes, trimestre o afio, para conocer si la pieza tiene demanda y cuan rapido se puede vender o

adquirir que como resultado sera el de ofrecer realmente lo que se busca.

Posteriormente, esta aplicacién tendra la opcién de afiadir anuncios de venta de
autopartes y generar mas rentabilidad para la empresa. Finalmente, las funciones de la
busqueda flexible le permitiran al usuario contar con las mejores ofertas directamente del

vendedor a precios asequibles de una manera facil.
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comunicacion efectiva y orientada al cliente; experiencia

certificada en empresas industriales y comerciales de

envergadura. Actualmente soy estudiante del X Ciclo de la
carrera de Administracion de Empresas del programa EPE de la UPC. Con el objetivo de
consolidarme como profesional y realizar estudios de posgrado. Dispuesto a afrontar nuevos
retos laborales y académicos mostrando iniciativa propia y siempre comprometido con los

objetivos. Actualmente trabajando en un proyecto en el interior del pais.

3 PLANEAMIENTO ESTRATEGICO

3.1 Analisis externo

En los dltimos afios, diferentes sectores han incrementado su nivel de participacion en
el mercado global, uno de ellos es el sector automotriz. La AAP publica informes mensuales
del comportamiento del sector automotor en el pais, estadisticas de venta e importacion,
tendencias, marcas y modelos lideres en el mercado, La industria automotriz a nivel mundial
estd experimentando diversos y distintos cambios, desde la tendencia de los autos eléctricos,
hibridos, autonomos la cual sus cambios se visualizan desde la carroceria, interior y

componentes internos que brindan la funcionalidad de los mismos.
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Aterrizando a nuestro pais y al proyecto que se esta desarrollando con respecto a esta
industria y al mercado nicho que vamos a incursionar los factores externos se construyen en
base a la informacidn externa previamente proporcionada, donde se identifican los factores
criticos o determinantes para el éxito del proyecto. Adicionalmente, se realiza el anlisis de
cada factor y se evalua la informacion de tipo econémico, social, ambiental, politico,
gubernamental, juridico, tecnolégico, competitivo, etc. que llegan a la conclusion del grado

de importancia de cada factor.

Por lo indicado en la institucién de estudio de opinion DATUM da a conocer los
cambios de comportamiento de los peruanos, respecto a realizar sus comprar de forma online
con mayor proporcionalidad. Datum internacional, publicado (Agosto, 2021), indico las

tendencias del Comportamiento online ante coyuntura Covid-19:

. El internet, la conectividad y la digitalizacion vuelven a ser la

tendencia clave y viabilidad, sobre todo en la coyuntura actual que estamos viviendo.

o Una mayor produccion de vehiculos y la accesibilidad de poder
adquirirlos, la cual dependen del per cépita de las personas, politicas de los

concesionarios para acceder a ello.

o Consumidores alejados de los vehiculos por temas de precio, la

inexperiencia en el uso de los mismos y el buscar otros medios de transporte que

resten oportunidades al modelo de negocio.
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o La disminucidn en la produccion de vehiculos genera una menor
importacion, ya que nuestro pais no los fabrica, teniendo como impacto para el
cambio de repuestos que se generan en el tiempo en el uso de los vehiculos, un

déficit.

. Disminucion del nimero de puntos de venta fisicos, entre 30% y 50%,
por la pandemia de la Covid-19. la cual esta estadistica podria aumentar, con la nueva

tercera ola del Virus y su variante.

3.11 Analisis PESTEL

a) Politico-legal:
El panorama que se vive en Latinoamérica en temas legales de chatarreo es muy
diferente. Diversos gobiernos han desarrollado leyes que incentiven la chatarrizacion para
modernizar el parque automotor de sus ciudades, pero dependiendo de cada contexto en

particular es el nivel de avance para este logro.

En el caso de Colombia, el gobierno promulgd la ley 1630 en el 2013 en el cual se
exoneran de pagar impuestos, anulacion de la tenencia de Soat y revision técnico — mecanica
para proseguir con el proceso de desintegracion fisica a vehiculos afio-modelo 2000 hacia
atras, pero pese a estos esfuerzos el parque automotor no ha logrado sacar de funcionamiento
a modelos antiguos porque este pais no cuenta con un programa eficiente de desintegracion
de vehiculos particulares obsoletos ni existen incentivos para los ciudadanos que deseen

deshacerse de sus vehiculos antiguos, sino por el contrario, este proceso es muy engorroso y
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burocratico debido que se pide como primer paso cancelar la matricula en las oficinas de

transito lo cual es muy costoso (Motor, 2021).

En la ciudad de Quito en Ecuador, mafias estaban comprando carros siniestrados para
clonar sus datos y luego robar un carro con similares caracteristicas para colocarle los datos
del chasis y motor de los siniestrados con el fin de venderlos en otras regiones del pais. Ello
ha llevado al incremento de robos de vehiculos en la ciudad para el 2014; con respecto a ello,
el presidente de la Asociacién de Compafiias de Seguros del Ecuador (Acose) declaré que
para adquirir un vehiculo siniestrado en remate se deben seguir pasos legales que identifique
al comprador como persona apta para comprarlos, pero la Policia sefiala que esto no es
suficiente; por ello, estan planteando al Ministerio del Interior que decrete regulaciones
legales como la chatarrizacién de vehiculos que las aseguradoras indican como “pérdida
total” para luego eliminar toda informacion de la base de datos de la Agencia Nacional de
Transito (Ortega J., 2015). Actualmente Ecuador tiene un tramite llamado ANT-032-02-01-
Inactivacion definitiva voluntaria de vehiculo para chatarrizacion basado en la Ley Organica

de Transporte Terrestre, Transito y Seguridad Vial de acuerdo al articulo 240:

“En el caso de los vehiculos cuyo abandono excediere los tres afios contados
desde su fecha de ingreso, facUltase a los organismos de transito citados a proceder,

sin més tramite, a la chatarrizacion de los mismos." (Gob.ec, s.f.).

En el caso peruano, el Ministerio de Transportes y Comunicaciones (MTC), en
febrero del 2021, publico la Resolucion Ministerial N° 089-2021-MTC-01 el cual es un
proyecto de reglamento que indica la chatarrizacion de vehiculos de los depdsitos
municipales provinciales, de la Autoridad de Transporte Urbano (ATU) y de la
Superintendencia de Transporte Terrestre de Personas, Carga y Mercancias (Sutran) que se

encuentren en estado de abandono, vehiculos recuperados de hechos ilicitos, asi también
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como los vehiculos siniestrados no reclamados. La autoridad competente debera notificar al
duefio del automovil esta decision y darad un plazo de 30 dias para que pueda subsanar sus
multas y rescatarlo del depdsito. Luego de la destruccidn vehicular se eliminaran la partida

registral de los registros publicos (MTC, 2021).

A inicios del 2020 se promulgé un Decreto Supremo N° 005-2020-MTC donde el
Ministerio de Transportes y Comunicaciones (MTC) establece restricciones para la
importacion de vehiculos usados; todo ello para reducir la antigiiedad del parque automotor.
Este decreto disminuye de cinco a 2 afios la antigiiedad del auto, de 80,000 a 20,000
kilometros el recorrido maximo del auto usado; asimismo, se detalla el concepto de vehiculo
siniestrado con mas profundidad como la causa especifica donde puede ser por “ incendio,
aplastamiento, desmantelamiento, dafio por agua (inundacién, sumergimiento o exposicion
prolongada), dafio por exposicion radiactiva, dafio considerado no reparable o no
reconstruible, y ademads se abre la posibilidad de que pueda ser una pérdida parcial o total”

(Gestion, 03 de febrero, 2020).

En julio del 2019, el Ejecutivo promulg6 el Decreto Supremo que aprueba el
Reglamento del Decreto Legislativo N° 1214, que dicta medidas de prevencion para combatir
los delitos patrimoniales relacionados con vehiculos automotores y autopartes; ello indica, un
tema entre varios, que La Division de Prevencidn e Investigacion de Robo de Vehiculos
colocaré toda la informacion sobre autos siniestrados, autopartes robadas y recuperadas,
certificados policiales de identificacion vehicular entre otras mas en una aplicativo web
creado especialmente para esta funcion; todo esto para tener transparencia y llegue a existir,

segun sea el caso, una transferencia segura y al final erradicar el mercado ilicito. Cada
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ciudadano podra verificar toda la informacion y situacion de los vehiculos de acuerdo a los

registros policiales (La Ley, 2019).

Oportunidades:

O1: Ley de chatarrizacién obligatoria incentiva a la compra de los compradores de
carros siniestrados para vender sus autopartes.

0O2: Restricciones para la importacién de vehiculos usados disminuyendo su tiempo
de antigiiedad y detallando sus especificaciones.

03: Reglamento legislativo que promueve la informacion facil y sencilla sobre los
datos de la situacion de vehiculos siniestrados, abandonados o involucrados en casos ilicitos

en los depositos de acuerdo con el registro policial.

Amenazas:
Al: Se puede clonar los datos de las autopartes de vehiculos siniestrados comprados

por mecanicos u otras personas interesadas.

b) Econdmico:

La industria automotriz en Latinoamérica est4 pasando por su etapa mas dificil a
consecuencia de las restricciones por la pandemia, obligando a cerrar plantas y disminuir
aceleradamente su produccion en algunos paises. En Brasil, la empresa Ford anuncio el cierre
de tres plantas, despidiendo a cinco mil trabajadores que se suman a los 14 millones de
desempleados brasilefios despedidos a raiz de la pandemia a nivel nacional; todo ello debido
a su estrategia de reestructuracion de sus operaciones en Sudamérica. La situacion en temas
de produccion de este pais se ha reducido notoriamente ya que en el 2020 produjo 31.6%

menos que el 2019 y sus exportaciones sufren su peor caida desde el 2002 con un 38,5%
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menos en el 2020 a comparacién del 2019. EI mismo escenario de baja productividad se
replica en Argentina, Uruguay, Paraguay y Colombia teniendo este Gltimo el mayor descenso

de produccion a nivel Latinoamericano (EFE, 2021).

Una tendencia que se visualiza a futuro es el aumento de la produccién de autopartes
por medio de impresiones 3D, lo cual llevara a reducir costos de produccion, lograr eficiencia

y disminuir las emisiones toxicas que se generan al producirlas (Gestion, 2018).

Los fletes maritimos para la importacion o exportacién se han incrementado a nivel
mundial hasta en un 300% Yy ese pronostica que siga esa tendencia hasta marzo del 2022
(Garcia E., 2021).Ello se debe a los cierres en los puertos por la pandemia Covid-19 y luego
la recuperacion muy réapida de la economia, en especial de China, los cuales retomaron sus
actividades para vender implementos de seguridad a raiz de la pandemia; por ello empezaron
a pagar mas por los contenedores para satisfacer las necesidades del mercado mundial (Artica

3., 2021).

El ticket promedio de venta de autos en Peru se encuentra entre US $14.000 y US
$16.000. Asimismo, el mercado de los vehiculos de segunda mano ha crecido mas rapido que
el de los vehiculos nuevos ya que represent6 a finales del 2020 un incremento de hasta el

100% con respecto a los primeros meses del mismo afio (Evolta, s.f.).

Figura 2
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indices de variacion de transferencias de vehiculos livianos usados.

TRANSFERENCIAS DE
VEHICULOS LIVIANOS USADOS

Promedio mévil 12 meses y tasa de variacién anual

3

e s ——
Fuente: AAP, 2021.

Segun el BCR, el pecio del dolar se increment6 12,46% los primeros siete meses del
afio 2021 (Andina, 17 de agosto, 2021); por lo tanto, se prevé que las expectativas del tipo de
cambio para finales del afio se eleven también, llegando a S/.3, 95 (Requejo L., 2021). El
economista Kurt Burneo sefiala que el dolar no tiene sustento para su alza y cuyo motivo
principal es la especulacion, ya que muchos estan comprando para luego venderlas a un
precio mas alto aprovechando la coyuntura de incertidumbre politica (Andina, 17 de agosto,
2021). La expectativa del nivel de inflacion al cierre del 2021 aumento de 2,7% a 3,1%;
asimismo el BCR también indica que la expectativa del PBI a final de afio es de 5,2% a 9%

(Requejo L., 2021).

Debido al alza del ddlar, se prevé que la venta de carros disminuya, ya que el precio
esta directamente relacionado con el délar y éste ha aumentado en 6.5%. El expresidente de
la Asociacion Automotriz del Peru declar6 gue antes de la pandemia se vendia 15, 000 autos
al dia y hasta julio del 2021 se estaba recuperando el sector, pero a partir de agosto se estipula

que este escenario se estancara y retrocedera (Sanchez F., 2021).
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El sector peruano automotriz esta sufriendo un desabastecimiento de autopartes
debido que las fabricas despachan menos unidades que las estipuladas en la orden de compra;
ello se debe a las estrictas restricciones en China cuando se detecta un brote del Covid-19 en

algun trabajador, suspendiendo algunas tareas operativas (Oblitas, L., 2021).

El nivel de desempleo en el Peru para el cierre del 2021 se preveé que sera 10,3% el
cual es el mayor de Latinoamérica cuyo promedio es 10%. Para los siguientes cuatro afios se
espera que este indice baje progresivamente y llegue a ser menor que el promedio de la

region (Andina, 04 de julio del 2021).

Las importaciones de suministros nuevos de autos se incrementaron en 106,8% en
junio del 2021 con respecto al mismo mes del 2020 pero el indice de importaciones
realizadas en junio del 2021 representa una caida del 2,1% con respecto a mayo del actual
afio; ello indica que si bien es cierto las importaciones de autopartes se han incrementado
sustancialmente, con el alza del dolar y el flete se empieza a ver una caida en el transcurso de

2 meses (Asociacion automotriz del Peru [AAP], 2021).

El mercado ilicito de la venta de autopartes robadas mueve muchos miles de délares
en el Pery; ello se observa en la frecuente incautacion de vehiculos de procedencia dudosa.
En un operativo de la Policia Nacional del Peru se lograron recuperar autopartes robadas
valoradas en 300 mil délares en un mercado La Cincuenta ubicada en Independencia, Lima;

entre ellas encontraron puertas, asientos, techos, timones (Rivadeneyra E., 2020).

Se puede observar que las importaciones de suministros nuevos de autos se
incremento en 106,8% en junio del 2021 con respecto al mismo mes del 2020 pero el indice
de importaciones realizadas en junio del 2021 representa una caida del 2,1% con respecto a

mayo del actual afo; ello indica que si bien es cierto las importaciones de autopartes se han
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incrementado sustancialmente, con el alza del délar y el flete se empieza a ver una caida en el

transcurso de 2 meses (Asociacion automotriz del Pert [AAP], 2021).

Los fletes maritimos para la importacion o exportacion se han incrementado hasta en
un 300% Y ese pronostica que siga esa tendencia hasta marzo del 2022 (Garcia E., 2021).Ello
se debe a los cierres en los puertos por la pandemia Covid-19 y luego la recuperacion muy
rapida de la economia, en especial de China, los cuales retomaron sus actividades para vender
implementos de seguridad a raiz de la pandemia; por ello empezaron a pagar mas por los

contenedores para satisfacer las necesidades del mercado mundial (Artica J., 2021).

El mercado ilicito de la venta de autopartes robadas mueve muchos miles de délares
en el Pery; ello se observa en la frecuente incautacion de vehiculos de procedencia dudosa.
En un operativo de la Policia Nacional del Peru se lograron recuperar autopartes robadas
valorizadas en 300 mil délares en un mercado La Cincuenta ubicada en Independencia, Lima;

entre ellas encontraron puertas, asientos, techos, timones (Rivadeneyra E., 2020).

Oportunidades:

O1: Crisis de produccién de vehiculos y autopartes en Latinoamérica debido a la
pandemia; ello disminuye la oferta de los mismos en la region.

02: Incremento exorbitante de los fletes maritimos que encarece las importaciones de
vehiculos usados y autopartes

03: Aumento importante de venta de vehiculos usados, duplicando este indice para el
2021y se espera que vaya en aumento. Ello aumentaria la demanda de autopartes originales

usadas a un precio accesible.
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O4: Encarecimiento del délar debido a la coyuntura politica inestable. Se prevé que el
cambio de dolar no llegue a su estado antiguo, sino que sufra una variacion a la alza. Esta
situacion desmotivaria la importacion de autopartes usadas.

O5: Desaceleracion de la venta de carros nuevos debido al alza del dolar.

06: Desabastecimiento de autopartes nuevas importadas debido a la pandemia.

O7: Aumento del nivel de desempleo en el Per0 para el cierre del afio 2021, siendo el
mayor en Latinoamérica.

08: Disminucion de importaciones de suministros nuevos.

09: Millonario mercado ilicito de autopartes robadas que incrementan la delincuencia

Amenazas:
Al: El aumento de la produccion de autopartes por medio de impresiones 3D
facilitaria la busqueda de los mismos ya que se masificaria la produccion y se encontrarian

autopartes de modelos exclusivos 0 escasos.

c¢) Social-cultural:

Algunas tendencias a nivel mundial es alargar el tiempo de vida de los vehiculos
tomando como ejemplo el escenario estadounidense, el cual era por los afios de 1995 un
promedio de 8.4 afios y para el afio 2016 lleg6 a ser 11,6 afios aproximadamente; por tal

motivo el mercado de reposicion de autopartes tiene un futuro con acogida (Gestion, 2018).

Durante la pandemia aumentd la preferencia de renovar y mantener vehiculos usados;
ello ha impulsado la venta de autopartes, la cual crecié 20% mas comparandolo con la

situacion antes de la pandemia (Jugo, 2020).

29



Segun la Diprove, el robo de vehiculos para la venta de autopartes sigue siendo el
delito con mayor incidencia en Lima y en el mes de diciembre del 2020 se ha visto un
incremento de denuncias de robos vehiculares (EI Comercio, 2020). La Policia Nacional del
Per( indica que, del total de autos robados, el 85% se producen cuando estan estacionados en

la via publica y el 15% mediante asalto con arma de fuego (Ferrofiay M., 2021).

En el Per( no existe una cultura de aseguramiento debido a que los peruanos suelen
acudir a préstamos o ahorros para cubrir emergencias o imprevistos, ello lo sefiala la
superintendente adjunto de Conducta de Mercado e Inclusion Financiera de la SBS, Mariela

Zaldivar (UNO, 2017).

Segun lo declarado por el gerente de Sell Out & Retail de OLX Autos Peru, Ever
Pérez, en el diario Gestion (2021), indico que una de las tendencias del mercado automotor
para todo el afio 2021 sera el incremento de las ventas de autos usados. Durante los ultimos
seis meses del 2020 este indice se ha incrementado en un 100% a comparacion del primer
semestre del mismo afio y sigue en auge, aunque por el alza del délar, su precio esta

incrementandose en un 10% aproximadamente.

Oportunidades:

O1: Tendencia mundial a alargar el tiempo de vida util de los vehiculos, incentivando
el mercado de reposicién de autopartes para repararlos.

02: Aumento de la demanda peruana de autopartes para renovar sus vehiculos debido
a la pandemia.

03: Incremento de robos para la venta de autopartes siendo esta la mayor en reportes

de incidencias.
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O4: Carencia de cultura de aseguramiento. Los peruanos no suelen tener una cultura
de aseguramiento y ante cualquier emergencia o imprevisto recurren a los créditos o ahorros;
por ello, cuando muchos conductores sufren el robo de alguna autoparte acuden a comprar en
mercados ilicitos donde no tienen la garantia de seguridad con el fin de obtener un repuesto a

menor precio a comparacion de un suministro nuevo.

Amenazas:
Al: Aumento del precio de autos usados que pueden desacelerar sus ventas y con ello

la demanda por repuestos originales usados.

d) Tecnoldgico:

Segun el portal de tendencias WGSN la inteligencia artificial y la expansién de la
tecnologia 5G marcaran el aumento del consumo movil en el 2021. Ello junto a los efectos
colaterales de la pandemia Covid-19 favorecera a la descarga més frecuente de Apps para

facilitar la vida de las personas (El Peruano, 2020).

Algunos informes dicen que para el 2022 se llegara a descargar 239 mil millones de
veces aplicaciones maviles; por ello el futuro de las aplicaciones esta directamente
relacionado con el avance tecnoldgico en los dispositivos como las pantallas holograficas,
realidad virtual, proyectores, realidad virtual, etc. Por esta razon se debe estar atento a los

avances tecnoldgicos para acoplarlos en la App futuras (Tokyo School, 2020).

Segun a un estudio realizado por una agencia de marketing digital en Costa Rica,

sefiala que el 54% de usuarios visitan redes sociales para averiguar y obtener informacion
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relevante previo a una compra; ademas menciona que las redes sociales son vitales para el
sector automovilistico, en especial Facebook, ya que es la plataforma con mas usuarios a

nivel mundial y donde mas tiempo le dedican los mismos (Tadiotto F., 2021).

Una tendencia en el mercado de reposicion de autopartes es el aumento de la demanda
por medio del Internet; ello es también se conoce como e-tailing. Este aumento se prevé que
para el afio 2023 llegue a US $14,700 millones en el mercado estadounidense por ejemplo

(Gestion, 2018).

Oportunidades:

O1: La inteligencia artificial y la expansion de la tecnologia 5G marcaran el aumento
del consumo movil y, con ello, el nivel de descarga de aplicaciones web sera mas frecuente.

02: El avance tecnologico en los dispositivos como las pantallas hologréficas,
realidad virtual, proyectores, realidad virtual, etc., influenciara la arquitectura de las Apps.

03: Aumento de la influencia de las redes sociales, en especial Facebook, para captar
potenciales clientes.

O4: Aumento de la tendencia de e-tailing en el mercado de autopartes, es decir, el

aumento de la demanda por medio de Internet.

e) Ecoldgico:

El futuro del sector automotriz va hacia un mundo de la movilidad digital; por ello
segun 60 representantes sindicalistas del sector en Latinoamérica han indicado algunos
aspectos que estan influenciando y promoviendo las empresas del sector los cuales se

detallaran a continuacion (IndustriALL, 2021):
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o Actualmente, marcas tradicionales de la industria automotriz estan
armando estrategias para lograr transformarse y con ello adaptarse debido a la
demanda tecnolégica y medioambiental que se esta acelerando. Grandes
multinacionales como Volkswagen, Ford, Daimler y otras mas estan recortando su
presupuesto por medio del cierre de algunas de sus plantas en Latinoamérica,
disminuyendo planillas y buscando fusiones para lograr ahorrar dinero y con ello,
invertirlo en la produccién de vehiculos eléctricos. Asimismo, marcas no tradicionales
como Bravo y Lupa estan invirtiendo en la fabricacion de autos eléctricos en Brasil y

Uruguay respectivamente.

o Algunas gigantes tecnoldgicas como Tesla, Google, Apple, Uber,
Cabify estan ingresando al mercado vehicular del futuro colocando grandes
cantidades de inversion para competir y reducir la contaminacién ambiental producida
por automoviles a combustion.

o Se prevé un incremento considerable de la demanda y produccion de
baterias de litio para los vehiculos eléctricos para las siguientes décadas; lo cual

tendra alto impacto en la cadena de suministros para su produccién.

En Europa, muchos paises estan tomando estrategias para mitigar el cambio climatico

y reducir la emision de carbono de sus paises; por ello han firmado el Pacto Verde Europeo,

el cual consiste en disminuir en 40% las emisiones de gas invernadero para los proximos diez

afios. En ese contexto, Espafia esta planteandose como objetivo disminuir 60% de sus

emisiones hasta el 2030, promoviendo leyes que incentiven la adquisicion de vehiculos mas

eco-amigables y asi lograr electrificar el transporte (Garcia J., 2020).
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Oportunidades:
O1: Aumento de la tendencia de ventas de vehiculos eléctricos por ser mas eco
amigables y no usar combustible que requiere muchos procesos para refinarla. Ello ayudaria a

diversificar la linea de productos del proyecto.

Amenazas:

Al: El futuro del sector automotriz va hacia un mundo de la movilidad digital donde
se digitalizardn mas los procesos y modificaran el mercado de autopartes tradicionales.

A2: Ingreso de gigantes tecnoldgicas al mercado de produccion de vehiculos
eléctricos que pueden crear una plataforma tecnolégica para vender sus propias autopartes a
precios accesibles.

A3: Aumento de baterias de litio para autos eléctricos. Ello menguara el interés de

busqueda de otras autopartes usadas importadas de vehiculos eléctricos.

f) Demografico:

A raiz de las restricciones por la pandemia, a nivel mundial el transporte pablico ha
estado limitado; por ello, la tendencia que se esta viendo en muchos paises es la disminucion
del uso de trenes, buses, tranvias, etc. para dar mayor importancia al transporte privado. Es
asi que el informe de Google sefiala que en China esta tendencia de usar automoviles
personales se duplico luego de la pandemia y la dependencia del transporte publico
disminuyd a la mitad. Igual escenario se repite en Estados Unidos, donde el 93% de
ciudadanos indicaron que estan usando més vehiculos particulares; ello se esté replicando a
nivel mundial. En Latinoamérica, el mismo informe sefiala que en Argentina es el pais donde
ha caido mas el indice de uso de transporte publico registrando un descenso del 54%,

Colombia 6% y México 5% (Tadiotto F., 2021).
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Segun el diario Gestion, en el 2019, los millennials tuvieron mayor interaccion de
compra en la busqueda de autos de segunda mano en péaginas webs como Neoauto y OLX con
un 47%, seguido por la generacion X con un 28% y por ultimo los Baby Boomers con un

15%. Del total 64% son hombres y 36% mujeres.

Segun el diario Gestion (2021), los millennials son los que mas cubren la demanda de
adquisicion de autos: los jovenes entre 18 a 35 afios se caracterizan por querer ser
independientes, tener deseos de superacion y aceptar nuevos retos en el ambito laboral; por
ello este grupo representa el 66% de la demanda nacional, aunque el grupo de 30 a 45 afios
también esta teniendo relevancia y crecimiento en la demanda total. Los millennials suelen

buscar productos que les interesan via online.

Mas peruanos desearian adquirir un carro para evitar el contacto con otras personas y
protegerse del virus; asi también para impulsar un negocio propio como deliverys o servicio
de taxi. La mayor demanda de autos con un 58% viene de Lima, en especial: Los Olivos,
Cercado de Lima, Santiago de Surco, Miraflores y La Molina. El restante, 42% provienen de

Arequipa, Trujillo, Piuray Lambayeque (Evolta, s.f.).

Oportunidades:

O1: Tendencia mundial de la disminucion del uso de transporte publico y aumento del
uso vehicular personal. Ello promueve la compra de autos nuevos y usados; con ello, el

aumento de la reposicion de autopartes.

02: Millenialls presentan mayor demanda de autos usados, en especial, los hombres.

0O3: Los jovenes buscan ser independientes, tener deseos de superacién y aceptar

nuevos retos en el ambito laboral.
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O4: Crecimiento significativo de la demanda de los jovenes adultos.

O5: Motivos de comprar un auto: Deseo de evitar el contacto con otras personas,
protegerse del virus o impulsar un negocio de delivery o taxi. Ello puede significar que al
aumentar la demanda de autos usados la oferta de autopartes también se incrementara para

solucionar algunos defectos de los carros usados.

3.1.2. Andlisis de PORTER

o Rivalidad entre competidores:

El mercado automotriz tiene como punta de lanza la tecnologia y en cada una de sus
ramas Yy todo lo involucrado a ellos, se potencia con increibles avances. Actualmente existen
varias aplicaciones que ofrecen repuestos para vehiculo por lo que se encuentra una rivalidad
baja entre los competidores que venden repuestos de segunda, ya que en el mercado no existe

un aplicativo que se direccione o enfoque en ese mercado.

AUTO PARTS CATALOG: Esta aplicacion ofrece una experiencia distinta a la hora
de adquirir repuestos para vehiculos, ofrece autopartes para un total de 10 marcas. Esta
aplicacion muestra de forma sencilla las piezas que necesita, se puede encontrar repuestos
para motor, carroceria, suspension. Las marcas que venden esta aplicacion son: Benz, Toyota,
Kia, Mitsubishi, Ford, GMC, MOPAR, Hyundai, Nissan y Honda. Existe una rivalidad baja
ya que solo comercializan repuestos nuevos y algunas marcas no se encuentran posicionadas

en el mercado.

AUTODOCC APP: Es una de las mas reconocidas en el mercado, el aplicativo se

encuentra disponible para iOS y Android, lo que permite que sean mas accesibles para los
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usuarios. Su plataforma tiene una buena interfaz lo que permite que sea bastante intuitiva y de
facil uso a la hora de buscar un repuesto. La aplicacién te acompafia desde la seleccion, hasta
el pedido y la recepcidn del producto. En su catalogo se puede encontrar repuestos hasta de
20 marcas. Existe una rivalidad media ya que en su aplicacion se venden repuestos de todas
las marcas el aplicativo es uno de los mas reconocidos en el mercado, pero no esta enfocado

en vender repuestos de segunda.

AUTO ZONE: Su sistema se basa en un grupo de tiendas de autopartes, que pone su
inventario a disposicion en el App, a fin de que puedas ubicar la pieza que necesitas en la
tienda mas cercana. La aplicacion es bastante intuitiva, aunque con un catalogo de marcas y
modelos algo limitado. Existe rivalidad baja ya que este aplicativo solo trabaja con tiendas

que comercializan repuestos nuevos.

MARKET PLACE: Es un aplicativo donde mucha gente publica diferentes productos,
entre ellos repuestos para autos nuevos, usados de diferentes marcas. Existe una rivalidad alta
ya que en Marketplace permite que cualquier persona que cuente con algun producto que no

necesite o esté en desuso pueda venderlo sin ningdn tipo de restricciones.

MERCADO NEGRO: Este segmento es el que mueve la mayor cantidad de venta de
autopartes usadas, en su mayoria los repuestos que venden son de autos robados y no ofrecen
garantia del producto. Existe una rivalidad alta ya que en este mercado comercializan todo
tipo de repuestos, desde usados, nuevos y robados. Muchas de las personas que cuentan con
piezas de autos en desuso acuden a este mercado a vender sus piezas ya que no cuentan con

otras opciones.

37



° Clientes:

Los vendedores: son los que tienen a su disposicion los repuestos de autos de
diferentes marcas, adquiridas a través de la compra de autos siniestrados, autos de segunda y
subasta. Tienen poder de negociacion alto, ya que en la mayoria de los casos cuentan con
piezas que no se encuentran en las tiendas de la casa automotriz ya que las piezas que poseen
son de modelos descontinuados que ya no se comercializan en las casas automotrices de la

marca.

Los compradores: si bien existen diferentes alternativas para buscar repuesto para
autos, esto no es suficiente para cubrir la demanda, como en el analisis PESTEL lo indica, la
venta de autos, el precio de las autopartes y los robos se han incrementado considerablemente

debido a la pandemia; por lo que el poder de negociacién de ellos es bajo.

o Proveedores:

Los desarrolladores de estas App tienen un poder de negociacion alto debido a que es
la carrera del momento y su especializacion en creacion de App subiré el precio de su
servicio mas aun en estos ultimos afios, ya que la pandemia ha incrementado el uso de medios
digitales. Los proveedores del almacenamiento, proteccion y seguridad de datos tienen un
nivel de negociacion alto, ya que en la actualidad se ha incrementado el robo de datos

cibernéticos.

° Productos sustitutos:

En este caso, los productos sustitutos vendrian a ser todas las tiendas o concesionarios

de diferentes marcas de autos, que venden repuestos en tienda y presencialmente en
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diferentes lugares de la ciudad. El poder de negociacién es medio ya que en el mercado

existen varias plataformas que ofrecen diversidad de repuestos nuevos o alternativos.

J Competidores potenciales:

Actualmente podemos mencionar que el mercado ilegal de venta de autopartes esta
creciendo ya que utilizan diferentes plataformas como Marketplace, OLX, Mercado Libre,

etc. para vender sus productos.
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3.2

Tabla 1

Andlisis FODA

FORTALEZAS

DEBILIDADES

1. Facll acceso a plataformas virtuales y conoclmiento adecuadn de
sistema infarmatico del squipo de trabiajo

2. Buena tolerancia de todos los miembros del equipo, para aceptar
sugerancia y observaciones.

1. Falta de tiempo del equipo de trabajo para |as reuniones de
cordinacion, pof temas laborales

2. Falta de compromisa de los miembras del quipo de trabajo para
|ograr los objetivos propuestos.

MASTER PIECE 3. 105 miembros del equipo, pueden desempefiar ofros roles 3 Demora en |2 presentacion de tareas asignadas & cada miembro de
independisntemente de |2 [abor asipnada trahaja
4. Cada miembro del equipo de trabajo, tiene | capacidad para 4. Temor a los conflictos y no expresar adecuadamente los puntos gue
trabajar bajo presian. pueden sumar a la investizacian.
5. Conperacion & iniciativa de los miembros del equipo 5, Descanacimientn en parte del squipo de trabiajo; del slstema
detrabajo, para aportar positiva & | investigacion aulomatiiz, que pueda demarar la investigacidn
OPORTUNIDALES FSTRATEGIAS - HO FSTRATEGIAS - D)

1. Seguridad para realizar compras de repuestos para vehiculos de
segunda mano de procedencia legal; a traves de un aplicativo mavil.

2 Proceso rapido y sencillo del aplicative; para localizar repuestos de
vehiculo de segunia mann

3. Aplicativo con un entorno amigable; tanto para el vendedor coma
para el comprador.

4. Aplicativo a traves de Mlay Store que no genera costo para el usuario
o la descarga

5. Desarrollo de una marca local y propia.

6. Asesoria en la compra del repuesto gue realiza; a traves de un
asistente virtual

7. Personal allamente calificado en los seclores, sistemas, finanzas,
marketing y operaciones.

1. Mastrar |a seguridad del aplicative para realizar compras de
repuestos para vehiculos de segunda mano de procedencia legal a
través de un aplicativo méuil

2. Presentar a traves del aplicativo variedad de stock de repuestos de
segunda mana a precios accesibles.

3. Hacer enfasis que el aplicativo; tiene un entarna amigable y de facil
arcesn que |2 permita &l usuario una buena experlentia previa ala

compra

4.La masificacian del acceso a internet, permite que nuestro aplicative
5ed reconocido facilmente a traves de Play Store y de ofros sitios web,
que nos permita publicitarlos.

5 Bresentary mostar que nuestro aplicativo & de origen local con
persanal altamente calificado.

6. Apostar por |a asesoria constante a los usuarios web y hacer el
acompanamiento en |as consultas y |a post venta.

Descripcion del Foda

1. Frufi de [3 pandemiz del Covid 19, |35 empresas ingresaron en gran
medida o las ventas online y esto tambien obliza a los usuarios
ingresar a esta nueva modalidad masivamente, para lo cual debemas
estar enfocados.

1. Elincremento del precio de venta de repusstos de primera mang;
conlleva al pablico de carro de mayor antiguedad & ver opciones de
repuestos de segunda a un precio ms accesible, por lo cusl nuestro
aplicativo es una gran opcion

3. El constante avance tecnologicoy la exigencia de los clientas; nos

obliga constantements & actuzlizar nuestra paltzforma uieh. Asimsima
&l de capacitar &l personal pata el manejo del mismo
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Fuente: Elaboracion propia

3.3. Vision

Ser reconocidos como una empresa tecnolégica que brinde: calidad, comodidad y
seguridad en aplicacion colaborativa; de uso masivo en compray venta de repuesto
automotor de segunda, siendo percibidos como un aliado estratégico para propietarios de
vehiculos a nivel nacional. A través de la generacion de valor; para clientes internos y

externos en los primeros 2 afios.

3.4. Mision

Ofrecer tecnologia innovadora; para la busqueda de autopartes de forma virtual,
rapida y segura a miles de usuarios a nivel nacional. A través de soluciones practicas que

favorezcan a vendedores y compradores de autopartes de segunda mano de origen legal.

3.5. Estrategia Genérica

En este punto, el enfoque seré en dos estrategias:

. Liderazgo en costo: El aplicativo mdvil de bdsqueda de repuestos de
segunda mano tendra un costo accesible para el pablico final; ya que esta dirigido a
usuarios que cuentan con una unidad particular y no pueden acceder a piezas de

importacion de primer uso.

o Segmentacion de mercado: Este giro del negocio esta direccionado
para todo usuario que cuenta con un carro particular con una antigiiedad mayor a

cinco afos en promedio de circulacion y no tiene acceso a un concesionario o
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mecénica de marca y que trabaja con repuestos de primer uso. Esta segmentado para
usuarios de NSE C y D.

3.6. Objetivos Estratégicos

. Ofrecer a nuestros clientes una gran variedad de productos en
excelentes condiciones con el objetivo de mantener de forma sostenible la reputacion
de la marca.

. Desarrollar una estructura organizacional coherente y definida para
expandirnos fuera de Lima; y generar un crecimiento en las cifras del negocio.

. Buscar la fidelizacion de los clientes con alianzas y socios estratégicos,
como los centros de mantenimiento locales hasta los centros de mantenimiento de

reparacion de gran envergadura.

4 INVESTIGACION/VALIDACION DE MERCADO
4.1 Descripcion de la metodologia de validacion del modelo de
negocio
De acuerdo a lo sefialado por Steve Blank, en su libro el manual del emprendedor
habla que “el descubrimiento de clientes recoge la vision de los creadores del negocio y lo
convierte en una serie de hipoétesis. La validacion de clientes confirma si el modelo de
negocio resultante es repetible y escalable, de no serlo habra que reiniciar el descubrimiento
de clientes”.
Para empezar en esta metodologia de tipo exploratoria, se tiene la declaracion de un
supuesto de iniciales a través de un canvas inicial de la cual se extrae hipotesis de valor, estas

hipdtesis generan preguntas de investigacion, las cuales son respondidas por experimentos.
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En este trabajo de investigacion, se han desarrollado dos experimentos a los
segmentos determinados en capitulos anteriores. EI primero, se usé en una encuesta a
profundidad como instrumento de investigacion y que ha sido desarrollado con 15 entrevistas
a personas de diferentes segmentos, para conocer cual es su opinién respecto a las
problematicas que se pueden presentar al momento de comprar un repuesto para su auto. De
la misma forma realizamos 15 entrevistas a personas que se dedican a la venta de autopartes
usadas, para conocer a mayor detalle cémo es que colocan actualmente su producto en el

mercado.

4.2. Experimentos de validacion del problema.

Al tener en cuenta que los jovenes entre los 18 a 35 afios representan una mayor
demanda de venta de autos usados, ello conlleva a la busqueda y aumento de venta de
autopartes y repuestos con precio accesible. Este mercado ha crecido 20% maés durante la
pandemia (Gestion, 2021). Asimismo, los suministros importados aumentaran su precio y ello
podria redirigir la demanda al mercado ilicito de autopartes pero también hacia la basqueda
de autopartes de vehiculos siniestrados que son de marca certificada. Todo ello aporté a

armar la hipdtesis siguiente basada en los aspectos encontrados.

La hipotesis planteada es:

“Escasez de lugares de venta de autopartes con certificado de seguridad a precios

accesibles”

Para comprobar la hipotesis del problema se realizd una encuesta a 32 personas entre
18 a 55 afios, que sean propietarios de un vehiculo y hayan comparado o deseen adquirir

autopartes para reparar algun desperfecto.
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A continuacion se explicaran los resultados obtenidos:

. La edad que predomina entre los encuestados es de 34 afios; luego,
entre los 24 a 31 afios acumulan mayor indice siendo un publico muy importante. Se
puede observar que la edad 40 es la segunda medida.

. Los lugares con mayor acogida entre los encuestados son las tiendas
autorizadas en primer lugar, los Concesionarios y la Victoria estan en el mismo rango,
seguido por la Av. lquitos. Ello podria indicar que la mayoria de los encuestados
prefieren ir a tiendas que den mayor seguridad por la originalidad de cualquier
suministro.

. La mayoria se encuentra inconforme con los precios del mercado de
autopartes; ello se debe porque los precios son muy altos o sobrevalorados y se

percibe cierta frustracion o resignacion en sus alegatos como:

“Con todo lo que esta pasando y la moneda Americana. Que no tiene

estabilidad. Que se puede esperar”

“En una tienda de la misma marca me saldria los repuestos en doélares”

“Algunos repuestos estéticos son muy caros”

. Se encuentra cierta carencia de variedad de autopartes y ello permite

que las tiendas aumenten su precio, aprovechando la demanda y la escasez.

“Siempre por alli hay algin repuesto que es escaso, por lo que el precio sube”

“No hay otra opcidon mas barata”

. Se podria deducir que los encuestados estan relativamente seguros de

que lo que estdn comprando no tiene un pasado ilicito.
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. Se observa que la mayoria de encuestados desearia conocer la
procedencia, pasado de cada autoparte, luego desearia conocer la originalidad y
autenticidad para evitar estafas, ello deberia estar respaldado por algun certificado o
documento. La legalidad, el estado del repuesto y los precios son relevantes también

. La mayoria de encuestados no desearia comprar autopartes semi
nuevas Yy ello seria por la falta de garantia, desconocimiento de la procedenciay el
estado real del suministro son las importantes, seguido por el miedo a que sean

robadas o se malogren rapido. Algunas frases que sustentan ello son:

“Dependiendo del estado de la autoparte y la procedencia, puede ser ilegal”.

. La caracteristica 