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El presente informe da cuenta del proyecto de titulo, el cual se ha realizado en el area de
administracion y ventas de la empresa Talca Frenos, empresa familiar talquina ubicada en la
misma ciudad, dedicada principalmente a la comercializacion de productos relacionados a
sistemas de frenado y servicios relacionados al embalatado de patines y rectificado de discos.

Se contextualiza el entorno sobre el cual se desenvuelve la empresa identificando el problema de
mercado al cual responde, detectando una alta demanda por parte de clientes provenientes de
otras comunas de la region lo que provoca un gran interés de parte de su duefio, explicitamente,
buscando la apertura de una nueva sucursal en alguna comuna de la Regioén del Maule. Sin
embargo, no se cuenta con una planificacion definida para la apertura de una nueva sucursal, por
lo que el trabajo de titulo correspondera a dicha planificacion teniendo como objetivo principal la
elaboracion de un plan de negocios.

Este objetivo se alcanza al cumplir los objetivos especificos planteados. Primero, haciendo un
andlisis del microentorno de la empresa y sus relaciones estudiando aquellas caracteristicas que
definen el modelo de negocios de la empresa, detectando aquellos factores de éxito y
competencias principales. Luego, se realiza una investigacion de mercado que estimula un
estudio de la oferta y la demanda de mercado junto con la seleccidn y clasificacion de atributos
como permisos de circulacion, ingreso familiar promedio, competidores y tiempos de viaje,
detectando a aquellos clientes que motivaron esta expansion. A continuacion, se realiza la
seleccion de la comuna a través de una matriz de priorizacion la que concluye a San Javier como
la mejor opcion para la apertura de la sucursal. Se lleva a cabo la realizacion de estrategias de
marketing estratégico y tactico donde se definieron los productos a ofrecer, sus precios y plazas
respectivas, detallando a su vez el como se promocionara la empresa en la comuna. Posterior a
eso se elaboraron planes de operaciones y de recursos junto con un plan de implementacion.

Se realiza un estudio financiero en un periodo de 12 meses y otro de 5 afios. Se utilizaron
indicadores para evaluar la factibilidad y rentabilidad del negocio, resultando para el primer afio
un VAN de 86.294.645 y una TIR de 19.94%, una rentabilidad mayor al 40% y un payback de
0,696. Para los 5 afios se proyectan diferentes escenarios segln la tasa de descuento donde se
proyecta un VAN > 0 en todos los casos denotando la rentabilidad del negocio. Finalmente, se
agregan recomendaciones asociadas a la gestion y vision general para su funcionamiento a futuro.
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1. INTRODUCCION

Desde la creacion del primer automovil en 1886, el hombre se ha visto acompafiado de esta
maquina en muchos quehaceres y funciones que necesiten del desplazamiento de distancias que
toman mayor tiempo en recorrer a pie. A medida que pasa el tiempo, el automovil sigue tomando
un papel cada vez més relevante en la vida del ser humano, donde se ha logrado adaptar la
maquina a los requerimientos del hombre actual.

Asimismo, como toda maquina, estas necesitan de manutencion y cuidado. Piezas de la maquina
se desgastan o simplemente su ciclo de vida termina, ya sea por uso, 0, de manera involuntaria
por fallas o accidentes. Ante esto, surgen algunos lugares dedicados a la atencion de estos
problemas, lugares que se han ido diversificando segin su el problema o necesidad especifica;
talleres mecénicos, vulcanizaciones, talleres de repuestos de distinta marca e indole. (1)

Asi, por el afio 2014, esta necesidad fue vista como una oportunidad de mercado por Luis
Villanueva, un Ingeniero Comercial talquino quien luego de quedar sin trabajo not6 como a pesar
de la variada oferta en repuestos de autos existentes en Talca, no existia un negocio que atendiera
este nicho de mercado especifico como lo eran los repuestos para los sistemas de frenado de los
vehiculos.

Talca Frenos es una empresa familiar ubicada en el centro de la ciudad de Talca, dedicada
principalmente a la comercializacion de repuestos de freno alternativos mas otros diversos
productos de sistemas de frenado y otros servicios como lo son el embalatado de patines y
rectificado de discos. Es en el afio 2015 donde legalmente comienza la vida de esta empresa. Con
la ayuda de sus tres hijos, ingenieros comerciales, comienzan a dedicarse a la compraventa de
repuestos de freno por encargo, trabajando directamente con proveedores desde la ciudad de
Santiago.

Luego de 4 afios de existencia la empresa logra diferenciarse de la competencia al presentar un
stock inmediato y no solo trabajar por encargo. Ya mayormente posicionada como marca en la
ciudad, desde la empresa se toma una iniciativa de expansion, donde el deseo explicito de su
duefio es la apertura de una nueva sucursal en alguna comuna de la Region del Maule.

Esto termina dejandose de lado, primeramente, debido a que en ese entonces existia una
complejidad en cuanto a encontrar un lugar estratégico de arriendo. La segunda causa y definitiva
termina siendo la pandemia mundial de COVID-19 y las diversas consecuencias y repercusiones
que esta dejo en todo el mundo. (2)

A pesar de todo, la empresa mantuvo valores de rentabilidad positivos para lo que significo el
periodo 2020-2021, con lo que el plan de expansidn retoma su fuerza. Sin embargo, se identifica
que Talca Frenos no cuenta con una planificacion definida para la apertura de una nueva sucursal,
por lo cual, el trabajo de titulo corresponde a dicha planificacion, abarcada desde lo que es un
Plan de Negocios.



2. ANTECEDENTES

El siguiente apartado tiene como objetivo contextualizar el trabajo realizado en el &rea de
administracion y ventas de la empresa Talca Frenos, a través de un resumen respecto a las
problematicas existentes tanto al mercado al cual pertenece, como en su funcionamiento como
empresa. Se explicard cOmo esta area se relaciona con la mision y objetivo de la organizacion,
asi como también se caracterizaran los distintos servicios.

Para analizar el mercado de los repuestos hace sentido el enfocarse directamente y por
consecuencia, en el mercado de los autos usados, ya que lo convencional es que todo automdvil
nuevo cuente con una garantia de 2 a 3 afios. Marcas como Suzuki, Mazda, Renault y otras
cuentan con este sistema de garantia, con lo cual, durante este tiempo, el comercio de repuestos
alternativos queda fuera de la oferta de mercado. Por lo tanto, el andlisis corresponde al mercado
de autos usados, donde se toma como producto perteneciente a esta categoria a aquellos autos
considerados nuevos para el inicio del afio 2020. (3)

2.1 VENTA DE AUTOS USADOS EN CHILE

Respecto al mercado nacional, los afios 2021 y 2022 comenzaron con quiebres de stock en
muchos modelos de autos nuevos, lo que generé compras en verde, listas de espera en las
concesionarias y altos precios en los autos usados, debido a la poca oferta vehicular y la alta
demanda.

A raiz de lo anterior, el mercado de los autos usados ha tenido un impacto en los precios de los
autos nuevos, los que, segin datos de la Camara Nacional de Comercio Automotriz de Chile
(CAVEM), durante el primer semestre de este afio han experimentado una baja en ventas del
23,2%, porcentaje que aumenta si se toman los ultimos doce meses como referencia, donde
CAVEM indica una baja del 33,5 % en las ventas. Esta desaceleracion ha impactado también en
la "burbuja automotriz" que se venia experimentando en los autos usados y seminuevos, los que
durante 2020 y 2021 se estaban comercializando en valores excesivamente elevados. (4)

Segun la Asociacion Nacional Automotriz de Chile (ANAC) la comercializacion de unidades
nuevas a diciembre del 2020 cerré con una disminucion del 10,1% en las ventas. Incluso, si se
habla en términos acumulados, el afio 2020 cerré una disminucién de 30,6%. Argumentos para
sopesar la inclinacion del cliente hacia el mercado de autos usados, el cual, por su parte, el tltimo
trimestre del afio tuvo un crecimiento de 12,3% en comparacion con el mismo trimestre de 2019.

Otro efecto que llegd con fuerza al pais en la industria automotriz es la revolucion del e-
commerce, donde la basqueda de informacion sobre autos y sus repuestos ha ido en alza. Segun
la concesionaria de autos “Salazar Israel”, a la hora de analizar lo mas buscado en Internet sobre
repuestos, los resultados tienen directa relacion con la pieza que tiene la mayor probabilidad de
sufrir algin dafio, ante un accidente o un siniestro. A partir de lo anterior, se tiene la parte frontal
del vehiculo, por lo que también, no es de extrafiar que los focos sean otro de los repuestos mas
buscados en Internet. Las bujias, la bateria y los neumaticos también son de los repuestos
automotrices mas demandados.

En particular y a destacar, aparecen entre los repuestos mas buscados las pastillas de freno y
balatas las que son piezas de alto desgaste y por eso también aparecen en la lista. Es fundamental
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cambiar las pastillas de freno y balatas con frecuencia sino se quiere que los discos se vean
afectados. Con el uso las pastillas de freno se van desgastando, haciendo que sea indispensable su
sustitucion. (5)

Si bien se ha hablado del mercado de autos usados, cabe hacer la distincion dentro de este mismo
mercado segun al cliente que va dirigido la oferta de servicio. En el caso de Talca Frenos, toca
referirse a lo que es el mercado de los autos livianos y medios; autos, camionetas y Suvs.

Tabla 1: Ventas de autos usados 2020 por Region en Chile
Diciembre 2020 Acumulado 2020

Part% Var% Mes
s
124

Region preliminar)

XV - Arica y Parinacota 0,4% -0,8% 1.042 0,4% -27,0%

| - Tarapaca 252 0,9% -27,2% 2.347 0,9% -29,3%

Il - Antofagasta 954 3,4% -0,2% 8.120 3,1% -27,5%

il - Atacama 443 1,6% 40,6% 3.336 1,3% -19,3%

IV - Coguimbo 956 3,4% 4,0% 8.452 3,3% -25,3%

V - Valparaiso 2422 8,7% -5,4% 22.050 8,5% -34,5%

RM - Region Metropolitana 16.189 57,9% -11,7% 143.224 55,3% -34,3%

VI - Libertador General Bemardo O Higgins 1.033 3,7% 11,6% 10.921 4,2% -9.8%
VIl - Maule 79 3,5% 26,6% 10.416 4,0% 9,2%

XV1 - Nuble 436 1,6% -11,6% 4.164 1,6% -30,2%

VIl - Bio Bio 1.724 6,2% -5,3% 17.006 6,6% -21,8%

IX - Araucania 755 2,7% -19,9% 9.545 3,7% -16,8%

X\ - Los Rios 307 1,1% -14, 7% 3.710 1,4% -21,0%

X- Los Lagos 1.085 3,9% -12,0% 11.058 4,3% -21,3%

A - General Carlos |bafiez del Campo 97 0,3% 45 5%, 1.364 0,5% -18,0%
Ml - Magallanes y de la Antartica Chilena 196 0,7% A4 3% 2.080 0,8% -40,1%
Total 27.962 100,0% 10,1% 258.835 100,0% -30,6%

Fuente: ANAC

2.2 TALCA FRENOS

Talca Frenos es una empresa familiar ubicada en la Regidon del Maule, especificamente en la
ciudad de Talca, razén principal de su nombre. Esta empresa se dedica a la comercializacion de
productos de freno y repuestos alternativos, junto con servicios relacionados al embalatado y
rectificado de discos.

El trabajo de memoria se enfocara en el area de administracion y ventas, encargada de la venta
directa de productos y servicios y del funcionamiento logistico y operacional de Talca Frenos.
Esta area se crea durante el segundo afio de funcionamiento de la empresa, cuando Lucas
Villanueva, unico miembro y encargado del area, ingresa a la empresa.

2.3 DECLARACIONES ESTRATEGICAS

Talca Frenos se inaugura como empresa el afio 2015. Desde entonces se encuentran definidas las
declaraciones estratégicas del negocio, como lo son su mision y objetivo principal como empresa.

Su mision declara “Somos una empresa que posee un amplio stock de repuestos de frenos para su

comercializacion, mantenemos un alto compromiso con nuestros clientes, ademas de una
atencién personalizada, con el fin de resolver sus inquietudes y satisfacer sus necesidades con
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productos y servicios de la mas alta calidad en un tiempo récord. Ubicados en el corazon de Talca
nos preocupamos por nuestros clientes y su familia, teniendo en cuenta que el sistema de freno es
imprescindible para la seguridad de su vehiculo.” (6)

Otra declaracion es su objetivo principal como empresa el cual corresponde a “entregar repuestos
de calidad con la mejor asesoria a nuestros usuarios, pensando siempre en su seguridad.”

2.4 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

Con respecto a su estructura, en la empresa no existen roles definidos exclusivamente, no
obstante, se detectan cinco &reas, tales como, Gerencia General, Administracion y Ventas,
Finanzas, Operaciones y un area taller. Cabe mencionar que cada &rea tiene un encargado, sin
embargo, los cuatro trabajadores de planta tienen la capacidad de cumplir con las tareas de otras
areas.

Gerencia General
Administracion y Ventas
Finanzas

Operaciones

Taller

Se presenta a continuacion el organigrama de Talca Frenos:

Figura 1: Organigrama de Talca Frenos

Diego Villanueva Lucas Villanueva Max Villanueva

Finanzas Administracion y Operaciones
Ventas

Fuente: Elaboracion propia

2.5 TAMANO

En cuanto a sus trabajadores, la empresa cuenta con 7 miembros actuales quienes se dividen por
area de trabajo; 4 ingenieros comerciales en planta, encargados cada uno de un area respectiva.
Luis Villanueva, duefio, se hace cargo de la Gerencia Gral. y sus tres hijos se encargan de las
areas restantes. Lucas en administracién y ventas, Max en operaciones y Diego en el area de
finanzas, mientras que en el area de taller cuentan con 3 maestros encargados de los servicios de
rectificado y embalatado.



2.6 VENTAJA COMPETITIVA

En el libro de administracion estratégica de Michael Hitt, se declara la ventaja competitiva como
lo que corresponde a la capacidad de una compafiia para registrar un desempefio mejor que el de
sus rivales. Desde la empresa y en conjunto, se establecen aquellas capacidades distintivas
principales. (7)

Si bien, actualmente en la ciudad existen empresas que ofrecen el servicio de venta de repuestos
de freno, estas resultan ser en gran parte empresas concesionarias de nivel regional; Derco,
Salazar Israel, Kauffman y otras empresas con las que no es légico comparar el nivel de ingresos
respecto a Talca Frenos. No obstante, esto no significa que no existan otras empresas que
pudiesen ser de un nivel y tamafio semejante a la marca.

Frente a estas empresas se destaca una de las primeras ventajas competitivas por parte de Talca
Frenos, la que corresponde a la inmediatez. Muchos de estos negocios competidores no cuentan
con el servicio inmediato de venta de repuestos de freno multimarca, es decir, no cuentan con un
stock inmediato y trabajan principalmente por encargo.

Por otra parte, una diferencia respecto al mercado presente en la ciudad es la duplicidad de
servicios como lo son la venta de repuestos y los servicios de taller mencionados previamente
relacionados a los discos de freno. Algunos competidores destacan como servicio principal sus
servicios de taller, donde muchas si cuentan con méas servicios, no solamente relacionados al
freno, debido a que corresponden a talleres mecanicos automotrices en general, por ende,
tampoco resultan ser un competidor directo de la empresa.

Quizas, una de las ventajas con mayor relevancia para la distincién de una empresa sea la opinion
del cliente. Gracias a declaraciones obtenidas en terreno hechas por clientes de la empresa al
momento de compra se entiende que, dentro de la oferta existente en la ciudad, Talca Frenos es,
si no, la empresa con mayor capacidad de respuesta frente a las distintas solicitudes y demandas
del consumidor.

Por consecuencia se puede inferir que Talca Frenos cuenta con un alto poder negociador respecto
al cliente, dando a su favor el manejo tanto de precios, como, en las condiciones de servicio pre y
postventa, debido a las alternativas de costo en sus productos y a la confianza brindada en la
atencion al cliente. Con esto, aparte de este alto poder negociador, resulta ser un negocio Unico en
el rubro local.

2.7 MARCO REGULATORIO

Cuando se hace referencia al marco regulatorio de una empresa se hace referencia al conjunto de
leyes y reglamentos que se definen para un sector es lo que ordena su operacion y determina sus
posibilidades de accion. (8)

En cuanto a Talca Frenos, esta se encuentra legalmente constituida como una empresa individual
de responsabilidad limitada (EIRL). La Ley 19.587, ley que autoriza el establecimiento de
empresas EIRL, en su articulo n°2 sefiala que “la empresa individual de responsabilidad limitada

es una persona juridica con patrimonio propio distinto al del titular, es siempre comercial y esta
sometida al Cddigo de Comercio cualquiera que sea su objeto; podra realizar toda clase de
operaciones civiles y comerciales, excepto las reservadas por la ley a las sociedades andénimas.”
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(9)

Estas en su responsabilidad como empresa responden exclusivamente por las obligaciones
contraidas dentro de su giro, con todos sus bienes. Aqui, el titular de la empresa respondera con
su patrimonio sélo del pago efectivo del aporte que se hubiere comprometido a realizar en
conformidad al acto constitutivo y sus modificaciones. (10)

Para saber que obligaciones se deben atender es necesario saber la clasificacion dentro de su giro
como organizacion. En Chile, es el Servicio de Impuestos Internos (SIl) quien regula dichas
clasificaciones. En este caso, Talca Frenos es una empresa perteneciente al grupo de empresas
dedicadas a la Actividad Econdmica 453000, correspondientes a la “Venta de partes, piezas y
accesorios para vehiculos automotores” y a su vez, pertenecientes al Subrubro 453, que lleva el
mismo detalle en su descripcidn de giro. Por Gltimo, de manera mas especifica se clasifica en el
Rubro G, correspondiente al “Comercio al por mayor y al por menor; reparacion de vehiculos
automotores y motocicletas” (11)

2.8 DESEMPENO ORGANIZACIONAL

Para el afio 2021 en la Region del Maule existen 850 empresas pertenecientes al Rubro G recien
mencionado, donde entre todas ellas significaron un aporte economico declarado de 2.277.940
UF (lo que hoy ascenderia a un monto cercano a los 80.000.000.000 CLP). En mas detalle,
empresas de este mismo rubro en la ciudad de Talca llegan a la cantidad de 202, lo que en ventas
significé una cantidad de 705.873 UF (hoy 25.000.000.000 CLP aprox.)

Graéfico 1: Distribucion por ingresos Rubro G en la Region del Maule

Distribucién por ingresos Rubro G VII Regidn

W

Talca 31% Curicé 25% Linares 15%
= Parral 7% San Javier 6% Constitucion 5%
= Cauquenes 5% = Molina 2% = Longavi 1%
= Maule 1% = Teno 1% = San Clemente 1%

Otros

Fuente: Elaboracion propia en base a datos del SlI

En cuanto a sus ingresos, Talca Frenos desde el area de administracién y ventas, manifiesta que
los ingresos mensuales de la empresa rodean los 30 millones de pesos. En el Anexo A se muestra
un flujo de caja correspondiente al afio 2021, donde se separan y suman ventas y costos del afio
2021 para poder establecer un margen de excedente anual y mensual, resultando:

Ventas - Costos (2021) = $ 47.404.080 ~$4.000.000 mensuales (promedio)



En cuanto a estimacion de ingresos, cabe mencionar que se realizan proyecciones de ventas, sin
embargo, estas son realizadas segln lo percibido durante afios anteriores de manera manual en
base a la percepcion y célculo de quien lo lleve a cabo.

Si se consideran los $ 339.711.000 de ingresos que presenta Talca Frenos, y se comparan con el
total de ventas por rubro en la ciudad y la region, representa una participacion de mercado a nivel
local de un 1.37%, a su vez, un 0.42% de la region. Esto considerando todas las empresas
pertenecientes al rubro y no necesariamente refiere a la participacion frente a la competencia
directa.

Sin embargo, a nivel comunal, el promedio de los ingresos anuales declarados por empresa es de
aproximadamente 30 millones de pesos, que es lo que ingresa mensualmente Talca Frenos, por lo
que se puede inferir que la organizacion posee una alta participacion de mercado en cuanto a
ingresos de ventas.

Grafico 2: Comparacién de ingresos anuales de Talca Frenos frente al resto de mercado

Nivel de ingreso anual en CLP

Promedio Empresa

Talca Frenos

0 100,000,000 200,000,000 300,000,000 400,000,000

Fuente: Elaboracion propia en base a datos del Sl

Entre otros factores, asi como en muchos otros mercados, las réplicas de la pandemia, la
paralizacion de la produccion, la escasez de materiales y de transporte, mas la inflacion, han
traido como consecuencia que, actualmente, como comentan desde la empresa, sean los
proveedores del negocio quienes tengan el poder con respecto al “pricing”. Con esto, la estrategia
de compra resulta en que la empresa escoge su proveedor en orden de prioridad. Primeramente,
por la disponibilidad del producto y luego, se decide sobre a la comparacion de precios con el
resto de la oferta.

Otro punto mencionado es el de los ingresos por la venta de repuestos de freno y los servicios de
embalatado y rectificado, los que mantienen un patrén de comportamiento entre meses con una
tendencia al alza en los periodos entre junio-julio y octubre-enero, lo que hace inferir que el
negocio presenta ciertas estacionalidades.

Es por esto por lo que este proyecto de Titulo estudiara la apertura e instalacion de una nueva
sucursal en la Region del Maule, usando como base de partida el funcionamiento existente, junto
con la experiencia y buenos resultados obtenidos por los propietarios de la empresa en la ciudad
de Talca gracias a la venta de repuestos de frenos multimarca.



3. JUSTIFICACION Y DESCRIPCION DEL PROBLEMA

A partir de los antecedentes mencionados de la empresa y del &rea de administracion y ventas,
se describe este ultimo y la organizacion en la cual se trabajaré el proyecto de memoria, junto
con una descripcion del problema que se trabajard y su justificacion.

Para justificar la existencia de este problema se mostraran sus posibles causas, ademas de
quienes serian sus beneficiarios y el impacto que tendria solucionarlo.

3.1 DESCRIPCION DEL PROBLEMA DE MERCADO

A la hora de escoger un vehiculo una de las cualidades mas buscadas cominmente suele ser la
seguridad. Nadie busca tener que pasar por un infortunio, 0, verse envuelto en un accidente, sino
que reducir a su minima expresion cualquier posibilidad de ese escenario.

La Region del Maule, el afio 2021, registro el quinto lugar a nivel nacional en accidentes de
transito, con una cantidad de 6.879 siniestros.

Una manera de evitar los accidentes es dandole la mantencion necesaria al vehiculo evitando
posibles fallas mecanicas. Esto es necesario ya que para el afio 2021 éstas fueron las causantes de
1.287 siniestros, de las cuales la mayoria fueron las fallas de frenos con 512 accidentes. A su vez
se muestran la cantidad de fallecidos y lesionados por evento. (12)

Tabla 2: Causas basales de accidentes por fallas mecanicas y estado de los involucrados

Total

Causa (*) Causa Basal (**) Fallecidos Menos .
lesionados
graves

Fallas mecanicas carroceria 42 1 2 1 12 15
Fallas mecanicas direccion 177 2 20 13 139 172
Fallas mecanicas eléctrica 16 1 0 1 8 9
Fallas Fallas mecanicas frenos 512 9 52 30 391 473
mecanicas Fallas mecanicas motor 56 2 5 9 51 65
Fallas mecanicas neumaticos 445 8 48 36 351 435
Fallas mecanicas suspension 9 0 0 0 5 5
Vehiculo en panne sin sefializacion
o deficiente 30 1 3 2 27 32
Total Fallas mecénicas 1287 | 24 | 130 | 92 | 984 | 1206

Fuente: CONASET

En cuanto al sistema de frenado en un vehiculo, este se compone de dos subsistemas: el primero,
freno principal, o, de servicio y el segundo, freno de estacionamiento (13). Para su mantencion,
cuando sea por desgaste de los sistemas de frenos, es importante realizar el rectificado de las
pistas de trabajo de discos y/o tambores, o, el cambio del componente si las medidas a rectificar
superan los minimos y maximos admisibles. Se debe poner especial énfasis en tres elementos a
mantener, o, cambiar, segun el kilometraje, el tipo de vehiculo y el uso para el que ha sido
determinado: discos, pastillas y liquidos de freno.



o Pastillas de Freno y Discos de Frenos

La durabilidad de ambos equipamientos se determina de acuerdo con la friccion entre la
pastilla y el disco de freno. Normalmente el disco dura mas que la pastilla, pero pasados
los 20.000 km es bueno revisarlos y hacer un chequeo general, ya que, dependiendo del
modelo y marca que sea, se comportan de manera diferente.

e Liquido de Frenos

Este liquido hidraulico permite la transmision de la fuerza que se ejerce en el pedal para
accionar el freno en las ruedas del vehiculo. Los fabricantes de cada modelo indican las
recomendaciones para el cambio desde los 50.000 km o cada dos afios. (14)

Sin la debida revision de todos los factores mencionados relacionados al sistema de freno es
probable que se presenten fallas en el funcionamiento del automdvil. A continuacion, se presenta
un cuadro con las fallas mas comunes y sus soluciones respectivas: (15)

Tabla 3: Fallas comunes en el sistema de frenado y sus soluciones

Fallas sistema

de frenado Causas posibles

Esto puede indicar una fuga en el sistema de frenos, o, directamente un bajo
Bajo nivel del | nivel del liquido. En caso de fuga, el componente defectuoso se debe
liquido de | reemplazar. Si el bajo nivel es por el uso, es hora de cambiar el liquido de
frenos frenos.
Ruido raspante | Esta situacion puede indicar un pésimo estado de las pastillas de freno. Es una
al frenar sefial que indica que los frenos del coche necesitan de una inmediata

intervencién, ademas de un pronto cambio de pastillas.

Puede ser por vibraciones entre las pastillas de freno del disco y sus soportes o,
Chillidos en | en el disco. Este ruido se elimina mediante la sustitucion de las pastillas viejas
los frenos por unas nuevas o con el recubrimiento y reemplazo de los discos.

Pedal de freno
duro y frena
poco

Un pedal duro puede ser causado por una correa suelta en la bomba de
alimentacion, también puede significar un nivel bajo de fluido, fugas en las
mangueras de alimentacion, o, valvulas defectuosas en el sistema de frenos.

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 4: Fallas en el sistema de conduccién relacionadas al sistema de freno

Causas posibles

Aqui se debe realizar una inspeccion de los frenos y sus piezas fundamentales. Si

no hay piezas desgastadas o estropeadas, puede ser que necesite de un recambio
del liquido de frenos. Es recomendable reemplazarlo por completo. Si lo que hay
gue cambiar son piezas tales como pastillas de freno, balatas, tambores o pinzas,
lo recomendable es acudir los antes posible al taller mas cercano.

Fallas en la
dindmica de
conduccién

Pérdida de
eficacia del
frenado

El coche se
va de lado al
frenar

Esto puede estar relacionado con el estado de los neumaticos, o, puede originarse
en los frenos. Respecto a éstos, la desviacion puede ser causada por un mal
ajuste, cilindros de un freno agarrotados, pastillas de freno mal asentadas, o, que
el liquido de freno se pierda y esté generando corrosion en otros componentes.

Fuente: Elaboracion propia
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3.2 DESCRIPCION DEL PROBLEMA DE EXPANSION

Particularmente la empresa busca expandirse a través de la apertura de otra sucursal con la
intencion inicial de aumentar los ingresos de la empresa. Esta sucursal seria una sucursal de
menor tamafo en un principio, que considere la venta de repuestos y los servicios otorgados en
taller. Esto a percepcion de los miembros y duefios del negocio implicaria un bajo riesgo de
inversion en cuanto a capital humano, ya que serian solo dos personas las estrictamente
necesarias para el funcionamiento inicial, siendo necesario contar con un encargado de las
funciones de administracién en planta y otra persona que cumpla con las labores de maestro de
taller para el servicio a otorgar.

3.2.1 Problema del cliente

Esta nueva sucursal no solo vendria para atender la necesidad de los duefios por aumentar las
ganancias, sino que debe, también, subsanar un dolor del cliente de Talca Frenos.

En este caso y en base a la percepcion de los miembros de la empresa, ya sea por la lealtad del
cliente, o, por la ausencia de estos servicios en otras ciudades de la Region del Maule, muchas
personas de los alrededores de Talca recurren al local para realizar la compra de ciertos
productos. Esto hace que, muchas veces, debido a los periodos y distancias de viaje, el cliente
pierda una alta cantidad de tiempo en traslado donde, potencialmente, incluso podria llegar a
perder un dia de trabajo en su totalidad, lo que se resume en una pérdida de eficiencia en cuanto a
tiempo, costo y productividad para el cliente.

Esto se manifiesta a fines del afio 2019, afio desde el cual se postergo dicho deseo a causa de una
serie de eventos que evitd comenzar a llevar a cabo el proceso de expansion, serie de eventos que
culmind finalmente con una pandemia mundial, la cual detuvo toda cadena productiva y de
negocio alrededor del mundo. Se presentan las causas que para ese entonces pusieron en alto las
intenciones de crecimiento.

3.2.2 Pandemia mundial

El gran motivo por el que termina siendo postergada la expansion hasta el dia de hoy es por la
pandemia de COVID-19, y las restricciones sanitarias que obligaron durante unos meses al cierre
de las puertas del comercio y de muchas empresas como Talca Frenos en el pais y en el mundo.
Esta pandemia trajo consigo la paralizacion de la logistica y operaciones de distintas empresas a
nivel mundial, lo que provoco escasez de produccion y, por consiguiente, de recursos.

3.2.3 Falta de arriendo

Para la fecha donde se comienza a analizar la potencial expansion, se seleccionaron ciertas
comunas de la regién donde podria instalarse esta nueva sucursal, sin embargo, en los lugares
donde se averigud (San Javier, Linares) existia una alta complejidad de arriendo.

3.2.4 Ausencia de planificacién estratégica

En cuanto a estrategia, la expansion no se planific6 y se tratd solo mediante ideas y

10



conversaciones de los miembros familiares, lo que significa que toda aquella planificacion
quedaba sustentada sélo en el conocimiento propio de los miembros. Hasta hoy, no hay una
planificacion para la apertura del local, lo que se identifica como una oportunidad de accion
estratégica en la organizacion.

3.2.5 Beneficios e impacto potencial

El llevar a cabo la expansion de la empresa via apertura de una nueva sucursal significard un
impacto potencial, tanto en el mercado local de la comuna escogida, como en la organizacion
misma. Estos pueden proyectarse en diferentes periodos viéndose a futuro al corto y largo plazo.

Los beneficios que se esperan obtener de la implementacion del trabajo de titulo para el corto
plazo corresponden a una comparacion en el funcionamiento interno de la empresa, comparando
fortalezas y debilidades de una sucursal respecto de la otra, junto con la oportunidad de resaltar
sus ventajas competitivas frente al mercado y sus potenciales competidores.

Otro factor que podria resultar beneficioso es el tema de los pedidos. En caso de una nueva
sucursal, se llevaran a cabo nuevos pedidos de compra. Al mantener los mismos proveedores para
ambas sucursales, se puede negociar el precio de compra de los productos con el proveedor
utilizando el aumento en la cantidad de productos del pedido como argumento para el acceso a un
menor costo de compra por producto.

Por otra parte. para el largo plazo, el equipo contara con planes operacionales para la apertura de
una sucursal, junto con ciertos lineamientos estratégicos e ideas base en cuanto a marketing y
finanzas, acordes a lo deseado para la expansion y a las necesidades, o, requerimientos de Talca
Frenos y sus clientes. Estos planes pueden ser adecuados en caso de futuras expansiones de la
empresa. También se espera lograr un mayor indice de ventas, aumentando los ingresos de la
empresa y logrando una mayor participacion de mercado y con ello un mayor posicionamiento de
marca en la region.

Por lo tanto, tomando en cuenta todos los antecedentes mencionados, la justificacion de este
proyecto se sustenta en lo siguiente:

Todos los elementos involucrados en el funcionamiento del sistema de frenado resultan ser
determinantes para la seguridad vehicular. A su vez, cabe recalcar que la seguridad vial
dependera de gran manera de un buen equipamiento y una buena mantencion del vehiculo, que
termina siendo una necesidad para el cliente del mercado automotriz. Talca Frenos es una
empresa gque atiende esta necesidad, por lo que se detecta la oportunidad de mercado que motiva
la misién y objetivo de la empresa. Es mas, la oportunidad de llevar a cabo la apertura en la
misma region del maule puede ser vista como una buena ocasion para aportar de manera indirecta
en reducir la tasa de siniestros por fallas mecanicas.
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4. OBJETIVOS

4.1 OBJETIVO GENERAL
El objetivo se declara en elaborar un plan de negocios para la expansion de la empresa Talca

Frenos, ubicada actualmente en la ciudad de Talca en la VII Region, con la apertura de una nueva
sucursal en la Regién del Maule.

4.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

Para la realizacion del objetivo general, se tienen los siguientes objetivos especificos:

1) Realizar un analisis estratégico de la empresa definiendo su modelo de negocios,
competencias centrales y factores criticos de éxito.

2) Hacer una investigacion de mercado en la Region del Maule en topicos
relacionados a Talca Frenos para la seleccion del lugar.

3) Realizar los planes funcionales de marketing, operacion, y de recursos humanos,
que permitan la bajada tactica necesaria para la expansion propuesta en el objetivo
general.

4) Elaborar un plan de implementacion del plan de negocios

5) Establecer la viabilidad financiera del proyecto.

La medicion final del objetivo general es entregar los planes funcionales que contengan aquellas
consideraciones estratégicas para la apertura de la nueva sucursal y asi, lograr la expansion de la
empresa.

4.3 ALCANCES

Dentro de los alcances:

e Se pretende proporcionar a la empresa la planificacion comercial necesaria para la
incorporacion de su nueva sucursal, pero, considerando el tiempo y la duracién del
curso IN6909, no se desarrollara la estrategia para todos los lugares potenciales,
escogiendo trabajar solo uno.

e Ademas, no serd posible verificar en terreno, ni en la practica, el trabajo a que se

refiere la presente investigacion, por lo que la implementacion de la estrategia sera de
exclusiva decision y responsabilidad de la empresa.
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5. MARCO CONCEPTUAL

Para el marco conceptual se tiene considerado lo siguiente:

5.1 PLAN DE NEGOCIOS

Un plan de negocios es un documento que detalla la informacion acerca de un proyecto, donde se
analizan los diferentes factores y objetivos de todas las areas que van a intervenir en la puesta en
marcha de un negocio. Puede ser visto como una herramienta de disefio donde se da forma virtual
a la empresa. (16)

5.2 ANALISIS ESTRATEGICO

De la manera que sefiala el libro Administracién Estratégica (Hitt), el primer paso de la empresa
consiste en analizar tanto su entorno externo como el interno, para asi iniciar el proceso de
administracion estratégica. (17)

El andlisis estratégico es el proceso que busca estudiar el medio en el cual se encuentra el
negocio, de una organizacion o proyecto, esto con el fin de poder desarrollar estrategias que
permitan tomar decisiones y de esta manera cumplir con los objetivos propuestos. (18)

5.3 INVESTIGACION DE MERCADO

La investigacion se define como un conjunto de procedimientos empleados que permiten conocer
mas sobre un tema, problema u objeto, con el fin de poder adquirir nuevos conocimientos sobre
lo investigado. Es una herramienta muy usada en el apartado cientifico y de estudios, ya que esto
permite demostrar, comprobar, o, rechazar hipotesis de una forma confiable y robusta. Existen
muchos tipos de investigacion, pero hay tres que miden el nivel de conocimiento o profundidad
que se requiere alcanzar sobre un estudio, estas son:

e Investigacion Exploratoria: Este es el primer acercamiento que se tiene sobre el topico a
estudiar. Este tipo de investigacion sirve para poder relacionarse con lo que adn no se
conoce. Generalmente se obtienen resultados superficiales del estudio con una primera
hipdtesis, que nos permite continuar con una investigacion.

e Investigacion Descriptiva: Es la que trata de describir la situacion observada. En esta
investigacion se definen las caracteristicas que tiene el tema estudiado, las hipotesis, la
definicion del andlisis que se usara y como se efectuaré la recoleccion de datos.

e Investigacion Explicativa: Es la que busca, generalmente a través de datos, explicar los
fendbmenos que originan el tema de estudio. Esta ve las causas y efectos que se tienen
sobre la situacién, ademéas se generan conclusiones sobre el estudio, confirmando o
rechazando las hipotesis iniciales.

Teniendo conocimiento sobre la investigacion, posteriormente se define la investigacion de
mercado, la cual se define como el proceso que comprende la recopilacion, analisis e
interpretacion de datos sobre algin mercado en particular, esto con el fin de obtener datos
relevantes que puedan generar beneficios. Para poder llevar a cabo una investigacion de mercado,
Malhotra, define un proceso de investigacion el cual contempla 6 pasos, cada uno desarrollados
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en los libros de Malhotra:

Definicion del problema

Desarrollo del enfoque del problema
Formulacion del disefio de investigacion
Trabajo de campo o recopilacion de Datos
Preparacion y andlisis de datos
Elaboracion y presentacion del informe.

Figura 2: Pasos del proceso de investigacion de mercado

Desarrollo del Formulacion del Trabajo de campo
enfoque del disefio de o recopilacion de
problema investigacién datos

Definicion del
problema

Elaboracion y
presentacion del
informe

Preparacion y
analisis de datos

Fuente: Investigacion de mercados (19)

5.4 MATRIZ DE PRIORIZACION

Es una herramienta que permite evaluar de manera objetiva distintas opciones a base de criterios
de interés, que ponderados, dan una puntuacion que permita realizar la mejor eleccion. Estas
ponderaciones generalmente se hacen en base a matematica simple. (20)

5.5 MARKETING ESTRATEGICO

El marketing estratégico se define como una manera de buscar oportunidades que generen
beneficios a la empresa para la creacion de valor. Aqui se detallan procesos y objetivos que se
esperan lograr en el proyecto, viendo las decisiones que se tomaran a mediano y largo plazo,
costos, recursos y tiempo necesario para lograr lo propuesto.

Este tipo de Marketing contiene la estructura STP que incorpora los conceptos de Segmentacion,
Targeting (Focalizacion) y Posicionamiento.

La segmentacion consiste en desglosar el mercado en grupos mas pequefios y homogéneos que se
quiere alcanzar.

El targeting es, una vez segmentado el mercado, se elige aquel nicho en el que se quiere actuar.
Se definen detalles como a cual de estos segmentos se busca ofrecer productos y cuéles son las
caracteristicas de la audiencia que pertenece a estos segmentos

El posicionamiento es la definicion de la actitud que se toma ante el publico al que se actla,

viendo cudl es la experiencia que se le quiere brindar al proximo consumidor, cual es la
competencia y cdmo buscar posicionarse en el mercado con relacion a ellos. (21)
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5.6 MARKETING MIX

McCarthy clasifico varias actividades de marketing en herramientas de la mezcla de marketing de
cuatro amplios tipos diferentes, a las que llamé las cuatro 4Ps de marketing: producto, precio,
plaza y promocién. Se aplicard esta herramienta para elaborar una propuesta de marketing que
logre satisfacer las necesidades de los segmentos de mercado que se pretende abarcar con la
expansion, y para no descuidar el mercado actual. (22)

5.7 INDICADORES

Los indicadores son herramientas que permiten caracterizar de manera especifica, observable y
medible la factibilidad de una solucion de manera cuantitativa. Estas herramientas, también,
permiten interpretar una solucion bajo ciertas condiciones planteadas en un principio, por
ejemplo, la rentabilidad de un nuevo producto. Cada una tiene una interpretacion ya definida, la
cual se contrasta con el valor obtenido y se concluye.

* VPN o VAN: Esta es una herramienta que expresa rentabilidad a través de la
valorizacidn, de cuanto se ganara o perdera en una inversion. Para obtener el VPN, se trae
al presente cada uno de los flujos futuros (V't) en los periodos analizados (n), con una tasa
de descuento definida (k) para luego restar la inversion en el periodo inicial (I0),
obteniendo el valor actual neto del proyecto. Existen tres criterios de decision para este
indicador, y un resultado de VPN > 0, es el Unico que genera beneficios. (23)

VAN = 1+§n: Ve
LA+t

* TIR: Esta es una medida que permite evaluar la rentabilidad de un proyecto, se
representa como la tasa de descuento cuando el VPN es igual a 0. Cuenta con tres criterios
de decision, y con una TIR > k, donde k representa la tasa de descuento, muestra el
espacio en donde se acepta la realizacion del proyecto. (24)

n
tZ: 1 +T1R)t fo
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6. METODOLOGIA

La metodologia que se utilizara para construir el plan de negocios consta de cuatro focos
principales: primero un andlisis estratégico interno de la empresa, seguido por una investigacion
de mercado que permitird la seleccion del lugar. Luego, la realizacion de los planes funcionales
(marketing, operaciones y recursos humanos) y por Ultimo la etapa de implementacion con una
evaluacion econdmica final.

6.1 ANALISIS ESTRATEGICO

Lo primero serd la revision del microentorno empresarial, por lo que lo primero es determinar el
funcionamiento del modelo de negocios presente en la organizacion. Para ello se analizaran, por
ejemplo, el como venden, a quién, cuanto, de qué manera llegan al cliente, y que productos y
servicios estan presentes en la oferta de la empresa, detallando segin corresponda. Luego se
analizara el funcionamiento interno de la organizacion en cuanto a herramientas, recursos y
costos, recabando datos sobre los procesos necesarios para la actividad de la sucursal.

Luego, se buscara informacion sobre el funcionamiento en las relaciones, tanto, entre la empresa
y sus proveedores, como con sus clientes, pasando por criterios a comparar con el
funcionamiento en la sucursal actual, como la presencialidad en la region, gestion y trazabilidad
del negocio.

Finalmente, se hace énfasis en aquellos factores criticos de éxito a corto y largo plazo, asi como
en fortalezas y oportunidades propios del negocio. Revision de variables que permitiesen a Talca
Frenos alcanzar el posicionamiento logrado.

Todo esto con el objetivo de clarificar aquellos elementos en considerar a replicar debido a su
incidencia para la potencial apertura de la nueva sucursal.

6.2 INVESTIGACION DE MERCADO

El objetivo de la investigacion es conocer la oportunidad de negocio del parque automotriz en la
Region del Maule para el lugar seleccionado. Se llevaran a cabo estudios de oferta y de demanda
acorde a los criterios seleccionados en el desarrollo del trabajo.

Por ende, la investigacion sera en base al estudio de la oferta segun estos criterios que permitan
establecer proporciones de publico, competencia y poder adquisitivo, al estudio de la demanda
segun las necesidades detectadas al cliente meta y el mercado al que pertenece.

Para realizar la investigacion se utiliza el proceso de investigacion de mercado propuesto por
Malhotra, mencionado de manera previa en el marco conceptual, donde se observan las etapas
que contempla el proceso respecto a informacion secundaria recolectada de la web y encuestas a
posibles clientes y usuarios del producto.

Finalmente, se procede al disefio de una matriz de priorizacion con variables de decisién a

considerar. Para esto, en los estudios de oferta y demanda se clasificaran las comunas en grupos
para simplificar la decisién.
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6.3 PLANES FUNCIONALES

Se pretende definir el modelo de negocios de la nueva sucursal de empresa. Esto se planea
realizar mediante el analisis previo de cdémo funciona hoy en dia la empresa y cdémo se comunica
con el cliente y sus proveedores. Con el modelo de negocios definido y con el analisis estratégico
de la industria se definirdn los programas de accion estratégicos generales y especificos a nivel
corporativo como funcional con el fin de poder realizar los planes funcionales que se describen a
continuacion:

6.3.1 Plan de Marketing

Acorde a las investigaciones de oferta y demanda realizadas se define el marketing que se aplicara
seglin la comuna escogida para la apertura del nuevo local. Se planea dividir en dos esta etapa;
marketing estratégico, donde se definird la estrategia a seguir de acuerdo con las ventajas
competitivas que se obtuvieron del andlisis del negocio donde se realiza la segmentacion,
focalizacion y posicionamiento de marca y marketing tactico, con el Marketing Mix que
contempla las 4P’s, de los cuales se pretende obtener:

e Producto: Atributos generales del producto a ofrecer, estos en base a la
investigacion de mercado realizada y la capacidad que existe en la empresa.

e Precio: Se define un precio al producto, el que viene dado por el estudio de
mercado realizado y por decision de la empresa.

e Plaza: Se elige el canal de comunicacion que existira entre la empresa y el cliente,
este se trabaja en base a los resultados obtenidos de la investigacién de mercado.

e Promocion: Se especifica el mecanismo por el cual se captard e informara el
cliente sobre el producto, al igual que las definiciones anteriores este viene dado
por el estudio de mercado.

6.3.2 Plan Operacional

Se buscara aterrizar las operaciones requeridas para el funcionamiento de la nueva sucursal. Se
expondran los procedimientos de esta nueva sucursal de acuerdo con los requerimientos de la
empresa, revisando y/o elaborando estos para estandarizar en el funcionamiento; procesos de
abastecimiento de insumos, procesos relacionados con la venta de los repuestos y servicios, junto
con los procesos relacionados a la atencion del cliente.

6.3.3 Plan de Recursos Humanos

Determinar las personas, caracteristicas de sus cargos y sus roles para operar el negocio respecto
a las necesidades de su duefio.
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6.4 PLAN DE IMPLEMENTACION Y EVALUACION ECONOMICA

Finalmente se realiza un plan financiero con el fin de evaluar econdmicamente el proyecto y
determinar la factibilidad y el nivel de rentabilidad del negocio. Para ello se construye un flujo de
caja y un estado de resultados, también, identificando inversiones, ingresos y costos de operacion.
Por ultimo, se estudian los indicadores financieros seleccionados y descritos previamente en el
marco conceptual.
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7. DIAGNOSTICO DE LA SITUACION ACTUAL

Con el objetivo de realizar un anélisis estratégico de la empresa, se define el modelo de negocios
seglin sus procesos internos, tanto de venta, como de logistica. Es necesario para esto lograr la
distincion, o, clasificacién de los grupos que componen la clientela, ya que es el consumidor
quien definird las competencias centrales y la evaluacion de ciertos factores criticos que
permiten, hoy, el éxito alcanzado por la empresa. Se presenta a continuacion dicho analisis.

7.1 CLIENTES

Talca Frenos es una empresa que considera en su clientela tanto empresas, como personas, es
decir, es una empresa con un tipo de ventas donde coexisten dos modelos de ventas, los modelos
“Business to Business” (B2B) y el “Business to Costumer” (B2C). Lasventas B2B son
intercambios comerciales entre empresas, donde uno vende sus productos o servicios a la otra.
Mientras que las ventas B2C hacen referencia a aquellas empresas que venden directo al
consumidor final. (25)

Debido a esto la clientela de Talca Frenos resulta ser muy variada. A pesar de ello, en la empresa
no se tiene una caracterizacion, ni un detalle de los clientes en particular. Mas bien, en sus
registros toda venta esta asignada a “Publico General”. No obstante, se distinguen dos grandes
grupos de clientes por su método de pago, donde se encuentran aquellos clientes quienes realizan
compras al detalle y quienes realizan 6rdenes de compra.

El primer grupo corresponde a clientes particulares. Este estaria compuesto por los que podrian
ser mecanicos, duefios de talleres y/o vulcanizaciones. Es mas, en este grupo se encuentran todos
quienes cuenten con uno, 0, mas vehiculos pertenecientes a la categoria de vehiculos livianos y
medianos; sin embargo, el distintivo de este grupo de clientes es que corresponde a quienes
cancelan su compra al momento, independiente su método de pago.

El otro grupo estaria compuesto por quienes realizan su pago via 6rdenes de compra con crédito a
30 dias. Aqui la gran mayoria resultan ser empresas y la factura es el factor diferenciador del
grupo de clientes.

Dentro de las empresas quienes son clientes de Talca Frenos, tanto en Talca como en alrededores
se encuentran empresas como:

o Salfa

e Derco

e CruzyCia.
« Volvo

e Porsche

e Pipau
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7.1.1 Relacion con el cliente

Entre los factores que fueron determinantes a la hora del como se inicio la relacion con el cliente;
en cuanto a las empresas, fueron los trabajadores de Talca Frenos quienes dieron cuenta de la
recurrencia con la cual frecuentaban al lugar estas compafiias en busca de repuestos y otros
productos, a lo cual, la empresa toma la decision de ofrecerles cotizaciones directamente. Asi fue
que clientes como Salfa, Cruz y Cia. y Pipau comenzaron a preferir a Talca Frenos.

Por otra parte, esté el factor recomendacion. Volvo y Porsche fueron empresas que llegaron a
solicitar los productos de Talca Frenos debido a que algunos de sus clientes fueron contratados
como mecanicos haciendo ingreso a las empresas recién nombradas para pronto ser ellos mismos,
los clientes, promotores de los repuestos y servicios otorgados por la empresa talquina, logrando
con la calidad de estos, establecerse como un proveedor continuo.

En cuanto a los clientes particulares, existieron diversas maneras de acercarse. Al ser todos los
miembros de planta ingenieros comerciales, existia un conocimiento previo de cémo lograr el
acercamiento al cliente buscado, realizando distintas actividades como parte de una estrategia de
marketing al realizar la apertura del local, dentro de las cuales estan:

o Campana publicitaria en Radio local
o Campana publicitaria en Facebook
o Entrega de flyers

e Promocion en transporte publico

e Recomendacion o “boca a boca”

Por otra parte, en cuanto al contacto con el consumidor, para consultas, cotizaciones de precios,
o, disponibilidad de productos se cuenta con tres canales: el presencial, pagina web y via
telefonica, sin embargo, la venta de productos y servicios es Unicamente presencial.

7.2 PRODUCTOS Y SERVICIOS

7.2.1 Productos

Talca Frenos se declara una empresa multimarca de repuestos de freno, ya que solamente trabaja
con repuestos alternativos los cuales responden a diferentes tipos de marcas y modelos. Cuentan
con mas de 8000 productos en stock entre los que se pueden identificar pastillas de frenos (siendo
este su producto méas solicitado) tambores, discos, cilindros, patines, bombas, flexibles y otros
productos relacionados a los sistemas de frenos de un vehiculo.

Se muestran las distribuciones de los productos presentes en inventario, detallando la variedad
del total de stock disponible y las de categorias como los grupos sefialados como aceites y
liquidos y repuestos varios. Para el analisis se considera el stock existente al dia 03/01/2022.

De este modo se puede ver que, en cuanto al total de productos, el producto con mayor presencia
corresponde a las pastillas de freno con un 38%. Le siguen las bombas y los clasificados como
repuestos varios, con un 17% y 13% respectivamente. El resto de los productos; balatas, discos,
patines y otros cuentan con una presencia menor en comparacién al resto, ya que no superan el
10% respecto del stock total.
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Gréfico 3: Variedad de productos en stock disponibles ofrecidos por Talca Frenos al 03 de
marzo del 2022

Productos

9000
8000
7000
6000
5000
4000 3

3000
2000 3I2
1000
0 458 1883 599 405 343 204 330 o5 11
(\Qj, ) 5

) ) S ) ) >
2 O <3 < X N O Xe) 2
& & S & & & & O ® 3 i
X 9 & QR 3 > P o
» N9 > Q S 0‘7
< AT S
Qf" \)@
- o
SR S

Fuente: Elaboracion propia

Gréfico 4: Distribucion porcentual de productos en stock ofrecidos por Talca Frenos al 03 de
marzo del 2022
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Fuente: Elaboracion propia

Dentro de los distintos repuestos considerados como varios se presentan aquellos repuestos del
sistema de frenado con una menor cantidad demanda y de un stock menor, por ejemplo, anillos,
valvulas, filtros, flexibles, entre otros. Estos y su distribucion se presentan a continuacion:
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Graéfico 5: Repuestos Varios Stock Talca Frenos al 03 de marzo del 2022
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Grafico 6: Distribucidn de Repuestos Varios Talca Frenos al 03 de marzo del 2022

Distribucién Repuestos Varios

18% 22%

m

Anillos Valvulas
Cilindro embrague = Remache Balatas
Filtro de Aceite Flexibles

Fuente: Elaboracion propia

También, cuentan con el servicio de venta de aceites de filtros y liquidos de freno para distintas
marcas y modelos. Los aceites ocupan un 66% del total en este grupo y el 34% restante
corresponde a los liquidos.
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Gréfico 7: Stock de Aceites y Liquidos ofrecidos por Talca Frenos al 03 de marzo del 2022
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Graéfico 8: Distribucion Aceites y Liquidos en Stock Talca Frenos al 03 de marzo del 2022
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Fuente: Elaboracion propia

La principal diferenciacion de estos productos ocurre por la marca a la cual responda, o, por la
calidad del material en algunos casos, como el de las balatas y pastillas de freno. Esto permite
clasificar los productos en gamas y ofrecer distintas opciones de precio al momento de compra,
resultando productos de gama alta, media y baja. Estos ultimos son aquellos que son aquellos de
una calidad mas baja y de precios mas baratos

e Gama Alta: Repuestos de un precio mayor y por ende una mejor calidad de marcas
reconocidas en el mundo de los frenos como Road House, Vortex, Textar, Akebono y
Jurid En el caso de balatas y pastillas, las que pertenecen a este grupo son aquellas de
material ceramico.

e Gama Media: En este grupo estan los repuestos de un costo medio. Si bien son productos
de un precio mas bajo, las marcas de estos grupos siguen siendo reconocidas, apuntan a
otro publico. Estas corresponden a PM y GTX. Para balatas y las pastillas de freno,
corresponderan a gama media todas aquellas de material semimetalico y metalico.
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e Gama baja: Repuestos varios de diversas marcas no clasificadas entre gamas medias y
altas. Pastillas semimetalicas y metalicas. Dentro de este grupo marcas como Power Stop,
Safety y Sanwoo, que por su precio son bastante solicitadas.

7.2.2 Servicios

Aparte de la comercializacion de productos, la empresa otorga ciertos servicios de taller, donde
es posible llevar a cabo los servicios de embalatado de discos y patines, junto al rectificado de
discos, los que se describen a continuacion.

Embalatado de Discos de Freno: Este servicio consiste en la verificacion, y/o, en peor caso,
sustitucién de piezas desgastadas. Se cuenta con stock para la venta de balatas, tanto de material
ceramico, como metalico.

Embalatado de Patines de Freno: Implica el reemplazo de las balatas de los patines de freno. La
empresa cuenta con hornos donde las balatas de freno se vulcanizan a alta temperatura. Con esto
se logra una mayor duracion de dichas balatas ya que se evita el peligro de desgaste que producen
los remaches empleados tradicionalmente.

Rectificado de Discos de Freno: Para este proceso se cuenta con maquinaria que permite el
rectificado de los discos de freno eliminando el movimiento que provocan los discos sobre el
pedal de freno y el volante del vehiculo. Al igual que en el caso de los tambores de freno, con un
disco rectificado las pastillas de freno duran mas y permiten un frenado mas efectivo.

7.3 VENTAS

Para diferenciar los servicios y capacidades del negocio, e identificar el principal ejercicio de
ingresos, se toma la cantidad total de ventas realizadas durante el primer trimestre del afio 2022 y
se agrupan acorde al servicio requerido en la compra. De este modo se puede ver que la venta de
productos es el principal atractivo del negocio generando cerca de un 83% de los ingresos,
mientras que los servicios de taller en conjunto representan el otro 17% restante. Este porcentaje
se divide en un 9% de los ingresos otorgados por los servicios de rectificado y finalmente, el
embalatado con casi un 8%.

El periodo considera las ventas ocurridas desde el 03/01/2022 hasta el 03/05/2022.

Tabla 5: Ventas registradas por servicio entregado en los primeros cuatro meses del 2022

Tipo de Servicio Cantidad de ventas %
Embalatado 352 7,7%
Rectificado 421 9,2%

Venta de productos 3793 83,1%
Total 4566 100%

Fuente: Elaboracion propia
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Gréfico 9: Distribucion de ventas segun servicio en los primeros cuatro meses del 2022
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Fuente: Elaboracion propia

Por otra parte, en cuanto al analisis de la totalidad de los ingresos, tomando el mismo periodo
descrito en el analisis de ingreso por servicio, desde el area de administracion y ventas se
manifiesta que los ingresos mensuales de la empresa rodean los 30 millones de pesos, lo cual se
puede apreciar en el grafico donde la gran mayoria de las barras, correspondiente a los dias de
funcionamiento, alcanzan en promedio a bordear el millén de pesos.

Grafico 10: Ingresos por ventas en primer semestre 2022
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Fuente: Elaboracion propia
Se aprecian en el grafico ciertas barras que alcanzan ingresos mucho mayores a lo general. Esto
puede atribuirse a las compras efectuadas por los clientes de gran tamafio, o, al cobro de alguna

factura. Muchas veces, estas son compafias que abastecen su stock en Talca Frenos con pedidos
de mayor envergadura.

7.4 FUNCIONAMIENTO INTERNO
7.4.1 Actividades de planta

Aunque muchas veces funcionan de manera independiente, para un correcto funcionamiento de la
sucursal es necesario que estén activas ambas partes de la sucursal, por lo que debe haber una
persona minima por sector. Es decir, se necesitan dos responsables, uno para la administracién de
la oficina y otro como encargado del taller.
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En lo que son las actividades por realizar en la parte de oficina, serian aquellas tareas y funciones
de los encargados de &rea de finanzas, administracion y ventas y operaciones. A pesar de que
estas &reas estan separadas, los cuatro miembros de planta realizan diferentes tareas haciendo
“todos de todo” ya que todos conocen el negocio y sumado al hecho de que su profesion sea la de
ingenieros comerciales, si falta una persona, otro se hara cargo de las otras areas y del resto de
funciones, y asi sucesivamente, hasta que solo quede uno. Englobando en lo que seria la
administracion, las principales funciones que realizaria este encargado esta la atencion al cliente
y venta de productos y servicios, el mantener actualizado la empresa en cuanto a adquisiciones de
repuestos y productos nuevos, mantener un stock suficiente, encargarse de las relaciones con sus
clientes y proveedores y buscar potenciales en caso de no contar con las alternativas existentes
hoy por hoy. En sintesis, esta persona debe encargarse de la administracion y venta directa e
indirecta, junto con investigar las tendencias de mercado actuales.

7.4.2 Actividades de Taller

Mientras tanto, en el sector del taller es donde se realizan los servicios de embalatado de patines
junto al rectificado de discos. En este trabajan tres personas, sin embargo, cabe mencionar que
una sola de ellas es necesaria para manipular las maquinas y realizar los dos servicios, lo cual
puede ser fundamental en caso de no querer incurrir en un principio en costos mayores en cuanto
a contratacion de personal para una nueva sucursal.

7.4.3 Sofgem

En la sucursal se trabaja con un software de administracion y gestion empresarial, Ilamado
Sofgem, el cual facilita a las empresas el registro y gestion de labores de areas como el
abastecimiento, asuntos contables, finanzas, ventas, todo clasificado segin el SKU
correspondiente. Entonces, es aqui donde se realizan la mayoria de las labores de oficina y
aquellas de gestion descritas previamente. Por ende, es necesaria una persona capaz de conocer el
negocio y el uso del software para llevar consigo la responsabilidad de las labores de
administracion. Se adjunta el costo de la licencia en el Anexo B. (26)

7.4.4 Costos de actividad

Se identifican, también, los gastos en los que se incurre para la mantencién de la sucursal, ya que,
para otra sucursal potencial, estos costos no deberian de variar mucho. Para esto se consideran las
siguientes variables y sus costes asociados. En la siguiente tabla se muestran se calculd el
promedio de estos durante los primeros cuatro meses del 2022
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Tabla 6: Costos de actividad y precio promedio respectivo

SO e Precio promedio

Luz $ 60.000

Agua $ 15.000
Telefonia (Movistar) | $ 33.000
Transhank $ 85.000
Gastos menores $ 100.000
Arriendo $ 160.000
Facturas / boletas/papel | $ 20.000
Internet y Wifi (Entel) | $ 115.000
Seguro $ 78.000
Licencia Sofgem $ 146.000
Total $ 812.000

Fuente: Elaboracion propia

Estos gastos son los principales a la hora de mantener la sucursal actual. Se debe hacer una
evaluacion posterior sobre los otros gastos presentes en la actual en los que se incurriria para
replicar. A esto llamese publicidad en radios y transporte pablico, evaluacion de sueldos y otros
costos variables.

7.5 PROVEEDORES

En cuanto sus proveedores, estos son empresas que van desde importadoras de repuestos de
freno, a empresas intermediarias a quienes se les hacen pedidos por encargo, donde la eleccion va
de la mano respecto al precio y la marca trabajada por aquel proveedor.

La mayoria de estas empresas se encuentran ubicadas en la Region Metropolitana, en la ciudad de
Santiago, por lo que, en cuanto a proximidad con la sucursal actual, no debiese existir mucha
diferencia en la logistica de entrada para una futura nueva sucursal en la Region de Maule.
Dentro de las empresas proveedoras se encuentran:

e Alsacia

o [talfrenos

e Noriega-

e Puentes de Maule-
e JRiveros

e Versachem

e Aguacol

Su sistema de provisidn es en gran parte via e-commerce, donde sus proveedores cuentan con
alguna seccién de compra en la cual se incluyen y agrupan todos los productos que se pretenden
comprar en un mismo pedido, pasando a un ejecutivo de ventas, quien se preocupa de revisar los
pedidos y enviar la nota de compra a bodega.
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Una vez llegados los productos a la sucursal, para la empresa, solo sera necesario separar las
cajas por factura, las que indican la cantidad del producto, para luego abrirlas con el fin de
verificar que vengan todos los productos que se indican facturados. Posterior a esto, se agrega la
factura de cada producto al software de gestion y una vez en el sistema se le asignan las
ubicaciones y bodegas correspondientes.

Tabla 7: Proveedores actuales, productos que abastecen y presencialidad nacional.

Proveedor Producto Despacho Ubicacion comercial
_ Repuestos A todo Chile Salar de Atacama
Alsacia Bombas, cilindros, discos, 1338,
pastillas, patines y tambores de Pudahuel
freno
Italfrenos Gran Avenida 7399, la
Repuestos A todo Chile Cisterna

Pastillas, discos, patines,
tambores y balatas de freno
Fabricacion de piezas

especiales
J Riveros Filtros y liquidos de freno A todo Chile San Nicolas 912 / 960
San Miguel,
Versachem | Anticongelantes y refrigerantes A todo Chile Los Industriales 639

Huechuraba - Santiago

Aguacol Anticongelantes y refrigerantes A todo Chile Cafiete 7938 La Granja

— Santiago
Puentes del Liquidos de freno, Region del Maule | Avda. Circunvalacion
Maule refrigerantes y Region de Nuble Norte 2680, Talca

Fuente: Elaboracion propia

Respecto al tema del transporte, en el caso de Talca Frenos, cada proveedor tiene su propio
transporte establecido. Algunos presentan opciones de transporte por cantidad y los costos de
envio de mercaderia rondan los $ 3.000 por caja.

En todo caso, esto tiene un margen de negociacion. Por ejemplo, Italfrenos, quien resulta ser su
mayor proveedor hoy en dia, envia el pedido con costo cero, lo cual fue acordado por ambas
partes en base a la cantidad de productos comprados, al igual que el caso de Puentes del Maule,
proveedor de liquidos y aceites quienes envian el pedido sin costo asociado. J Riveros, empresa
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que provee productos de filtros y liquido de frenos, es una empresa con la cual se negocia
constantemente el precio de envio. Otro caso es el de Versachem, con quienes se debe contratar
un transporte aparte para lograr el envio del pedido. Esta empresa muchas veces resulta ser
Transportes LyS a quienes se les paga un precio de $ 40.000 mas IVA por palé.

Para ver el stock de bodega, la gestion de pedidos va acorde a la trazabilidad de productos con la
que se cuenta. ;Como lo hacen? Algunos de sus proveedores les han habilitado acceso a sus
sistemas de stock. Entonces, se hace revision de inventario y cuando quedan pocos articulos en
bodega se realizan pedidos grandes. Sin embargo, esto no tiene una periodicidad establecida, sino
que, se va viendo a medida que los productos se comienzan a vender, 0, comienzan a escasear en
el stock de la sucursal.

7.6 FACTORES CRITICOS DE EXITO

Estos factores son los que le han permitido a la empresa ser y mantenerse vigente hasta su
funcionamiento actual, elementos que le permiten generar una ventaja sobre su competencia en el
mercado, asi como permanecer estable ante sustitutos. Para el cliente la creacion de valor iré de la
mano por como percibe el producto y/o servicio por sobre los productos de empresas rivales
generando asi identidad y satisfaccion con lo que esta adquiriendo. Asi, se pueden sefialar los
siguientes factores de éxito de la empresa.

7.6.1 Factores de corto plazo
7.6.1.1 Clientes

Los consumidores son el motor principal de la empresa, debido a que, finalmente, ellos son
quienes juzgan, recomiendan y compran el producto. Sin los clientes, ninguna empresa podria
funcionar y alcanzar el posicionamiento de mercado deseado. El cliente de Talca Frenos
pertenecia a un nicho de mercado no explotado, con un publico no menor necesariamente.

La relacién y alianza que ha generado con éstos es la clave para que hoy sus productos y
servicios se prefieran ante la oferta del mercado debido a que han sido los mismos consumidores
quienes atraen a nuevos usuarios y creando cierta difusion de la marca. Respecto a la relacion al
corto plazo, se logro captar la atencion de los clientes por la oferta que presentaba la empresa a
diferencia de la competencia. Una oferta de productos variada en marcas como en precios por
producto, otorgando, a su vez, opciones de compra al consumidor segin su presupuesto. Esto
sumado a la confianza y cercania con la cual se atiende al publico, logro el efecto deseado en las
recomendaciones boca a boca, llegando incluso a concretar alianzas claves con automotoras, con
lo que Talca Frenos alcanz6 una fama repentina, pero no casual.

7.6.1.2 Estudio de mercado

El realizar la experiencia de compra en primera persona por parte de los miembros de la empresa
fue un factor que lograria una diferencia en cuanto a la oferta y atencion al publico. Se realizaron
cotizaciones previas durante meses en locales de repuestos de freno y dieron cuenta que la oferta
de estos negocios era de una, si no, dos marcas, por lo cual se tomé la decision al especializarse
en frenos. Sin embargo, para diferenciarse de la competencia se debia poseer una oferta mayor a
la detectada en el mercado, por lo que Talca Frenos ofreceria cinco, o, seis opciones de marca
diferentes clasificando la oferta en gamas; gama alta, media y baja. Por Gltimo, otro insight
encontrado en esta investigacion fue que, quien vendia estos repuestos no tenia inmediatez de
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entrega, sino que trabaja por encargo. Por lo tanto, Talca frenos se encarga de contar el stock
necesario para un producto inmediato.

7.6.1.3 Marketing y publicidad

La implementacion de una campafia de marketing facilita la llegada hacia el consumidor. De esta
forma, se hizo necesario saber emplear y aprovechar la novedad de la organizacion, con tal de
proyectar una diferenciacién y una imagen de liderazgo que le permitiera a la empresa atraer al
segmento objetivo, a través de una inversién en publicidad.

Se invirtio en distintos canales. Por una parte, se escogio la radio mas popular de la ciudad, en un
horario fijo de 18:00 a 20:00 horas, debido al perfil del cliente meta que ellos establecieron.
Segundo, se cred una pagina web y para lograr el alcance anhelado se utiliz el servicio de
Google Ads. para lo cual se seleccionaron palabras clave como “frenos”, “repuestos”, o, “Talca”
y un perfil de Facebook, donde en este ultimo se pagd por herramientas de publicidad y
marketing con el servicio de Facebook Business. Otra campafia realizada por la empresa previa a
la inauguracion, y que se mantiene hasta hoy, es la publicidad en ciertas lineas del transporte del
gremio de colectivos, seleccionando lineas que en su recorrido pasaran por la calle en la cual se
encuentra la sucursal.

Por ultimo, es necesario recordar la relacion a corto plazo con el cliente, en donde la estrategia
que considera el boca a boca y la publicidad por redes sociales, permitira que la estrategia de
marketing apunte a ver como la implementacion de la sucursal aporta a diferentes sectores
relacionados al cliente objetivo.

7.6.1.4 Producto de calidad.

Talca Frenos ha logrado tener éxito y llegar donde actualmente esta, debido a la calidad de sus
productos, repuestos de diferentes gamas, alta media y baja, con la cual se ha podido mantener
una ventaja competitiva, por tanto, es necesario que esta organizacion siempre vele por cumplir
con esta para satisfacer las necesidades de sus consumidores y, ademas, la garantia de un repuesto
de la calidad esperada segun su material y gama correspondiente, con el objetivo de que el cliente
cumpla con su necesidad y desee volver a adquirir el producto.

7.6.2 Factores a largo plazo
7.6.2.1 Cadenas de suministros y sistemas de gestion y logistica

La profesion y experiencia del gerente general fue clave a la hora del disefio logistico de bodega.
No trabajar por encargo y decidir tomar pedidos grandes para conseguir inventario y mantener un
stock de productos inmediato para la venta fue el factor principal para establecer la cadena de
suministro. Con la continua revision de stock de manera mensual, la trazabilidad se establece
segun la cantidad restante o faltante de algunos productos.

Una logistica que funciona por cddigo asignado por productos, un sistema de repisas ordenadas
por letra y numero en orden ascendente, sumado a las herramientas de gestién que brinda el
software el cual usa la empresa, han permitido mantener un orden suficiente para la buena
logistica y administracion de sus adquisiciones.
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7.6.2.2 Crecimiento empresarial

Talca Frenos ha presentado un crecimiento a través de los afios lo que les ha permitido perdurar
en el tiempo, ya sea en el numero de clientes, cantidad de ventas, aumentando la oferta, o
perfeccionando los procesos de la organizacion con fin de mejorar la calidad de la atencion y
mantener la novedad del producto.

7.6.2.3 Atencidn personalizada

El método de atencion de la empresa tiene la intencién de ser de alta calidad, ya que, se busca que
el cliente se sienta comodo y satisfecho con el servicio, el tiempo de entrega, los medios de pago,
precios y otros, debido a que con una atencion personalizada y de calidad se puede lograr
diferenciar una empresa de otra.

Talca Frenos es una empresa con una atencion mas eficiente y cercana entre las empresas ya
existentes, esto por variables como la disponibilidad de stock inmediato y la variedad de este, lo
que permite que su capacidad resolutiva ante las necesidades de los clientes sea alta. Declaran
desde la empresa que algunos clientes llegaron a ser parte ya que en otros negocios no se les
brindaba solucidn a sus necesidades retirdndose de manera insatisfecha. EIl boca a boca de los
clientes es la muestra mas clara de la buena atencion, lo que logra la recomendacion a otros
consumidores en una conversacion cotidiana.
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8. INVESTIGACION DE MERCADO

La investigacion de mercado tiene como primera etapa, la descripcion de los topicos que se
estudian identificando los principales atributos asociadas a cada uno de ellos, de manera de lograr
un primer acercamiento y entendimiento de los elementos en estudio.

Posteriormente, se realiza un estudio de la oferta segln criterios a considerar relacionados al
mercado en que se encuentra inserto la empresa, para la eleccién del lugar, para lo cual, la
informacion que se recaba se hace a través de distintos medios, tanto digitales como
bibliogréficos.

Luego se lleva a cabo una indagacién de la demanda, por medio de intervenciones presenciales, a
variados consumidores de la empresa, con la finalidad de, con los datos recopilados, caracterizar
la demanda del negocio.

La investigacion de mercado finaliza con una definicion y analisis de los principales hallazgos
que arrojan ambos estudios, y de esta manera, al contar ahora con una buena base de informacion,
se toma la decision de la comuna a escoger y sobre el cual se dirigiran todos los esfuerzos,
llevando el trabajo a la siguiente etapa relacionada en el plan de marketing.

8.1 REGION DEL MAULE

El lugar donde se llevara a cabo la apertura de la sucursal y, por tanto, donde se hara el estudio de
mercado, es la region con el indice de ruralidad mas alto del pais. (27)

Segun datos del Censo 2017, la VII Region del Maule cuenta con 1.044.950 habitantes y esta
compuesta por un total de 30 comunas, clasificadas en cuatro provincias: (28)

e Provincia de Linares: 8 comunas y 255.945 habitantes. (Linares, Colbun,
Longavi, Retiro, San Javier, Villa Alegre, Yerbas Buenas)

e Provincia de Curicd: 9 comunas y 288.880 personas. (Curico, Hualafié,
Licantén, Molina, Rauco, Romeral, Sagrada Familia, Teno, Vichuquén)

e Provincia de Cauquenes: 3 comunas y 66.940 habitantes (Cauquenes, Chanco,
Pelluhue)

e Provincia de Talca: 10 comunas y 371.783 personas. (Talca, Constitucion,
Curepto, Empedrado, Maule, Pelarco, Pencahue, Rio Claro, San Clemente, San
Rafael)
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Figura 3: Mapa comunal por division administrativa de la Region del Maule

Fuente: Educarchile (29)

8.2 VEHICULOS LIVIANOS Y MEDIANOS

Para saber que vehiculos deben entrar en el analisis se debe poner atencion al publico que atiende
la empresa. En estos momentos, Talca Frenos se dedica al mundo de los vehiculos livianos y
medianos, descartando de su cartera de clientes, por ende, camiones, buses y todo tipo de
maquinaria pesada. Estos son clasificados por el Ministerio de Transportes, segun decreto y
reglamento correspondiente: (30)

8.2.1 Vehiculos Livianos

Corresponde a aquellos vehiculos definidos en el articulo 1° del Decreto N° 211 del Ministerio de
Transportes y Telecomunicaciones, el que define a los vehiculos motorizados livianos, como
todos aquellos vehiculos con un peso bruto de menos de 2.700 kg., excluidos los de tres 0 menos
ruedas. Los vehiculos livianos, se clasifican en dos grupos: vehiculos de pasajeros y comerciales.

8.2.2 Vehiculos Medianos

Se entiende por vehiculos motorizados medianos, aquellos destinados al transporte de personas o
carga, por calles y caminos, que tiene un peso bruto vehicular igual o superior a 2.700 e inferior a
3.860 kilogramos, definidos en el Decreto N° 54 del Ministerio de Transportes Yy
Telecomunicaciones. Los dos tipos de vehiculo pertenecientes a esta categoria corresponden a
camionetas y suvs.
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Ambas categorias han experimentado una evolucion positiva en sus unidades de venta en los
ultimos 10 afios. En el siguiente cuadro se muestra la evolucion por categoria de vehiculo liviano
y mediano, junto con la evolucién del total de ventas.

Figura 4: Evolucion de compra de unidades por categorias periodo 2011-2021

EVOLUCION CATEGORIAS
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Fuente: CAVEM (31)

8.3 ESTUDIO DE OFERTA

Al recordar el objetivo de la investigacion, que es conocer la oportunidad de negocio del parque
automotriz en alguna comuna de la Region del Maule, se llevardn a cabo estudios de oferta
acorde a los criterios seleccionados en el desarrollo del trabajo para identificar y caracterizar la
oferta actual de negocio en cada comuna de la region. Por ende, la investigacion serd en base al
estudio de estos criterios, en algunos, estableciendo proporciones de publico, competencia y
poder adquisitivo.

Esta informacion se utilizara para el comparativo que se lleva a cabo al final de la etapa de
investigacion de mercado, en la cual se decide la comuna a escoger, como también, para
desarrollar el plan de marketing en la proxima etapa.

8.3.1 Tiempo de viaje

La distancia y tiempo de viaje son, si no, el punto mas importante para el duefio de la empresa a
la hora de buscar un lugar para la expansion. El poder tener la comodidad y capacidad de
desplazarse de una sucursal a otra durante el dia sin que signifique la pérdida de tiempo como un
costo, aparte de los costos que significarian aquellos desplazamientos, como el combustible, por
ejemplo. Esto suponiendo que se utilice un transporte propio.

Por otra parte, este criterio responde a uno de los problemas descritos en el presente informe
donde se destaca el problema del cliente respecto al tiempo que se puede perder durante un viaje
hacia la sucursal actual.

Por consiguiente, se decide clasificar en cuatro zonas todas las comunas de la region tomando el
tiempo de viaje que demora recorrer la distancia entre una comuna y la ciudad de Talca,
pensando en la sucursal actual. El criterio de clasificacion es por los minutos de viaje, partiendo
con el limite de treinta minutos en la primera zona, habiendo veinte minutos de diferencia entre
una la clasificacion de una zona y otra.
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Figura 5: Representacion de clasificacion por zonas

Fuente: Elaboracion propia

La clasificacion de zona resultante corresponde a la siguiente:
Zona 1: Hasta 30 minutos. (Maule, San Rafael, Pencahue, San Javier, San Clemente,

Pelarco, Villa Alegre y Rio Claro)

[ ]
Zona 2: Entre 30 y 50 minutos. (Yerbas Buenas, Linares, Molina, Longavi, Colbun y

[ ]
Curico)
Zona 3: De 50 a 70 minutos. (Retiro, Sagrada Familia, Romeral, Hualafié, Rauco,

Empedrado,

[ ]
Teno y Parral)
Zona 4: Mas de 70 minutos (Curepto, Licantén, Cauquenes,

[ ]
Constitucion, Vichuqueén, Pelluhue y Chanco.) (32)

Figura 6: Mapa representativo por zonas de clasificacion por comuna en la VIl Region.
B

sPACIFICco |
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0

ESCALA APROXIMADA 1: 1.240.000

Fuente: Elaboracién propia en base a Educarchile y Google Maps.
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8.3.2 Permisos de circulacion

Todo auto necesita, en algin momento, una mantencion, ya sea por desgaste, o, por algun
siniestro que sufra el vehiculo. Con esto se quiere sefialar que todo auto, por ende, forma parte
del posible mercado meta del negocio.

Para hacerse una idea de cuantos potenciales clientes existiran en los diferentes lugares, basta
saber cuéntos vehiculos circulan por cada comuna. Para eso estan los permisos de circulacion,
que permitiran saber, en caso de ser necesario las marcas, modelos y tipos de autos existentes por
comuna en la region.

Este permiso de circulacion es aquel impuesto que deben pagar anualmente todos los duefios de
vehiculos motorizados y que va en beneficio de las municipalidades. Permite que los
automoviles, camionetas, motos y otros puedan circular por las calles del pais en forma legal.
(33)

En este caso, se consideran en el analisis solo aquellos permisos de circulacion legalizados
durante el afio 2022, que corresponden a autos pertenecientes a la categoria de los vehiculos
livianos y medianos y no a su totalidad. Es decir, se excluye todo tipo de vehiculo que no
corresponda al tipo automovil, camioneta, o, suv.

Graéfico 11: Permisos de circulacion por comuna de la VII Region legalizados a diciembre del
2022

Permisos de Circulacion

60000
50000
40000
30000
20000
o |IIIIIIIII
o Lllonnnnnnnnnns.
0O VL S U E®N O0O'S 00 VWY VWE VWO CSC Vg S 0y O O0Fx O
0O 0P S0OoR=cPOzcO5c8gsDTEs5sEPoslo
Lm>m'cwgzcmMmDLEC*—'_cE:wcu_ouu_C‘lhm
S c 8 =] O VI8 o g YSSOTcLegcPFTLaoo Yo o
OE£E>-22EQTS 30 ¢ x o 5 2 8= S < oo 568670
— S o W& T a o c o Qo O = o O c O3 0]
© 0 = © =] o T ,Jadxg o8 cx Q
[%) c O ¢ © a © S = 3 1S
O c © o e > i}
UmQLD o
Y o >
wn

Fuente: Elaboracion propia en base a datos de cada municipalidad de la V11 Region

En cuanto a los colores de las barras, estas significan a que grupo corresponden. De color rojo se
muestran las comunas con un namero de permisos menor a los 10.000. Luego, de color verde las
comunas que cuenten con una cantidad entre 10.000 y 20.000 permisos. Por ultimo, esta el grupo
de las comunas con méas de 20.000 permisos de circulacion sefialadas de color azul.

Debido a la privacidad de los datos, estos debieron ser solicitados via transparencia activa a cada
municipio de la region, estas respuestas se encuentran adjuntas en el Anexo C.
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Las comunas de Colbin, Rauco, Romeral y San Rafael, no respondieron la solicitud de manera
correcta, o, simplemente, no dieron respuesta al pedido, por lo que se procede a estimar su
cantidad de permisos existentes segin su poblacion y la tasa de vehiculo por persona de otra
comuna que cuente con una cantidad de habitantes similar. Esto para efectos de eleccion del
lugar.

8.3.3 Competencia

La competencia directa son aquellas empresas que operan en el mismo mercado. Es decir, que
venden el mismo producto, o, servicio y se dirigen a los mismos segmentos de clientes en el
mercado. (34)

Existen ciertas caracteristicas que definen a las empresas consideradas como competencia directa
de Talca Frenos, ya que no es correcto agrupar bajo este concepto a todas las empresas que
posean una parte del mercado, pues éstas difieren segin su tamafio, marcas ofrecidas, tipos de
repuestos y segmentos objetivos.

Bajo este contexto, se descartan de la competencia de Talca Frenos empresas con las siguientes
caracteristicas:

e Importadores directos, es decir, no compran sus productos a empresas que traen
repuestos de freno desde otros paises, sino que realizan sus pedidos ellas mismas.

e Atienden marcas especificas de vehiculos, ya que las empresas dedicadas a una marca
suelen ser las encargadas de los repuestos originales y no hacen parte del mercado en
el que busca incidir Talca Frenos, como lo es el mercado de repuestos multimarca
alternativos.

e Poseen vendedores en gran parte del pais. Esta caracteristica sdlo la poseen las
empresas que son la competencia “mas fuerte” de Talca Frenos, debido a que generan
un mayor volumen de ventas, por ejemplo, empresas concesionarias.

No se considera como competencia, tampoco, empresas quienes no enfrenten como principal
servicio la venta de repuestos de freno de automdviles, ni aquellas que traten vehiculos pesados,
es decir, tiendas de repuestos de motocicletas, talleres mecanicos, vulcanizaciones. Esto debido a
que solo un 17% aprox. de los ingresos de Talca Frenos provienen de los servicios de taller y su
oferta va, principalmente, dirigida a automoéviles.

Bajo estos supuestos, se analiza la cantidad de empresas por comuna que forman parte del rubro
del “comercio al por mayor y por menor; reparacion de vehiculos automotores y motocicletas” lo
gue se conocera como competencia directa.

Se clasifican las comunas en tres grupos; el primer grupo sefialado con color azul corresponde a
aquellas comunas que cuentan con menos de 5 empresas competidoras directas. El segundo
grupo, de verde, son las comunas que tengan entre 5 y 10 competidoras directas. Finalmente, de
color rojo, el tercer grupo serdn las comunas con mas de 10 empresas de estas caracteristicas. Las
comunas que no muestran datos son clasificadas en el primer grupo.
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Gréfico 12: Competidores directos de Talca Frenos por comuna en la VII region
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Fuente: Elaboracion propia en base a datos del Sl y Google Maps. (35)(36)

8.3.4 Ingreso promedio de los hogares

Por tanto, seria ideal tener una idea de la capacidad adquisitiva de cada comuna. En otras
palabras, se busca saber la cantidad de dinero del que dispone un hogar para gastar en bienes y
servicios. Para esto se usara como criterio el ingreso promedio de los hogares.

Este valor es el correspondiente a la suma de los ingresos monetarios de todos los hogares,
excluido el servicio doméstico puertas adentro, dividido por el total de hogares. El ingreso
monetario del hogar se define como la suma del ingreso autdbnomo y las transferencias monetarias
que recibe el hogar del Estado. Las transferencias monetarias son todos los pagos en dinero
provistos por el Estado. (37)

En la Region, el ingreso promedio a noviembre del afio 2020 fue de aproximadamente $743.000.
En esa misma fecha, el pais alcanzaba un promedio de cerca de $970.000 (Anexo D) siendo la
VI region la tercera con el menor ingreso promedio del hogar del pais. (38)

La clasificacion en este caso sera la siguiente. EIl primer grupo corresponde a las comunas con un
ingreso mayor a los $800.000 por hogar y estan sefialadas con el color azul. El segundo grupo, de
color verde, son las comunas cuyo ingreso esté entre los $700.000 y $800.000. El tercer y ultimo
grupo esta compuesto por las comunas de mas bajo ingreso en el maule, que son las que perciben
un ingreso promedio bajo los $700.000 y estan sefialadas de color rojo. El ingreso promedio del
hogar por comuna y su clasificacion respectiva se sefialan en el siguiente gréafico.
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Gréfico 13: Ingreso del hogar promedio afio 2022 por comuna de la VII Regién
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Fuente: Elaboracion propia en base a datos de Encuesta Casen (39)

8.4 ESTUDIO DE DEMANDA

Esta parte de la investigacion de mercado tiene como objetivo el caracterizar al cliente meta de la
empresa, de manera de identificar aquellos lugares donde mas solicitan los productos ofrecidos
por Talca Frenos. Esta informacion sera de utilidad para el comparativo que se lleva a cabo al
final de la etapa de investigacion de mercado, en la cual se decide la comuna, como también, para
el desarrollo del plan de marketing.

8.4.1 Encuesta en terreno

Una encuesta de mercado busca identificar y caracterizar al cliente de Talca Frenos, para luego,
con esta informacion y la recabada en el estudio de oferta se podra realizar un comparativo entre
las comunas de la region.

A causa del plazo de la investigacion y del tiempo que llevaria realizar una encuesta en cada
comuna de la region, se decide llevar a cabo una encuesta en la actual sucursal de Talca Frenos,
realizando esta encuesta a cada cliente que ejecuta una compra. Esta encuesta tiene como
principal objetivo analizar cuantos clientes de la empresa no viven en Talca y provienen de
alguna otra comuna de la region. Como primera parte, se escoge el periodo de aplicacion, el que
se decidio un periodo de tres semanas para la recoleccion de datos, con el 20 de diciembre del
afio 2022 como dia 1, hasta el 10 de enero del 2023.

Luego, en segundo lugar, se contempla el disefio. La encuesta se desarrolla teniendo presente que
se busca caracterizar al cliente, identificando perfil, lugar de origen, producto que necesita, entre
otros. Esta consta de siete preguntas, la cual el cliente puede responder al momento de finalizar la
consulta y/o compra. En ese momento los clientes son informados desde la empresa, quienes
solicitan al cliente contestar las siete preguntas antes de retirarse del local. Se presenta su disefio
en el Anexo E.

La aplicacién de la encuesta es la Ultima etapa de esta investigacién. Debido a la cantidad y

simplicidad de las preguntas, se tuvo muy buena recepcion a la solicitud, donde el tiempo de
encuesta no superaba los dos minutos, lo que permitio realizar la encuesta a la inmensa mayoria
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de los clientes que atendieron en la sucursal durante las tres semanas de tiempo.

Es importante mencionar que el nimero de respuestas es una referencia de lo que se busca, ya
que por el tipo de encuesta y el como se realizo, este nimero no significara el universo real.

8.4.2 Resultados de la encuesta

8.4.2.1 Comuna de origen

Durante las tres semanas de plazo en las cuales se aplicd la encuesta, se recolectaron 457
encuestas contestadas, de las cuales 84 corresponden a clientes no provenientes de la ciudad de
Talca, lo que corresponde al 18% de la clientela atendida durante ese periodo.

De las 29 comunas en cuestién, solo 15 presentaron uno, o, mas solicitantes en la sucursal.

Para el andlisis posterior, los grupos de clasificacion iran por cantidad de clientes solicitantes. De
rojo aquellas comunas con menos de 5 clientes solicitantes; de verde aquellas que hayan
presentado entre 5 a 10 solicitantes y con el color azul aquellas comunas que presentaron mas de
10 clientes en el periodo sefialado. Las comunas sin clientes presentados no se incluyen en los
graficos.

Graéfico 14: Clientes fuera de Talca que recurrieron a Talca Frenos
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Gréfico 15: Distribucidon de los clientes solicitantes que recurrieron a Talca Frenos
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En cuanto a mayores detalles sobre la caracterizacion del cliente y el resto de los datos obtenidos,
como la edad, sexo, producto y otros, se adjuntan descripciones y la serie de graficos en el Anexo
F.

8.5 MATRIZ DE PRIORIZACION

La matriz de priorizacion, tambien llamada matriz de seleccidn es una herramienta que permite
evaluar de manera objetiva distintas opciones a base de criterios de interés, que ponderados, dan
una puntuacion que permita realizar la mejor eleccion.

En cuanto al desarrollo de la matriz, las opciones de seleccidn seran las comunas del Maule, sin
considerar a Talca entre estas opciones ya que no tiene sentido incluirla en el analisis.

Los criterios seleccionados para esta matriz seran aquellos desarrollados en el estudio de oferta y
demanda; Tiempos de viaje, Permisos de circulacion, Competencia directa, Ingreso del hogar
promedio y clientes solicitantes. También tendran relevancia los grupos en los cuales se
dividieron los resultados de los criterios respectivos.

Para lo siguiente, se establecen dos categorias de relevancia para los criterios, categorias que se
asignaran segun la importancia atribuida por la parte propietaria de la empresa y el impacto en la
evaluacion que se asocia a cada uno. Las categorias se definen como de alta y media relevancia.

e Tiempos de viaje: Prioridad para los duefios del negocio. Se busca un lugar préximo a la
sucursal actual para no perder mucho tiempo en los viajes entre sucursales, por ende,
mientras mas cerca mejor.

e Permisos de circulacion: Indica la cantidad de autos circulantes en la comuna, potencial
publico objetivo, por lo tanto, es un criterio que influye directamente. Mientras mas
permisos por comuna, mejor.

e Competencia directa: A pesar de la importancia de la cantidad de competidores, la
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empresa confia en su atencién como un diferenciador ante la competencia. Sin embargo,
mientras menos competidores mejor.

e Ingreso del hogar promedio: Al ser un promedio el indicador, existe la posibilidad de que
los ingresos de la empresa no dependan exclusivamente del promedio sino de la futuro
clientela directa de Talca Frenos. No obstante, mientras mas ingreso por comuna, mejor.

e Clientes solicitantes: Unico criterio que habla sobre la demanda, por lo tanto, tiene una
importancia mayor. Mientras mas se hayan acercado a la sucursal, mejor.

Asi, son de alta relevancia el tiempo de viaje, los permisos de circulacion y los clientes
solicitantes; la competencia y el ingreso promedio seran de media relevancia.

A las categorias se les asignard un peso correspondiente para lograr cuantificar de forma
numeérica la relevancia de cada atributo. Tomando en cuenta que se trata de cinco criterios,
aquellos de alta relevancia ponderaran en un 22% vy los de relevancia media un 17%. Asi, la suma
de las ponderaciones resulta en un 100% haciendo este porcentaje valido para el andlisis. A su
vez, la asignacion de estos pesos mantiene una diferencia del 5% entre categorias de relevancia
ya que, con la cantidad de criterios existentes, otro nivel de diferencia mayor (12%) seria mucha
diferencia segun el impacto que tiene cada criterio en la investigacion.

Tabla 8: Peso, Relevancia y de los criterios de seleccion

Relevancia Peso Descripcion
Atributos mas cercanos Yy especificos del
Alta 0.22 mercado de interes. Criterios mas influyentes
para la toma de decision.
Media 0.17 Son criterios relevantes, pero no tan especificos

Fuente: Elaboracion propia

En los estudios de oferta y demanda, al estudiar los resultados obtenidos en cada criterio se
decidio clasificar estos por grupos. Estos fueron definidos por rangos descritos en cada atributo
segun el interés de la empresa y la conveniencia de los resultados en aquel lugar. La descripcion
de cada atributo y sus clasificaciones respectivas estan sefialadas en la investigacion de mercado.

En cuanto al célculo de la matriz, a cada comuna se le dard un valor de 0 a 3, con 0 como valor
minimo y 3 como valor maximo, esto acorde al grupo de clasificacion especifica del que forme
parte en cada criterio respectivo. Mientras mayor sea el nimero obtenido significa que la comuna
muestra un mejor desemperio en el criterio correspondiente.

El detalle de valoracion de cada grupo es el siguiente:

e Tiempo de viaje: Para el tiempo de viaje se definieron los grupos por zona. Aquellas
comunas de la zona 1 les corresponde el valor 3. Para la zona 2, un valor de 2. Para la
zona 3 cada comuna se valoriza con 1. A aquellas comunas de la zona 4 se les
asignara el valor 0.

e Para el resto de los criterios; Permisos de circulacién, Competencia, Ingreso del hogar
y clientes solicitantes: Se tiene una misma valorizacion de clasificacién. A los grupos
de color rojo se les asigna el valor de 1. Para los de color verde, el valor de 2. Por lo
tanto, a los grupos de color azul les corresponde el valor 3.
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El como se valorizan los resultados totales se describe en la férmula de valoracién siguiente: (40)

n

VC = ZXiPi

Donde:

VC = Valorizacion total de la comuna en la matriz. Mientras més alto su valor, mejor evaluado
n = namero de criterios en la matriz

X; = Valor de desempefio de la comuna de 0 a 3 en el criterio i

P; = Peso de relevancia en el criterio i

Con los pardmetros ya definidos, se desarrolla la matriz de priorizacion propuesta para la
obtencion de resultados para la seleccion del lugar. Se presentan los resultados acordes al
desarrollo de la matriz y la investigacion realizada.

Tabla 9: Matriz de Priorizacion
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Fuente: Elaboracion propia
El calculo de la matriz en detalle se adjunta en el Anexo G.
8.5.1 Conclusion de la matriz

Luego de obtener los resultados calculados en la matriz de seleccidn, se diferencian las comunas
y sus ponderaciones. Aquella de mayor puntaje sera aquella comuna seleccionada en la cual se
siga desarrollando el trabajo.

En cuanto a las comunas, 9 de las 29 en estudio obtuvieron resultados interesantes que vale la
penar poner atencion.

Por su parte, las comunas de Linares, Longavi, Pencahue, Pelarco, San Rafael y Villa Alegre
obtuvieron una valoracion entre 2 y 2,3, resultando de las mas elevadas.

Las primeras dos comunas tienen como factor negativo el tiempo de duracidn de viaje entre una
comuna y la comuna de funcionamiento actual, junto con no presentar una cantidad interesante de
solicitantes, sin embargo, esto es muchas veces proporcional a la poblacion por lo que se propone
estudiar estos factores mas en detalle para una proxima oportunidad. Pelarco, Pencahue, San
Rafael y Villa Alegre cuentan con un bajo indice de permisos de circulacion, sin embargo, esto es
muchas veces proporcional a la poblacion. Respecto a esto, cabe destacar que, para efectos de
poblacion, su namero de habitantes es menor a las 40.000 personas, lo que resta valoracion en
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cuanto al interés por parte de la empresa. Por lo tanto, se recomienda estudiar estas comunas para
una proxima oportunidad en més detalle.

Por otro lado, solo 3 comunas lograron obtener una ponderacion mayor a 2,4 siendo estas las
comunas de puntaje mas alto, donde se encuentran las comunas de Maule, San Clemente y San
Javier.

Sin embargo, Maule y San Clemente, ambas de valoracion 2,44, se diferencian de San Javier en
los permisos de circulacion, con lo que se deduce una menor cantidad de autos circulantes, es
decir, menor posibilidad de mercado. Aparte, estas comunas no significarian un mayor alcance
para el resto de las comunas del Maule, por la cercania de ambas comunas a la ciudad de Talca.

Por los detalles mencionados es que se toma la decision de descartar estas ciudades como opcion
de seleccion, siendo la comuna de San Javier la de ponderacion mayor y resultando como la
seleccionada para proseguir el plan de negocios con una valoracion de 2,83, base para el
desarrollo del plan de marketing.
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9. PLAN DE MARKETING

Habiendo definido la comuna para la nueva sucursal, resultando esta San Javier, se procede a
desarrollar el plan de marketing en base a la caracterizacion del cliente.

Este consta de dos partes principalmente, la primera etapa del plan es el analisis del marketing
estratégico que se aplicara para la sucursal en mente a través del modelo STP, viendo el mercado
objetivo a través de los procesos de segmentacién y focalizacion, donde, para terminar, se
determina el posicionamiento que tendré la marca en la comuna.

Para la segunda parte de este capitulo se estudiard y definird el Marketing Mix, definiendo el
producto que se tratard, su precio, la plaza para llegar al cliente y la promocidn respectiva que se
le daré para hacer visible el producto y la empresa.

9.1 MARKETING ESTRATEGICO

9.1.1 Segmentacion

En esta parte del marketing estratégico se divide el mercado en los grupos de clientes al que se
tiene la intencidn de llegar. En este caso, se habla de clientes respecto a personas particulares y
ciertas empresas.

Para esto, se analiza el mercado al cual pertenece Talca Frenos, es decir, el mercado de los autos
usados, especificamente, los autos livianos y medianos.

La venta de autos usados en el Maule el 2021 fue de 89.889 vehiculos de tipo liviano y mediano,
lo que respecto a los 57.281 vendidos el afio 2020 significa un aumento del 25,7%. Cabe
mencionar que la variacion 20-21 fue de un aumento en un 5,9% lo que habla de una tendencia en
la region respecto a la comercializacion de autos usados de esta categoria. Los datos
complementarios se ven en el Anexo H. Respecto a la categoria de vehiculos livianos y medianos
en la comuna de San Javier, se muestra en el siguiente grafico el coémo se distribuyen en cuanto a
su porcentaje por tipo de auto.

Graéfico 16: Distribucion por tipo de vehiculo en la comuna de San Javier

Distribucién por tipo de vehiculos livianos y
medianos en San Javier

= AUTOMOVIL = CAMIONETA SUV

Fuente: Elaboracion propia.
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Con respecto al publico, se apunta a un publico que pague por una alternativa de gama alta, ya
que, respecto al estudio de demanda realizado, los clientes de San Javier que acudieron a la
sucursal talquina prefirieron en gran medida la calidad por sobre el precio, lo que quiere decir que
no interesa si el producto es més caro mientras sea de mejor calidad. Se espera, por lo tanto, que
el cliente sea generalmente quien prefiere productos de gama alta.

Grafico 17: Preferencia entre precio y calidad segun solicitantes de San Javier

Preferencia Calidad vs Precio

Precio = Calidad

Fuente: Elaboracion propia

9.1.2 Targeting

El perfil del cliente particular se define como “Hombre entre los 25 y 50 afios, trabajador que
posee un vehiculo particular, o, trabaja en negocios relacionados al servicio automotriz, que
necesita un producto inmediato, de calidad y que busca una alternativa a las marcas originales.”
Ver Anexo F.

Este perfil se define segun las caracteristicas del negocio, de la encuesta realizada en el estudio de
demanda y segun lo percibido al momento de atender al lugar de trabajo de la empresa. Ademas,
quienes pertenecen a este segmento se encuentran en la edad de trabajo activo y cuentan con altos
indices de ocupacion por edad y género a nivel local. (41)

En cuanto a las empresas, los negocios objetivos seran “empresas concesionarias de autos
livianos y medianos que busquen repuestos de freno de alta calidad y confiabilidad”

9.1.3 Posicionamiento

Esta parte del analisis corresponde a la percepcidn que se obtiene de los clientes sobre la empresa
respecto de su competencia. Para esto, se mencionan elementos a tener presentes en la estrategia
de posicionamiento de Talca Frenos.

Talca Frenos ha sabido diferenciarse de la competencia, principalmente, por la inmediatez de sus
productos, la capacidad de respuesta que tienen gracias a su amplio stock frente a la demanda.
Para posicionarse como una empresa que resalte sobre las demas del rubro, se debe reafirmar esta
capacidad de inmediatez ante los clientes particulares.

Otros elementos que favoreceran conseguir el posicionamiento buscado y que también definiran
el posicionamiento para con las empresas son dar confianza de los altos estandares de calidad que
poseen los productos de la empresa, junto con recalcar las diferentes gamas de productos,
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aclarando que las opciones de mayor precio refieren mayor calidad, ya que la empresa es
reconocida por sus clientes por contar con repuestos de buena calidad.

Con esto, en el caso de los clientes empresa, Talca Frenos podria posicionarse como un
proveedor de repuestos de alta calidad, precios competitivos y un excelente servicio al cliente.

Por otra parte, la empresa debe apostar a la experiencia que tiene la empresa en el rubro que ya
lleva més de 8 afios en la industria de repuestos de freno, teniendo un fuerte compromiso y
responsabilidad al momento de satisfacer aquella necesidad de sus clientes.

9.2 MARKETING MIX

La mezcla de marketing se refiere a la combinacidon particular de variables clave bajo el control
de una organizacidn, que se usa para afectar la demanda y ganar una ventaja competitiva. Estas
variables son producto, plaza, promocion y precio. (42)

Se detalla el Marketing Mix entregado por Talca Frenos, que debe estar alineado con el
marketing estratégico definido previamente.

9.2.1 Producto

Dicho anteriormente en el informe, la gran ventaja competitiva que posee Talca Frenos es su tipo
y variedad con méas de 8000 productos multimarca. Dada esta cantidad se analizan ciertos
productos de mayor incidencia en ventas, ya que incluir la lista completa de productos no tendria
sentido para el objetivo de este trabajo.

Se recuerda que la empresa agrupa sus productos segun la marca y la calidad de cada uno,
clasificando estos en gamas; alta, media y baja, las cuales son muy relevantes a la hora de ofrecer
opciones de presupuesto al cliente.

El stock y las cantidades por ofrecer se estima a partir de la proporcion gque existe entre Talca y
San Javier respecto a sus permisos de circulacion, la que resulta aproximadamente en un 3:1, con
lo cual se decide, solo para la apertura, invertir en stock con un monto fijo de $6.000.000, un
tercio de lo que se invierte aproximadamente en la sucursal actual, respetando la proporcion
ofrecida en todos los productos. Es decir, de ese monto fijo, el 38% se invertira en pastillas, el
17% del monto en discos, el 5% en balatas y asi sucesivamente, con lo cual se ofreceran cerca de
3000 productos en stock. Las proporciones estan sefialadas en la distribucion del stock de
productos en el anlisis interno de la empresa.

Se consideraran las marcas mas vendidas por gama, para asi mantener la ventaja competitiva en

la variedad de presupuesto. En este caso se toman las marcas solicitadas en Talca por personas de
San Javier durante el estudio de demanda, es decir, Road House, Textar, GTX y Sanwoo.

9.2.2 Precio
Para establecer los precios que tendran los productos y servicios, se decide mantener los precios

fijados en la sucursal actual, con la intencion de no especular sobre los costos de abastecimiento
respecto a lo negociado con cada proveedor, ni hacer diferencias entre una sucursal u otra.
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Aparte, se mantienen las opciones de precio segin gama en la oferta de productos, lo que le
otorga al cliente un mayor poder de decision y una variedad de precios segun su preferencia entre
precio y calidad.

De todas formas, debido a que el stock inicial en la ciudad de San Javier estard& compuesto por
ciertas marcas Se muestran los precios minimos y maximo de los productos con mayor solicitud
por los clientes solicitantes de la comuna mencionados en el estudio de demanda. Estos precios
son aproximados y estan estimados en base al promedio de precio segun la gama a la que
pertenezca.

Tabla 10: Precio promedio por producto y gama respectiva

Producto Alternativa | Alternativa Alternativa
Gama baja | Gama media | Gama alta

Pastillas $22.000 $33.000 $55.000
Balatas $55.000 $70.000 $85.000
Discos $25.000 $36.000 $50.000
Patines $20.000 $29.000 $45.000
Bombas $25.000 $40.000 $60.000
Tambores $28.000 $47.000 $55.000
Liquido de | $4.000 $5.000 $10.000
Freno

Fuente: Elaboracion propia
Por su parte, los servicios mantienen costos por unidad, ya se trate de balata, o de rectificado de
disco, se habla de unidad en referencia a la rueda donde se ubica el sistema de freno en el cual se
aplica el servicio.

Tabla 11: Precio por tratamiento de unidad por servicio respectivo

Servicio Precio por unidad
Embalatado Disco $7.000
Embalatado Patin $25.000
Rectificado Disco $8.000

Fuente: Elaboracion propia

Para el caso de las empresas puede resultar que se ejecuten compras de productos en grandes
cantidades. En ese caso se puede considerar ofrecer ciertos descuentos dependiendo del producto
y de las cantidades respectivas de la venta, recordando que se establecen precios diferenciados
segun la gama de los repuestos.

9.2.3 Promocion

Para promocionar los productos entregados por Talca Frenos y dar a conocer a la empresa en San
Javier se efectuard una estrategia similar a la utilizada al abrir la sucursal Talquina, con la idea de
replicar el éxito que se obtuvo en su primera oportunidad, utilizando distintos medios, tanto web,
como presenciales para alcanzar el objetivo, invitando a los clientes a conocer el nuevo punto de
venta.
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e Redes sociales: Plataformas como Facebook e Instagram seran utilizadas para
crear cuentas de la empresa y dar a conocer los productos y servicios entregados,
junto con la ubicacion y otras informaciones.

e Google Ads: Google Ads es una plataforma por pago por click que utiliza el
buscador Google para la promocion y amento de clientes de una empresa a través
de anuncios dentro del mismo motor de busqueda, teniendo en cuenta que Google
es el buscador més utilizado del mundo. EI uso de esta herramienta consiste en
campafias “inbound”, que es en caso de busqueda especifica o directa de la
empresa, o, de tipo “outbound”, el cual aparece sin que se haya efectuado la
blusqueda directa, mediante la busqueda de palabras claves asociadas al negocio.
Como Talca Frenos ya cuenta con este servicio, solo se deben editar las palabras
claves y agregar a la campafia el término “San Javier”. (43)

e Pé&gina Web: Al actualizar los términos en la campafa de Google Ads, se
agregard a la pagina web la direccion y la informacion de contacto de la nueva
sucursal en San Javier.

e Entrega de folletos: En puntos estratégicos de la zona, se entregaran folletos con
informacion de la empresa su ubicacion productos y servicios ofrecidos, llegando
directamente al potencial cliente. Estas personas vestiran con el uniforme de Talca
Frenos para lograr una imagen de marca de la empresa. Estos lugares pueden ser
lugares asociados al negocio, como la Av. Chorrillos, o, Av. Arturo Prat, donde se
ubican la mayoria de las empresas del rubro y lugares recorridos como el terminal
de buses, 0, la Plaza de Armas de la ciudad.

e Transporte publico: Se publicitara la empresa en letreros de algunas lineas del
gremio de taxi colectivos en la comuna, con la idea de promocionar la marca en
algo relacionado con el rubro como lo son los automoviles y de llegar a muchas
mas personas de manera indirecta.

9.2.4 Plaza

En cuanto a lo que se entiende como plaza en el Marketing Mix, son aquellas acciones de la
empresa que logra que el producto llegue al cliente meta.

En cuanto a la distribucion de productos, para el cliente particular se ejecutara el intercambio
exclusivamente de manera presencial en el punto de venta, donde sea el mismo cliente quien
retire su producto enseguida, es decir, no se ejecutaran ventas por encargo con servicios de
entrega. Es por esto por lo que existira una diferencia solo en el caso de compras en grandes
cantidades por parte de las empresas, donde sera Talca Frenos quien ejecute la entrega desde el
local a la empresa compradora con su propio transporte.

La distribucion esta pensada para no incurrir en costos de transporte externo para la empresa, ni
propio para el cliente. Es por esto por lo que, en caso de encargos por no disponibilidad de stock
de un producto, serd la empresa con su propio transporte quien se encargard de distribuir el
producto hacia San Javier para que se ejecute la venta, recordando que el stock de seguridad se
mantiene en la sucursal de Talca.
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En cuanto a los servicios, se ejecutaran exclusivamente en el punto de venta y no se realizaran
servicios a domicilio. Este nuevo punto de venta en San Javier, este estara ubicado en la direccién
Av. Chorrillos #1320 entre las calles Arturo Prat y Pulluquen, calles principales de la comuna.

En sintesis, Talca Frenos mantiene un canal de distribucién es de tipo directo, ya que el
intercambio de producto/servicio y pago se da de manera directa entre la empresa y el cliente.

50



10. PLAN DE OPERACIONES

En esta etapa del trabajo se aterrizan las operaciones requeridas para el funcionamiento de la
nueva sucursal. Se exponen los procedimientos de esta nueva sucursal de acuerdo con los
requerimientos de la empresa estandarizando el funcionamiento, acorde a su objetivo como
proceso laboral.

La idea principal es estandarizar los procesos en base a lo realizado actualmente en la sucursal de
Talca, con el fin de no alterar las operaciones ya definidas hoy en dia.

Talca Frenos maneja tres procesos principales, uno relacionado con sus clientes y dos procesos de
operacion logistica. Estos corresponden a la venta de productos y servicios, el proceso de
abastecimiento y el manejo de inventario, respectivamente.

También debe estudiarse el donde se funcionard y en que horarios, con lo que se incluye la
localizacion de la sucursal y el horario de funcionamiento, los cuales se tratan junto con los tres
procesos principales en este capitulo.

Cabe destacar que, en cuanto a su funcionamiento, este nuevo local utilizara el mismo nombre,
pero un nuevo Rut empresa el cual ya se encuentra tramitado. Esta decision se toma pensando en
los beneficios que significa tener un nuevo Rut empresa (en comparacion a mantener el mismo
Rut) como una menor tributacion de impuestos y la posibilidad de optar a diferentes fuentes de
financiamiento estatal.

10.1 VENTA DE PRODUCTOS Y SERVICIOS

En cuanto a la venta de productos y la solicitud de algln servicio, el pago efectivo de estas se
limitara a realizarse de manera Unicamente presencial. Esto quiere decir que el cliente debe acudir
al local para ser atendido por el vendedor y administrador de la sucursal e interactuar
directamente con el sobre su requerimiento para efectuar el intercambio.

Esto no significa que las personas no puedan consultar por la disponibilidad de un producto, por
cotizaciones de precios, o, negociar un pedido sus condiciones, plazos de pago y otros por via
telefonica, o, correo. Igualmente, el cliente puede hacer un pedido comunicandose directamente
con el encargado, quien podra dejar registro del encargo, sin embargo, el intercambio pago-
producto sera solo de manera presencial.

En caso de solicitar algun servicio serad necesaria la presencia de algin maestro de taller para que
ejecute la revision del sistema de frenos, o, vea la urgencia de la tarea solicitada, donde, luego de
la revision, éste le pueda comunicar una solucién al requerimiento del cliente. En caso de requerir
un servicio determinado el maestro de taller trabajara las piezas directamente en el taller para
luego presentarla al cliente y se pueda ejecutar el pago efectivo de este.

Para la recepcion del cliente se contard con un mesén principal que se dividira en un meson de
atencién y en un espacio para el escritorio. En este Gltimo se ubicara la caja y el computador.
Junto a esto estard el meson de venta, donde se atenderan las solicitudes de los clientes y se
mostraran los productos.

En el caso de la venta de un producto, se hara revision de la disponibilidad y si existen opciones
precio, o, de presupuesto. Luego se comunica la informacién, se ofrece y el cliente decide si
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llevarlo, o no. En caso de llevarlo, se selecciona el producto y se revisa en inventario para
buscarlo en la bodega, la cual se ubicaré justo tras el sector de oficina.

Al ejecutar el pago, se registra la venta en el software de gestion y junto con esto, se elaborara
una base de datos, y sera tarea del encargado de planta registrar al cliente inmediatamente luego
de la venta.

Finalmente, el cliente recibe su producto y su recibo, donde solo en caso de presentarse
inconvenientes este le servira para su derecho a reclamo. En ese caso, serd mision del cliente
contactar al vendedor de la sucursal para gestionar una solucion.

10.2 ABASTECIMIENTO

En cuanto al abastecimiento de sus productos, Talca Frenos puede solicitar repuestos a sus
proveedores de manera online a sus actuales proveedores. Se pretende que Talca Frenos
mantenga sus proveedores actuales, teniendo en cuenta los beneficios que significa mantenerlos.

El proceso inicia cuando el encargado de operaciones indica la necesidad de revisién de stock del
proveedor, por lo cual, el encargado de administracion y ventas primero confirma esa necesidad y
posterior a la confirmacion, entra al sitio web del proveedor respectivo del producto solicitado, o,
a su sistema de inventario dependiendo de si posee, 0 no, el acceso al sistema de ese proveedor.
Como para este caso solo se contard con un encargado de planta, esta tarea de indicar la revision
de stock y ejecutarla estara a cargo de una sola persona que cumplira ambas funciones.

Al ser sistemas e-commerce, se realizan los pedidos en el sitio del proveedor, acumulando
aquellos productos y sus cantidades en un “carro de ventas”, donde se agrupan todos los
productos que se desean incluir en el pedido. En el caso de aquellos proveedores que otorgan
acceso a sus sistemas de inventario, se realizan los pedidos via e-mail, o, telefonica.

El proveedor recibe el pedido por parte de un ejecutivo de ventas, quien es el encargado de
revisar los pedidos recibidos y enviar la notificacion a bodega. Una vez bodega reciba el pedido y
lo valide, se despacharan los productos con destino a Talca Frenos. Respecto al tiempo de
entrega, aungue la distancia Santiago-Talca tome tres horas de recorrido, en cuanto a los dias,
cada proveedor indica la fecha en la cual se despachara y entregara el producto.

Ya que se mantendrd el sistema de provision actual y en vista de los beneficios potenciales
postulados, el pedido de stock correspondiente al local de San Javier se hara junto con el pedido
de la sucursal Talquina, es decir, se realizara un unico pedido de stock para ambas comunas, con
lo que el traslado de estos productos se hara de una sucursal a otra en los vehiculos de la empresa.

Respecto a la cobertura de los proveedores, ya que tienen todos presencia nacional, incluso si se
toma la decision de separar los pedidos por sucursal en algun futuro, no habria problema ya que
también podrian cubrir los pedidos en la comuna de San Javier.

10.3 MANEJO DE INVENTARIO Y CAJA

A pesar de que el abastecimiento de la sucursal a inaugurar sea en conjunto al abastecimiento de
la sucursal actual, esto no significa que no se traten de manera particular.

En cuanto al manejo de caja y la gestion de pedidos, ambos se llevan a cabo en el software
computacional Sofgem. El software cuenta con un sistema de manejo financiero donde se puede
llevar registro de las ventas y los gastos con sus detalles respectivos.
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También, se determinan los productos y las cantidades a solicitar al proveedor. No obstante, esto
no tiene una periodicidad establecida actualmente, sino que, se va viendo a medida que el
software da aviso de la escasez de ciertos productos al momento de revisar el inventario.

En consecuencia, se realizaran controles de inventario cada un periodo de dos semanas, donde se
revisara el stock actual y el stock necesario para cumplir con la capacidad de respuesta esperada.

Luego del proceso de abastecimiento y adquisicion de los productos, llegan los productos a la
sucursal. Llegado el pedido es el encargado de planta quien separa las cajas por factura, revisa la
cantidad por caja y procede a abrirlas luego para cuadrar las unidades recibidas con las
solicitadas.

En caso de haber diferencias en la cantidad, o, calidad de los productos solicitados y recibidos, el
encargado de planta debe informar las cantidades y montos de diferencia correspondientes al
propietario, a su vez, Gerente General de Talca Frenos, quien coordinara con el proveedor para
obtener respuesta frente al pedido. Esta solucién muchas veces resulta ser un descuento por el
error cometido, 0, un acuerdo para proximos pedidos.

De no existir diferencias, el encargado de planta realiza la validacion del pedido ante la Gerencia
y el posterior ingreso de los productos al sistema computacional. Para este caso, se asigna la
factura de cada producto en cuestion al software de gestion Sofgem y una vez ingresados se les
asigna la ubicacion de bodega correspondiente.

En cuanto a temas de stock, en el caso de que no se cuente con un producto requerido por el
cliente, se llevara a cabo una revision del producto en el inventario de la sucursal de Talca. En
caso de que si esté, se contara con la sucursal de Talca como un cierto “proveedor de
emergencia”, trasladando el producto de una sucursal a otra para poder ejecutar la venta.

En este caso, en cuanto al manejo de ingresos, esto se realizard de la misma manera en que se le
hace una compra a un proveedor, con la sucursal Talquina como tal, por lo cual, el proceso seria
la compra del repuesto desde San Javier, luego se ingresa el producto al sistema de inventario y
luego se realiza la venta, manteniéndose un registro de los productos involucrados para detalle de
la demanda y de futuros abastecimientos.

10.4 UBICACION DEL LOCAL

En cuanto a la ubicacién de la nueva sucursal, se escoge este lugar como una decision estratégica,
debido a que por alli circulan la mayoria de los clientes potenciales de Talca Frenos.

Entre las calles Arturo Prat y Pulluguen, esta la calle Chorrillos (44), una de las calles principales
de San Javier debido al trafico que presenta y que cuenta con la presencia de muchos locales del
mundo de las autopartes. Especificamente, existe el contacto de un arrendatario en la direccion
Av. Chorrillos #1320, donde aquel local replica de gran manera el local de la ciudad de Talca, ya
que cuenta con una bodega en la parte trasera, lo que pasaria a ser el sector de taller y en su
frontis un sector para inventario y atencién al cliente.

Esta ubicacidon de San Javier presenta rasgos muy similares al lugar donde se ubica actualmente
la empresa, principalmente, el ser un sector reconocido por la venta de repuestos automotores, lo
que brinda cercania a la clientela, un mayor reconocimiento de marca y posibilita un mejor
estudio de la competencia.
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Por otra parte, esta ubicacion, también, tiene la caracteristica de estar a solo dos calles de la salida
a la carretera hacia Talca, esto para evitar complejidad en poder llegar a la sucursal al salir y
entrar a la comuna en caso de ser necesario, ya sea por las continuas visitas que podrian darse
entre local y local, por abastecimiento, supervision, u, otro motivo.

10.5 HORARIOS DE OPERACION

Se definen los dias y horarios de atencion de la empresa acorde al horario de funcionamiento
actual, es decir, la empresa operara de lunes a sabado. En cuanto al funcionamiento en los dias
habiles, el horario sera desde las 09:00 AM a las 18:00 PM, mientras que los sabados la atencion
sera desde las 09:00 AM hasta las 14:00 PM.

Este horario se replica debido a que se ajusta al mercado de repuestos y cumple con las normas y
derechos estipulados por la Direccion del Trabajo del Gobierno de Chile. (45)
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11. PLAN DE RECURSOS HUMANOS

Para este capitulo del informe se define la estructura organizacional propuesta para la nueva
sucursal de Talca Frenos en la comuna de San Javier. Se procede a detallar el organigrama de la
sucursal, se determinan los cargos y principales funciones para cada uno de estos, junto con sus
remuneraciones respectivas.

11.1 ORGANIGRAMA

Segun las necesidades previstas para el correcto funcionamiento de la nueva sucursal se considera
una persona encargada de las actividades de planta y de la administracion, quien sera jefe de
sucursal y minimo, una persona encargada de las tareas de taller. Este es el personal minimo
necesario para la puesta en marcha del negocio, sin embargo, se recomienda a futuro evaluar un
nuevo maestro de taller para evitar posibles limitaciones en cuanto a la carga que resultase la
prestacion de servicios.

Se presenta el organigrama de Talca Frenos para la nueva sucursal de San Javier:

Figura 7: Organigrama Sucursal de San Javier

Jefe de Sucursal

Fuente: Elaboracion propia

11.2 DEFINICION DE ROLES

Se determinan las caracteristicas de los cargos y la definicidn de sus roles para operar el negocio
respecto a las necesidades de su duefio.

Cabe destacar que la sucursal dependera de la Gerencia General ya existente, por lo tanto, no se
ahonda mas alla respecto a aquellas funciones. Sin embargo, es importante mencionar que esta
area controlara y ejecutara labores de finanzas y operaciones, como control de presupuestos y
relacion de proveedores, siendo ésta la encargada directa de la supervision del jefe de sucursal y
sera el Gerente quien determine los lineamientos estratégicos, asi como las metas de corto y largo
plazo para la sucursal de San Javier.

El Gerente estara presente en esta sucursal una vez por semana, sin embargo, ésta sucursal tendra
comunicacion constante con Talca, por lo que, en caso de ser necesario, cualquiera de los
encargados de area puede recurrir a la nueva sucursal en representacion de la Gerencia.
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11.2.1 Jefe de Sucursal

Quien sea jefe de sucursal sera el encargado de todas las actividades de planta. Este cargo debe
coordinar y ejecutar las labores relacionadas a todas las areas de administracion, es decir, control
de finanzas a nivel local, logistica y ventas.

Esta persona debe tener ciertos conocimientos del mundo de la ingenieria comercial, de la
administracion de empresas 0, alguna &rea o carrera relacionada a la ejecucién de negocios.

Dentro de las funciones de planta de las cual estara encargado el jefe de sucursal estéan:

Supervision de metas y funciones diarias en la sucursal.

Manejo del software de gestién Sofgem.

Control de bodega.

Manejo de inventario e ingreso de productos al sistema.

Control de flujo financiero y caja.

Controlar y asegurar los procesos de venta de productos y servicios
Mantener comunicacion activa con sucursal en Talca.

Registro de los clientes de la empresa.

Recibir los pagos de los diferentes clientes, coordinar condiciones y actualizar en
el sistema el estado.

Atencidn al cliente en todos los canales habilitados.

e Ser la cara visible de la empresa con los clientes frente a la clientela local.

11.2.2 Maestro de Taller

Se decide contar con un maestro de taller para la puesta en marcha de la empresa respecto a los
servicios entregados. Para efectos de rol, el maestro de taller sera el encargado de taller.

Quien sea maestro de taller debera tener alguna experiencia en el mundo mecénico y de las
autopartes. no asi un técnico, o, un especialista, lo cual podria significar un costo mayor al
presupuestado para este cargo.

En caso de, por el nivel de dificultad que significan estas labores, los maestros de taller podrian
ser capacitados por los trabajadores de la sucursal de Talca, en cuanto al uso de las maquinarias
para la prestacion correcta de los servicios entregados por Talca Frenos.

En sus funciones:

e Emitir diagndsticos previos respecto a solicitud de servicios relacionados al
sistema de freno.

e Llevar a cabo los servicios de embalatado de discos y rectificado de discos y

balatas.

Manipulaciéon de maquinarias.

Instalacion de productos en sistemas de freno.

Mantener orden de bodega y taller.

Realizar tareas administrativas acorde a los requerimientos de planta.
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11.2.3 Contabilidad de la empresa

La contabilidad de la empresa se llevara de forma externa y estard a cargo de la empresa externa
que trabaja con Talca Frenos actualmente. Aquella empresa serd la encargada del pago de
impuestos, AFP y remuneraciones. Ademas, debe realizar los balances de la empresa y otorgar la
facultad de validez legal cuando se requiera.

11.3 REMUNERACIONES

Para lo que serdn las remuneraciones de los trabajadores del nuevo local, estas son definidas
segun los actuales sueldos definidos en la empresa, acordes a lo observado en el mercado.

En la siguiente tabla se muestran los sueldos liquidos mensuales por cargo respectivo. Se
recuerda que, para efecto del Gerente General, su remuneracion seguira contemplada en el
presupuesto de la actual sucursal de la empresa, por lo que no se generard para Su caso.

Tabla 12: Cargos y remuneraciones mensuales liquidas para personal de San Javier

Cargo Sueldo mensual
Jefe de Sucursal $750.000
Maestro de taller $550.000

Fuente: Elaboracion propia
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12. PLAN PARA LA IMPLEMENTACION

Para la expansion la empresa debe considerar los movimientos de dinero en los cuales se incurre al
momento de comenzar a implementar el proyecto. Se identifican inversiones, ingresos y costos de
operacion, los cuales serdn evaluados posteriormente para ver que viabilidad posee el proyecto
desde el punto de vista financiero.

12.1 INVERSION

Para abrir esta nueva sucursal es necesario contar con los elementos que han permitido que Talca
Frenos funcione de la manera que lo lleva haciendo durante sus afios de operacion. Es por esto por
lo que para su implementacién es necesaria una inversion inicial.

12.1.1 Inversion inicial

La primera inversion es en cuanto al lugar que sera la nueva casa de la empresa. La inversion en
obras fisicas considera ciertos costos de acondicionamiento e instalacion para las actividades
necesarias para el funcionamiento inicial, ademas de los elementos de escritorio y oficina para la
gestion y atencion. Se incluye el monto fijado para la compra del inventario inicial y la compra de
un vehiculo de tipo camioneta.

El total de esta inversion inicial es de $17.740.000.

Tabla 13: Inversion Inicial en Activos para el equipamiento y acondicionamiento nueva

sucursal
Inversion en Activos Monto
Camioneta $10.000.000
Estantes $800.000
Vitrinas $120.000
Muebles $1.320.000
Computador $250.000
Software $146.000
Seguridad $200.000
Letrero $100.000
Maquinarias de taller $5.000.000
Herramientas de taller $150.000
Compra Inventario inicial $6.000.000
TOTAL INVERSION $24.086.000

Fuente: Elaboracion propia

12.1.2 Gastos de Administracion

Las remuneraciones corresponden a un gasto de administracion y estas son sefialadas en el Plan de
Recursos Humanos, no obstante, estas estan sefialadas en su cantidad liquida, es decir, sin
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imposiciones. Para esto se calcula el sueldo mensual bruto de cada trabajador, considerando pagos
previsionales, seguro de cesantia e impuesto a la renta con el supuesto de que cada trabajador es
perteneciente al sistema previsional Fonasa y su AFP es AFP Capital. (46). El célculo de cada
sueldo mensual se adjunta en el Anexo .

El monto total de remuneraciones e imposiciones entre ambos trabajadores asciende a $1.605.732.

Otro gasto que clasifica como administracion es el gasto que se incurre en arriendo, donde el monto
acordado con el arrendador por el plazo de 1 afio es de $150.000

Por otro lado, se toman aquellos gastos promedio de consumo mencionados en el diagndstico actual
de la empresa relacionados a los servicios basicos (agua, luz) y de trabajo; articulos de aseo,
oficina, servicios de telefonia, e, Internet, entre otros. Esta cantidad corresponde a $205.000

Por ultimo, otro gasto que clasifica como administracion es el de marketing, en este caso, aquellos
relacionados a la promocién, como folletos, publicidad y pagina web, para lo cual se destinan
$100.000. Aparte, se considera un monto para gastos que pueden ser relacionados a la mantencion
de las instalaciones u otros menores a realizar de $120.000

Estos se consideraran como gastos en administracion sélo para la inversion inicial, pasando mas
adelante a ser considerados como costos fijos.

12.1.3 Capital de Trabajo

En cuanto al capital de trabajo necesario, correspondera a los montos econémicos requeridos para
la operacién y funcionamiento del negocio durante la etapa de flujo operacional negativo, es decir,
el capital de trabajo mensual correspondera a la suma de los gastos en administracion

Teniendo en cuenta las cantidades resultantes de los gastos en administracion, la suma de todos
estos montos declara el capital de trabajo mensual, el cual resulta en $2.180.732

Tabla 14: Capital de trabajo mensual

Capital de Trabajo Monto
Gastos de administracion fijos $575.000
Remuneraciones e imposiciones $1.605.732
TOTAL $2.180.732

Fuente: Elaboracion propia

Se menciona en los antecedentes el margen de excedente existente entre Costos y Ventas, el que
resulta con una utilidad de casi 47 millones. De este saldo, Talca Frenos tiene provisto 40 de los 47
millones especificamente destinados a este proyecto de expansion, sin embargo, este monto no se
tomara como capital de trabajo.
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12.1.4 Inversién Inicial Total

Tomando todos los montos y factores mencionados, la inversion inicial total para la
implementacién de este proyecto es de $26.266.732 incluyéndose capital de trabajo y la inversion
respecto al equipamiento de la nueva sucursal.

12.2 INGRESOS

En cuanto a la estimacién de los ingresos de la empresa se calculan segun los ingresos de la
sucursal actual y su variacion porcentual entre meses con el fin de respetar la estacionalidad que
mantiene el negocio. Para ello se aproximaron los valores de cada mes detallados como ventas en el
flujo de caja adjunto en el Anexo A.

Se toma como hipétesis que para el primer mes de operacion se ingresen $9.000.000 en ventas de
productos y $2.100.000 en servicios de taller, ingresos estimados en promedio para la
simplificacion del calculo segln la proporcion actual de ingresos en Talca Frenos entre ventas de
productos y entrega de servicios de embalatado y rectificado, quienes significan un 83%, un 9% y
un 8% de los ingresos respectivamente, y lo esperado segun la proporcion de publico con relacion a
San Javier y la ciudad de Talca.

En base a las condiciones descritas se presenta la proyeccion de ingresos totales anuales por
servicio respectivo:

Tabla 15: Proyeccion de Ingresos al primer afio segun servicio de venta otorgado

Productos y/o Servicios TOTAL ANUAL
Venta de productos $ 103.715.753
Rectificado $ 10.362.329
Embalatado $ 13.898.630

TOTAL 127.976.712

Fuente: Elaboracion propia

Los detalles en cuanto a los ingresos de cada mes y sus variaciones respectivas se encuentran
presentes en el Anexo J.

12.3 COSTOS

12.3.1 Costos Fijos

En cuanto a los costos fijos, estos corresponderan a los sefialados como gastos de administracion en
la inversion inicial, ya que corresponden a costos fijos mensuales.

12.3.2 Costos Variables
Para los costos variables se consideran como costos directos el costo en el abastecimiento del local

y los gastos en combustible. Por el lado del abastecimiento, para el primer mes se toma el monto
fijo de $6.000.000 sefialado para el primer pedido, mientras que para el resto de los meses se
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destinard el 65% de los ingresos por las ventas de productos a la compra de material de inventario.
Por el otro lado, se considera la bencina a utilizar para los traslados Talca-San Javier con $50.000
de presupuesto por mes y con el supuesto de una variacion positiva del 1% mensual para este costo.
El total anual de los costos variables mencionados asciende a un monto de $62.199.365.

Por otra parte, al no tener que involucrarse la empresa en algin endeudamiento bancario, no existen
costos financieros variables como comisiones, intereses, entre otros.

Tabla 16: Costos fijos mensuales

INSUMOS TOTAL ANUAL
Sueldos $1.605.732
Arriendo $150.000

Marketing y publicidad $100.000
Consumo (Agua, luz,
internet, otros) $205.000
Otros gastos $120.000
TOTAL $62.199.365

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 17: Proyeccion de Costos Variables al primer afio segun insumo

INSUMOS TOTAL ANUAL
Bencina $634.125
Abastecimiento $61.565.240
TOTAL $62.199.365

Fuente: Elaboracion propia

En cuanto a los detalles de los costos variables de cada mes y sus variaciones respectivas al primer
afio, se muestran en el Anexo J.

12.4 PLAN DE TRABAJO

Para la instalacion e inauguracion de la nueva sucursal sera necesario llevar a cabo ciertas tareas
necesarias antes de comenzar a ofrecer los servicios. Si bien la ubicacion del lugar ya esté definida,
se deben evaluar otros aspectos como el disefio y construccion, la adquisicion de equipos y
material, la contratacion de personal, entre otros.

Se debe trabajar en el disefio y las adecuaciones que se haran, por lo que esta etapa se encarga
seleccionar materiales, evaluar iluminacion, seguridad, ventilacién, entre otros. Luego se deben
adquirir todos aquellos recursos mobiliarios de oficina y taller; estanterias, mesas, escritorios,
computador, maquinas rectificadoras, embalatadoras, herramientas y demas.

Con la compra de los materiales ya realizada, prosigue el abastecimiento de inventario donde se
adquieren los repuestos de freno y otros productos relacionados con el negocio. Posterior a la
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adquisicion de los bienes, serd necesario el administrar los espacios y realizar la organizacion del
inventario replicando el sistema de inventario actual.

Ya contando con la mayoria de los insumos materiales, se da paso a la busqueda y seleccion de
personal. Para esto se debe contratar personal calificado para su rol respectivo, es decir, personal
administrativo y de taller. Es importante que se cuente con cierta experiencia previa. Luego, se
debe capacitar a los trabajadores en los procedimientos de la tienda y su funcionamiento, realizando
pruebas para asegurar una correcta operacion de los equipos y de los servicios entregados.

Una vez completadas las tareas previas se comienza a trabajar en la estrategia de marketing
disefiada para dar a conocer la nueva sucursal en la comuna. Para eso debe haber un acercamiento a
lineas de transporte colectivo, oficinas de radio, impresiones para folletos y otros.

En resumen, se indican las principales las etapas de esta implementacién con su duracién y
encargado correspondiente:

e Renovaciones y adecuaciones del local
Duracion: 8 semanas
Responsable: Gerente de Operaciones

e Adquisicion de equipos y material
Duracion: 4 semanas
Responsable: Gerente de Operaciones

e Compray recepcion de inventario inicial
Duracion: 4 semanas
Responsable: Gerente de Administracion y Ventas

e Montaje y organizacion del inventario en la tienda
Duracion: 2 semanas
Responsable: Gerente de Operaciones

e Seleccidn y capacitacion del personal de la tienda
Duracion: 6 semanas
Responsable: Gerente de Administracion y Ventas

e Publicidad y promocion de la tienda
Duracion: 4 semanas
Responsable: Gerente de Administracion y Ventas

e Apertura de latienda
Responsable: Gerente General

Se adjunta una carta Gantt en el Anexo K donde se resumen las actividades y sus plazos
respectivos.
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13. EVALUACION FINANCIERA

Finalmente, se realiza una evaluacion financiera con el objetivo de estimar econémicamente el
proyecto y determinar la factibilidad y rentabilidad del negocio. Esta se realiza, tanto, para
evaluar los primeros doce meses, como, para un plazo de 5 afos.

Para ello se construyen flujos de caja en base a aquellas inversiones, ingresos y costos de
operacion detectados en el plan de implementacion. Por Gltimo, se estudian los indicadores
financieros seleccionados y descritos previamente en el marco conceptual.

Para el andlisis del primer afio se utilizara una tasa de descuento WACC mensual de un 0,797%
calculada teniendo presente que la empresa tributa bajo el régimen Pro-Pyme General, con una
tasa de descuento del 25% correspondiente a la tasa de impuesto de primera categoria (47) y que,
en el WACC, al no tener financiamiento externo (deuda igual a cero) y estar financiado al 100%
por inversion propia, la tasa relevante es el retorno exigido por los accionistas en un afio, es decir,
un 10% anual. Este retorno se escogi6 debido a la percepcion de los duefios por el momento
econdmico que atraviesa el pais, con el objetivo de buscar la expansion sin un gran riesgo.

Respecto al andlisis financiero a 5 afios, para llevarlo a cabo se toman como supuestos que los
ingresos aumentan un 11% anual en promedio, determinado segun la diferencia positiva de
ingresos de Talca frenos entre los afios 2021 y 2022, mientras que los costos variables siguen
representando un 65% de los ingresos por ventas.

13.1 PUNTO DE EQUILIBRIO

Es la cantidad de productos, o, servicios que deben venderse para cubrir los costos totales de
operacion de la empresa (costos fijos + costos variables). Si los ingresos son mayores que los
costos totales, la empresa registra utilidades; si iguala a los costos no hay pérdidas ni ganancias;
si son menores la empresa registra pérdidas.

En este caso, la evaluacion econdmica del primer afio del plan de expansion presenta un punto de
equilibrio anual de $88.368.149, el cual se alcanzaria aproximadamente entre los meses de julio y
agosto del primer afio segun el payback calculado, el que resulta en un valor de 0,696.

Alcanzando este punto de equilibrio en el periodo indicado, la empresa alcanzaria una utilidad

anual de $39.608.563, con lo que se demostraria una rentabilidad del negocio de un 44,82%. Se
adjuntan los detalles en el Anexo L.

13.2 ANALISIS DE SENSIBILIDAD

Se analizan los resultados de las evaluaciones econdmicas realizadas en el flujo de caja del afio 1
y en el flujo de caja a 5 afios, con los elementos sefialados en el capitulo del plan de
implementacién, calculando indicadores para evaluar la rentabilidad y prefactibilidad del
negocio, tales como el Valor Actual Neto (VAN) y la Tasa Interna de Retorno (TIR).

Los valores obtenidos para los primeros 12 meses de operacion se sefialan a continuacion:
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Tabla 18: Indicadores de Sensibiidad para Afo 1
VAN TIR PAYBACK

86.294.645 19,94% 0,696
Fuente: Elaboracion propia

Para el estudio financiero a 5 afos, se realiza nuevamente este ejercicio, sin embargo, esta
evaluacion se hace bajo tres supuestos, o, escenarios posibles. Para poder evaluar estos
escenarios, se declararon tasas de descuento de un 5%, 10% y un 15% para los escenarios
pesimista, realista y optimista respectivamente.

Tabla 19: Indicadores de sensibilidad por escenario y tasa de descuento respectiva segun flujo
de caja a 5 afos

Tasa de descuento Escenario VAN TIR
5% Pesimista 113.834.810 128,33%
10% Realista 91.768.764 128,33%
15% Optimista 74.715.069 128,33%

Fuente: Elaboracion propia

En el Anexo L se muestran ambos flujos de caja y sus detalles.
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14. CONCLUSIONES

Para el Trabajo de Titulo se postula este informe para el desarrollo de un plan de negocios para la
expansion de la empresa Talca Frenos, empresa perteneciente al rubro de los repuestos de
sistemas de freno, con el objetivo de inaugurar una nueva sucursal en una comuna de la Region
del Maule.

A pesar del mal momento por el que pasa la economia del pais, el mercado de autos usados y
especificamente, el mercado de vehiculos de peso liviano y mediano se encuentra en un alza
respecto a sus ventas y tendencias de uso, por lo que no es mal momento para efectuar la
inversion, tomando en cuenta el capital reunido y destinado, exclusivamente, para este deseo de
expansion.

Este plan de negocios se realiz6 teniendo en cuenta los objetivos especificos del trabajo, primero,
estudiando presencialmente aquellas caracteristicas que definen el modelo de negocios de la
empresa, detectando aquellos factores de éxito y competencias principales que los diferencian del
resto del mercado.

Luego, para el entendimiento de mercado, tanto el estudio de oferta, como el estudio de demanda
permitieron entender y caracterizar de mejor manera al cliente solicitante de Talca Frenos,
estudiando y clasificando criterios por comuna como permisos de circulacion, ingreso familiar
promedio, competidores y tiempos de viaje, detectando a aquellos clientes que motivaron esta
expansion, los que deben salir de su comuna para lograr satisfacer su necesidad de mercado
respecto a los repuestos.

Los principales atributos destacados en Talca Frenos fueron la base para el plan de marketing,
donde se definieron los productos a ofrecer y sus precios y plazas respectivas. Se detalla el como
se promocionara la empresa en la comuna, logrando acercar al cliente meta segun lo definido en
el estudio de mercado. Respecto al funcionamiento de la empresa, se elaboraron planes de
operaciones y de recursos humanos, clarificando y detallando procesos y roles, es decir, el como
y quienes seran los encargados de otorgar los servicios para el correcto funcionamiento de la
nueva sucursal y asi, obtener el desempefio buscado. Asi, se elaboran los planes funcionales que
permiten la tactica necesaria para la expansion propuesta.

El plan de implementacion aterriza la estimacion de insumos, ingresos y costos proyectados en el
tiempo, definiendo aquellos detalles fijos y variables en los cuales se debera invertir para la
apertura de la empresa en un plazo no mayor a 8 meses. Respecto a su evaluacion financiera, se
realiza esta en un periodo de 12 meses y se proyecta también un flujo de caja a 5 afios. Se
utilizaron indicadores que arrojaron valores favorables para la factibilidad y rentabilidad del
negocio, resultando para la evaluacion para el primer afio un VAN de 86.294.645 y una TIR de
19.94%, sefialando una rentabilidad mayor al 40% y también un Payback de 0,696 que refleja el
tiempo en el que se debiese recuperar la inversion.

En cuanto a los 5 afios, se proyectan diferentes escenarios dependiendo la tasa de retorno
definida, donde el proyecto presenta buenos indicadores en todos los escenarios, dando siempre
un valor VAN > 0, indicando factibilidad incluso con una tasa de descuento menor a la propuesta,
por lo que se concluye, realizando asi el cumplimiento de todos los objetivos especificos de este
proyecto.

Se agregan ciertas recomendaciones asociadas a la gestion, estabilidad, factores de éxito y visién
general para un buen funcionamiento a futuro. Finalmente, se concluye que se logra el objetivo
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general de este Trabajo de Titulo al elaborar un plan de negocios para la expansion de la empresa
Talca Frenos, al cumplir con sus respectivos objetivos especificos definidos para este plan de
negocios y seleccionando la comuna Gptima para su instalacion.
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15. RECOMENDACIONES

Se integra un capitulo de recomendaciones que busca remarcar puntos relevantes asociadosa las
gestion y vision general de la empresa, aportando una motivacion a la nueva sucursal y siendo un
parametro de mejora para la empresa en general. Con la instalacién y apertura de la nueva
sucursal nace una nueva oportunidad de hacer las cosas, o, para aprender a hacerlas mejor. En
este caso se recomienda instaurar mejoras respecto a ciertas deficiencias que se detectan en el
funcionamiento actual.

Una de las recomendaciones es el dejar registro en cuanto a los detalles de las ventas en funcion
del tipo de cliente, es decir, particular o empresas, o, alguna clasificacion que permita mantener
una segmentacién de clientes pensando en abastecimiento o proximas decisiones, etc. Ligado a
esto se deja la invitacion a utilizar mas el software Sofgem ya que puede ser muy provechoso
para las proyecciones de costos e ingresos y manejo de inventario.

Es de gran importancia tener en cuenta la experiencia del cliente desde el primer dia y mantener
un alto nivel de servicio al cliente para fidelizar a los clientes de la comuna. Talca Frenos es una
empresa que destaca por su cercania en el trato al cliente. No obstante, su mayor competencia
respecto a sus rivales es la variedad de stock que posee. Esto debido a dos factores
principalmente, los cuales se recomiendan no abandonar y fortalecer en el dia a dia; la cartera de
opciones en cuanto a presupuesto y calidad y la inmediatez de stock, evitando el encargo y la
demora respecto a la capacidad de respuesta ante el cliente.

Para lo que sera la promocion del negocio se recomienda invertir gran parte del primer afio de
funcionamiento. Podria considerarse la participacion en eventos o ferias especificas del sector
automotriz, junto con alguna publicidad en algunas revistas especializadas, aparte de las
alternativas ya mencionadas como las promociones en redes sociales y pagina web. Respecto a
la pagina se motiva a evaluar la venta via online mediante el sitio de Talca Frenos. Esto
permitiria un menor tiempo del cliente en la sucursal llegando solo a retirar el producto a la
tienda aumentando el tiempo de busqueda del producto y la comodidad del cliente quien podria
cotizar en linea. Respecto a los clientes, se pueden establecer acuerdos comerciales con las
empresas concesionarias de autos para ofrecer descuentos exclusivos y promociones especiales.
Al establecer una buena relacion con las empresas se espera generar lealtad y una reputacion
positiva en el mercado.

En cuanto al personal, para la apertura se permite que solo haya un maestro de taller en la
empresa, sin embargo, existe la gran posibilidad de que la capacidad de respuesta no sea la
esperada frente a altas demanda en cuanto a los servicios de taller. Contratar a otro maestro de
taller a futuro seria una buena opcidn para evitar cuellos de botella en los servicios de taller frente
a futuras altas demandas.

Con el nuevo Rut empresa existe una amplia ventana de oportunidades de financiamiento
estatal. Se sugiere investigar sobre los fondos y sus plazos establecidos para postular a estos
beneficios, lo que a su vez, significa aumentar la red de contactos y la cartera de clientes.

Por ultimo, a pesar de que la marca lleve el nombre de la comuna Talquina, esto no significa que
pueda perjudicar su desempefio en la comuna de San Javier, por lo que se recomienda no incurrir
en costos legales de registro de marca, mas bien, seguir con el mismo nombre para lograr un
mayor impacto en su posicionamiento de marca en la comuna de destino.
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ANEXOS
ANEXO A: FLUJO DE CAJA TALCA FRENOS AL 2021 Y DETALLE DE VARIACION

23200000 ZRM4T000[$  ZETOO000)$ PRARGO00|§  ZB2E0O00|$  21230.000 23540000 SAO0000 [ $ 30260000 32420000 23308000 340,000
TAIOEO0|$  BAI0M00[$  BIS0E0|§  15450200(§  (5950000| 4 125S0E00| ¢ (rE30000§  1REA0000[$  @AN0000[$  202GRO00|$  1BA95000)3% 18.910.000
Luz E5.000] $ £5.000] 3 ] EET ] EET 55000 | 4000 ] § 2000 ] $ E7.000] 3 55.000] 3 54000
Agua
Wavistar [ Telefdnica]
Transhank. P EE T P ool 4 fzo] ¢ 19000 | § 60000 % We000[§  tGe000[3 000] 3 154000
Sueldos 4260000 ¢ 4260000[ %  4°60000|$ 4260000 ¢  47R0000[$  4260000| ¢ 42600003 42600003 4760000 %  42E0000[§ 42600003 4250000
Gastos menores wooools  weooo[s  wooo0[$  wooo0[E  0oeoo|4  100000] & R ] T P o] 100000
Whowilizacicn 00,000 [ § 000 W0000[§ W00 §  0000]§  00000]§ 0000 § ] P P 00.000] 100000
Artiendo 60000) % w0000[$  60000[%  0000[§  t0O00|$  te0000| g E0.000] § 60000) % w0000[%  ea000[s 1E0.000] 3 160.000
Fachuras { boletastpape 20000 ] § 20m] 3 F] EE F] EE 20000 % 20000 ] § 20.000] § 2000] 3 2000] 3 20000
Fublicidad y cdmaras
Entel 60000) % w0000[$  60000[%  0000[§  t0O00|$  te0000| g E0.000] § 60000) % w0000[%  ea000[s 1E0.000] 3 160.000
Fadin [ Y EEE T P P PG w0.000] § ] EE PR w0.000] 3 150.000
Fublicidad Colectivos oo § T.000] T E T T E T 0000 | # oo § TLonn ] § T0.000] § T0.000] § T0.000
Sequrn 7.000] & 7.000] 3 Ta000) % Te000[ % Ta000) % Te000[ % 2000 72.000] & 73.000] & 7.000] 3 7.000] 3 75000
5.353.160 | $ 5.342.000 [ $ 5.376.000 [ $ 5.320.000 [ $ 5.314.000] $ 5.290.000 | $ 5334.000]| $ 5.352.000 [ $ 5.346.000| § 5361000 [$ 5340000] %  5356.000
G000 § 50.000] [ EE T ] EET 40,000 # 0000 ] § 40000 ] § 0.000] § 0.000] § 50000
SUB TOTAL COSTOS 22.763.660 | $ 21.862.100 | $21.476.360 | $20.810.200 | $ 19.264.000 | $17.640.600 | $ 72 964.000 | $ 24.042.000 | $24.256.000 | $ 25.617.000 | $ 23.935.000 | §  25.166.000
Préstamos Eanea Child 1560.000] 4 1562000)§ 156000 [¢  1GETODO[§  1B6TO00[$ 1BevODO[§  156T000(§  1567O00[$  1567.000[%  15ET.000[§  15ET.000]§ 1567000
Computadores, impresora
CONTADOR [s 25000 ] § 5000] 3 E EETE E EETE 25000 % 25000 ] § 25000 ] § 5000] § 5000 ] $ 25000
Préstamo BancoEstada
Wantencidn local 90.000] & ] P P E P 90.000 | § 90.000] & 90.000] & 30.000] 30.000] 30.000
Wateriales Taller G000 ] § 50.000] ] ET ] ET 50.000 | § G000 ] § sL.000 ] § 50.000] § 50.000] § 50000
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244386604 24289000( 4 23306360[ 4 22622000(¢ 210760003 19.652E00[$  24776000[3  25E54000[$  26068000[3  T4Ran00[$  25T4T000[3 26,978,000
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Variacion porcentual de ingresos entre meses :
. . . Septiem Noviem|Diciemb
Enero |Febrero| Marzo | Abril | Mayo | Junio | Julio |Agosto Ere Octubre bre re

$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
29.200. 28.000.026.500.0{26.000.0| 23.000. | 21.000. | 29.500. | 31.000. [30.000.0|32.000.0{ 30.000. [32.000.0
000 00 00 00 000 000 000 000 00 00 000 00

Variaci 11,538 40,476
on % |-4,110%|-5,357%|-1,887%| % [-8,696% % |5,085%-3,226%| 6,667% |-6,250%) 6,667%
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ANEXO B: PRECIO LICENCIA SOFTWARE SOFGEM

SERYICIOS € INYERSIONES FLULT. 78.565.3584
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ANEXO C: TRANSPARENCIA

Para este apartado se muestran algunas cartas de recepcion, en muestra de prueba de respuesta a
las solicitudes a las 29 comunas.

Gmail Bandeja de entrada

M Gmail Q Respuesta a su solicitud de informacian X
# Fedactar [(cuslquier momenta + ] [ Contiena archivos adiuntos | ((Noteicos ] Basqusds avanzada
a- e & >
@ Recibidos m
& Destacades Municipaidad de Li Recibicies Respuesta a su soliitud de informacion MUTSETO000956 -  dado respuesta a su solicitud de informacian MUTIBTOO00956, Sirvase revisar los documentos adjuntos c.
@ Fme [ ACUSE_RECIE 3 MUIS8T00009. [ Ord. 1350 ©
(5 e o] Municipakidad de & Reckidos Respuesta s su solicitud de informacion MUOS7T0000722 - y dado fespuests a su salicitud de infarmacion MUOS7TOD00722. Sirvase revisar los documentos adjuntos ¢ i H
Borradores
u} I Acuse I sres270 proR.. | | [ Respuesta So 2
v Mas
Municipaidad da £ Rscbicos Respussta s su scliitud da informacién MUOSTTO00OT2S - dado respussta = su sckcitud de informacian MUOSTTON00T, cumantos adjuntos v +
Etiquetas + [ ACUSE R [ Respuests Soi. | | [T Respuesta Sof
Rscbies Solicita subsansr solicitud de informagisn MU276T0001004 - de su sclicitud da sccaso 2 s informagisn MU276T0O0I004, esta > raquiers ser subsansda o aclarads en vom
I T304pdf | | @ T29Lpof | [ [ ACUSE_RECIBO.
Unidad Transparancia Rscbices Informa desistimisnto Sokcitud de Acceso a Informacién Piblica MU312TODO341A - de su Solicitad de Acceso 2 s Informacian Piblica MUZ12T0003418, 52 ls informa qu. 2o
[ ORD_837_2022 [ ACUSE_RECIE0.
Unidad Transparencia Recides Informa desistimiento Sobcitud de Acceso a Informacion Publica MUSIZTO003429 - de su Sokcitud de Acceso a ks Infarmacion Pbica MUS1ZTOC03429, se le informa a... oz
[ ORD_835 Trens.. | | [ ACUSE_RECISO.
Paula Cabrera Ricbides) Material complementario TOCP Primavera 2022 - para dejarles informacion y material camplementaria al TOCP. En adjunto van estudios e sueidos y empresas, el diccio 2
[ 2021 celoitte gl_. | | O CL_Analisis Ten... | [ [ deloitte 2 3
Municipaidad de Ca. Recbices Respuesta  su soliitud de informacien MUDSSTODOT231 -  dado respuesta a su Solicitud de informacion MUCSSTODO ez
[ TRANSPARENC.. | | ] ACUSE RECISO.. | | [ TRANSPARENCI..
Municipalidad de Vi Richides Respuesta a su solicitud da informacion MUI37T0001685 - y = su selicitud de i 67 MUTTTTO001665. S sz
[ OFICIO_1685.paf respu [ ACUSE ReC
Municipsidad da £ Rscbies Informa prérroga da solicitud de informaeion MUOBTT 0000722 - para otargar pespiiesta = su sokitud, en conformidad a ko sefislado en el documento que se adjunta. A e
[ 8766270 PROR...
Municipaidad da Pa. 2 ) Respussta s su sclicitud da informacién MU204TO0DTIAS -  dado respussta = su sokcitud de informacion MU204TOO0T38S, Sirvase revisar los documentos adiuntos e

B Respusstz MU [ CORREQRdf | (2
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Carta Colbun

i

—.

1.-

4.

REPUBLICA DE CHILE
PROVINCIA DE LINARES
I. MUNICIPALIDAD DE COLBUN

Icaddia
. o 000180,

ANT:  Solicitud de Infarmacién
MUDSST0O001231 de fecha 16 de
Diciembre de 2022 -

MAT.: Responde 2 Solicitud de Acceso a la
Informacién del antecedente.

COL8uN. 16 DIC 2022

ANISAL URTUBIA RODRIGUEZ
ADMINISTRADOR MUNICIPAL

SENOR WLADIMIR GUTIERREZ LEIVA

Atendiendo a solicitud de informacién ingresada a esta Municipalidsd mediante el nGmer
MUOSST0001228 de fecha 14 de Noviembre de 2022 donde solicita lo sigulenta:

“Hola! Ml noméve es Wiadimir Gutidrrez Leiva, estudante de Ingenierfa Ciw industrio) de o
Universidod de Chile, En gstos mameéntos me encuentro hociendo mi tesis, (o que tigne que ver con
ef estudio de distintos foctores de tronsito, mos, (o solicitud tene gue ver con gutas circwontes en
fo Regidn del Mawle o nivel comunal. Para pader tener csas dotos y categorizarios Guisiera tener
ccoeso o algung base de dotas con las permisos de circulocidn de este 0fo (con sus detolles) en i
regidn, yo gue con eso podria estudiar Que outos y modelos son los que existen este aifo pov
comuna, &0 £Ste 0050, 6N 1005 las comunas de fa regidn del Mowe. 57 &5 problema par privacidad,
mi tesis es confidenciol. Cabe destocor gue guienes son propietorios de los cutos y sus dotos
persanales no son de mi interés. Espevo su cansideracion y muches gracias. Sofudos. Wiadimir®,

Por Jo anteriormente expuesto informo & usted, que no es posible acceder a su requenmiento,
por tratarse de una informacdidn que ante cualquier ingreso errdned ¢ de NUEVOS Campoes, se corre
el riesgo de dafiar los archivos o parder parte de |a informacién, segdn fo sefiala en el articulo 21
N* 1 de 1a Lay 20,285, asimismo Implicana la distraccddn del personal del drea para su redaccidn,
todo esto @n virtug 3l articso 21, letra C, de 13 Ley de Transparencia,

En todo caso y de no encontrarse canforme con la respuests precedente en contra de esty
dacisian, Ud. podrd interponer Amparo & su derecho de Acceso a la Informacién ante el
Consajo para la Transparencia en el plazo de 15 dias habiles contado desde ka3 notificackin de
este Oficio,

Lo que envio & Ud. para su conccimiento y fines.

Saluda atentaments,

AUR/e0a,

DISTRIBUCION:

Indicada.

C/c Sr. Joaguin Labbé Salazar
C/fc Secretaria Munidipal,
Archivo Oficina de Partes,

75



Carta Constitucion

Dhnrs M endad d Lontiaces
Earvcciin e Aseroris Awrsdica ¢
Trensparencia
ORD. N° 121",{/}1

ANT. Requermiento N°
MUDSITO001653 de 14.01.2022.

MAT. Resgponde 3 requerimiemo de
WLADIMIR GUTIERREZ LEIVA.

Coastitucion, 22 NV N2

DE: FABIAN PEREZ HERRERA
ALCALDE ILUSTRE MUNICIPALIDAD DE CONSTITUCION

Al CONSEJO PARA LA TRANSPARENCIA

Jurso con salud ¥ en atencion a lo comnicado por ef Jefe Direccion de Tramsito y Trasspone Pislics
Doa Jeon Carkos Getiérer Rogas, medbante Memoedndum N587, del 17 noviembee 2022, en orden a stisfaces
b solicitad de acceso 2 la informacion por la Ley Tramsparescbs, requenmicnio N* MUOGATO00 1653 de fecha
14 soviembee 2022, preseatada poe St.(ak WLADIMIR GUTIERREZ LEIVA, ques solicite de mamera
teamual lo viguienie:

“Hoke! M wombre es Windimir Gunidere: Leive, extndivnie de lagenderse Cinll Imdustried de lo Universided
dv Chile, En extus mosvenion me encuentro backends mi tesls, la gwe tewe que ver con of estndio de dissimes
Sfocrores de trdnstw en L Regidn def Maule, mes, fa selciuwd theae qoe vor con Lox antos circulontes & wivel
comumal

Para poder temer esos datos y categanizarkes guisiers sener acvess o algama dese de daror cow bn prrmitay
dv ciroalacidn de este ol (com sus dtalles) ex v comune, v gue cow exe pndriy extwafar gue ausos sow fos
que chrowkan exte afto en Consaimcion cow sis marces nipos modeles  orres deralles, foy Qus s entregan en
ef permiso d chaowdacidn.

5 es prodfeme por privacidsd, mi fesis es confidencial Cobe dessacar que guienes sww proplesurias dv Jas
aufos ¥ oy datos persanales se sou de m inferés.

Experw su constderachin y muchas gracies,

Saludes.

W lgaimir

Olservaciones: Permises de circulaciin del afo 2022 dv o comeema e Comiitaciin ™.

BRESPUESTAL

Fin virtud del Derocho de Acoeso a b Informaaidn de los Organcs de la Admimstracion del Esado, la
Ley de Tramsparencia establece en su aeticulo 107 *Tod perrowa tiome derecho g solinitar p recifur informsciin
de cnalgedor degawo de Lo Adwiistraciin del Enads, o La formu r aowdiciones que erfaflecy sfu ley

£ avcess a la sformaniie comprende of derecho de acceder @ fas Mformaciomes comemidias o aotor.
ceanliciomer, dvia, capedioniern, sawnatus ) geardu, e como o fods infrmaciin daferads cow prerpaeno
piblico, cnaluiona soq o frme o soporie on gue se contenpe, salvo lay evcepciomess ligales

En virud de lo espuesio precadiniemente ¥ 2 la informacion proporciomada por el Jefie de Direcoon
de Trdmsno y Trassponte Publica, ya individuslizado en ¢f epigrafc mical, ¥ con ¢l propieto de dar
cumplanicnto a b mformacitn sokchads, se cavia en foemato electronico EXCEL, listado de permise &
croulacion pagados on ls comma, comespondienne al periodo 03012022 hasta of dia 17112022

Ea estas circmstancias » hablendo dado cumplimieme a lo requerkdo, se sollcita tener por cumpldo
Lo selicmado por Ley & Tramsparencia

DE

Lotragion,
e et de P
Laal) »
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Carta Curico

F 4
curics
SECRETARIA MUNICR AL '
LEY OF TRANSPARING'A 1509
MIETBRON 724 ORICIOORD. N2~~~ %
ANY.: Solicited de acceso 2 Iz informacidn
NY MUOZETO002734, de fecha 14.11.2022,
MAT.: Remite mdormacion sokcitado.
Carict, =g
DE: ALCALDE DE CURICO 24 NOV 2022
A SR, WLADIMIR GUTIERREZ LEIVA
waytierrein@amail.com

Con fecha 14.11.2022, s llustre Munkcipalidad de Curicad ha recibido solicitud de
Informacice N* MUOTETO002 734

En atencidn a ko soficitado por wsted, cuyo tenor dice: “Holal MI nambre es
Wiadimir Gutidrrez Leiva, estudionte de ingenieria Civil industrial de fo Universidod de Chile.
En estos momentos me encuentro hoclendo mi tesls, fo que tiene que ver con of estudlo de
distintos foctores de trinsito en o Regidn del Mowie, moy, lo solicitasd tiene que ver con fos
autes chrcufontes @ mivel comunol. Poare poder tener evos datos y cotegorizarios Quisiers tener
acceso @ alguna base de dotes con fos permizos de circulocidn de este @o (con sux detafies) en
SU COMUNG YU que con #50 podria estudior Que ouros son fas que civculan este afo en Curicd
€on sus meves, tipos, modelos y los detolles que s¢ enfregan en fos permisos de circulocidn. $7
® problema por privocidod, mi tesis es confidenciol Cobe destacor que quienes som
propietarios de los sutos y sus datos personales no son de mi interés. Esparo su considevacidn
y muchas grocios. Saludos. Wiadimir *,

Conforme o establecido por of articulo 10 de fa Ley de Transparendia, “Toda
persona tiane derecho o solcitar y recbir isdormacion de cualquier organo da 1a Admismtrackon
el Estado, en Lz forma y condiciones que establece esta ley.”

ﬂm&’aaauncumlqddimummpwmmmv
resoluciones de Jos drgancs de |a Adminkaracion del Estado, sus fundamentes, los documentos
que les sirvan de sustento y complessento directo y esencial, y los procedimeentos que @
mMsuMMWnHMmmmm;ymmn
indormacion que obre en poder de la Administracie, cslquiers sea su formata, sopore, fechs
de creacion, eelgen, clasificackdn o prox endo, & que estd supeta & s excepciones
seflaladas en la Ley de Transparencia

Que ol Articulo 14% establece que & sutoridad o jefatura o jefn superior del
Organc © servido de la Administracide def fstado, requerido, dederd pronunciarse sobre fa
selicitud, veo entregando L infarmacidn solicitads o negandase a ella, »n un plazo maxima de
winbaosWles,oan)dodtmInmﬁhdeluolmuﬂmmmplomiosmm‘dol
wrticudo 12 de b Loy de Transparoncis.

Que en virtud o antericr se estima que & mnformacion solicitada tene ef cardcter
amymusummmmausuamﬁmummu
dermgacidn de la misma.

SE RESUELVE LO SIGUIENTE:
1. ACCEDASE 2 b evtrega de la sigusents informacicn:
A, Accédase o 1d informadién proporcionada por of Departamento de Permisos de

Crrulacicn de la L Municipalidad de Curicd, en of archivn Excel que forma parte
de esta resolucide.

tramparescad ke o LEY DE TRANSPASENOA RASRES R
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Carta Villa Alegre

i Wz
OF.DEPARTES

ANT : SAI MU337T0001685, de fecha 16,11.2022,

MAT. Responde sslicilud de informacdn, en
conformidad al articuls 14 de la Ley 20,285,

ALCALDE DE LA COMUNA DE VILLA ALEGRE
SR. PABLO FUENTES VALLEJOS

DON WLADIMIR GUTIERREZ LEIVA
PRESENTE

. Junto con saludar cordiaiments, me dnjo a Ud,, para dar respuesta a su Solicitud da

Acceso a la Informacion Ley de Transparancia N° MU337TC001685, de fecha 15.11,2022,
cuyo tenor literal & e siguients

“Hola! Mi nombre es Wiadimir Gutiérrez Leiva, estudiante de Ingenieria Civil
Industrial de la Universidad de Chile. En estos momentos me encuentro haciendo
mi tesis, la que tiene que ver con el estudio de distintos factores de transito en la
Regidn del Maule, mas, la solicitud tlene que ver con los autos circulantes a nivel
comunal. Para poder tener esos datos y categorizarfos quisiera tener acceso a
alguna base de datos con los permisos de circulacion de este afio (con sus detalles)
N SU COmUNa ya qQue con e50 podria estudiar gue autos son los que circulan este
aho en Villa Alegre con sus marcas, tipos, modelos y los detalles que se entregan
en los permisos de circulacion. Si es problema por privacidad, ml tesis es
confidencial. Cabe destacar que quienes son propietarios de los autos y sus datos
personales no son de mi interés. Espero su consideracién y muchas gracias.
Saludos..”

En referencia a su solicitud de informacidn enuncada y en cumplimiento a ko dispuests en
el articulo N*14 de la Ley N* 20285 “Sobre Acossa a la Informacion Piblca®, se adunta
al presente oficio, archwo de los permisos de creulacdn emitidos y pagados en el
muncaio durante el ane 2022 La informacian proporcionada por la Directora de Transito
y Transporte Publico, Sra. Verdnica Dominguez Romero

En virtud de lo anterior, este municpio. na cunelico con dar respuesta a su solicitud dentro
del plazo eslablecido en el inciso piimera del articulo 14 de la Ley de Transparencia.

En todo caso y de no encontrarse conforme con |a respuesta precedente. en contra de
esta decisidn ustad padrd inlerpaner amparn a s darecha de acceso a la Indormacion
ante o Consejo para la Trarsparencia, @n &l tiaze de 15 dias habilkes contados desde la
notficaciadn de este Oficio

4 Lo que remito 3 Ud . para su conocrmenlo y fines

| & saburis seatamente

.v-\-;/! ',_ \'; _{l”. N d
*__ORENA GALVEZ GALVEZ ~
- ADMINISTRADORA MUNICIPAL

“Por Orden del Sefor Allcalde™
RISTRIBUCION.
- Indicada
Of. de Partes
Archivo Transparencia
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Carta Linares

LINARES

ANT: Solicitud ds a lo i L
MIULAOTO00] BOE de kecha 14 de niviember de
2023,

Lo dispuesnc en la Ley de Trassparencs de L
Fuzcidn Pahlica ¥ de scoemn 8 b infeemacin
de lia Adminiairsciin ded Estade, aprobada per
o artoo 1% de la Ley W' 200285, da 2008, &n
scmlanta, L&y de Transparencde: Bl Decremn
Bupreme N0 13, de 2009, &1 Minialerin
Becrefaria peneral de ko Presidencia, que
aprueba €l Reglizmemo del anicals primars de
5 Loy B° 30386, de 2008; ¥ ki Erstruceian
Gememl 5" 10 del Conesjn  para s
Trassparencis, pablicads e el Disno Oficial €
IT de dciembee de 3003 Ley Chwphnica
Cenmerucional de Municipalidedss K° 18655,

LINARES, OF 712 /2022

DE ALCALDE DE LINARES,

A I BE. WLADIMIR GUTIERREE LENVA,
mRutieregEgmajl coim

“om fecha 14 de aoviembre de 3033, | llustre Musicipalidad de Linares ha recibnln
salisitud de Informacian N° SO 4$0TO001 ROE,

En atencidn a ko mlicitads por uabed. covo tener dice:

“Holal M1 nombive ex Wiadimir Gutitsrez Leiva, estudisnie de Ingenierin Cil Industrial de s
Undversidad de Chile, En estos memsanios me srcuseming haciends mi tewis, ln que tiene que
wer com &l edtudic de distintas fstores de trdnsite o b Begon del Magle, s, Lo slacitud
fiene que ver can ka auios circulimbes a nivel cosnumal,

Para podes tener enos. datos ¥ categorizsarion quisiers Bner aocems o algumni Bede de dabos oo
los permisea de ciroulacsdn de exie afo joon sue detalles) &0 L fmenunE Ya gue <o eso pedria
estudias que autos son ok que circulan site afio en Linares con sgs Mmircan, tpoe, modsha
¥ 1of detalle que 8¢ eiirepan en loa permisae e ciroulackn.

5L es prublema por privacidad, mi 1ess e confidencisl. Cabe destacar fue quienss san
propictarios de kos aulea v sas dobos permconbes mo son de mi inkeres,

Eapero sy consideracian ¥ muchas Brecing,

Bulurica,

Whmdimir

(Hosersaciones: Permisos de cireylacion del afis 23 en ln cosniena de Linares”

Que el Articulie 3 del citado cwerps ngal dispone que son pablicos loa actos §
resclucionrs  de od drminos de ko admiristrscion del Estado, sus findamenios, ke
dotikrmemibon. que Jea sirvan do sasente y complemeni disectn ¥ peencial, ¥ ke procedimienos
quet s ubilicen parn sw dicecion; i infarmacidn elaboreda oo presupuesin pablios v toda
olfa informacitin qoe sbre en poder de la Administraciin, cuskquiers s=a i farmano, sepante,
fechia de creackm, oripen, clasifencids o Procesamvicrile, & mEnos o esis sijeta u lns
sxespriones seflaladia en i Ley de Tramsparencin.

wue £ virtud o asniterior se estima que b informacidn selicitds tiene o cnroter de
FODECE ¥ L n 8 FeSPecta na concuTTe cakes] de sarTeta alguana, que justifoue s deregacisn
de la mdsmea.

RESUELVE L SIGUIENTE:

ACCEDABE o b criirega de la siguiente informacin:

A Acoidase n la infermscidn proporeionads por la Direccién de Trinein de la L.
Mumicipalidad de Linares. Decumento adjunts & Is presente nesolecion,

Es respamesta & ls sslicdtade Adjustaman:
#  Reapisran_|B0S sy
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ANEXO D: ENCUESTA CASEN INGRESO PROMEDIO DEL HOGAR POR REGION

Ingreso monetario promedio del hogar por region CASEN% i
zazo E N P A N DEM I A

($ noviembre 2020)

1.400.000

1.204.524

1.200.000 1.110.884

969.779 998.705

1.000.000 969.509

830.364

f80.099 751.941

800.000

$

600.000

783.095, 5 o 784.080 s 751.28:500-156
634.603

400.000

200.000

0
K2 2 2 «@ w°
e Cha @ 2" gt
ga‘“‘ <@ w,(_oﬁa‘?» R (,00"

10 o2 0 P L a2 4\0° o ™ 087
2 S o o ¥ @ o & 29 ) A9
42® o o? oW s A o wed

w®

* Al 95% de confianza, las diferencias SON estadisticamente significativas con el proemedio nacional para todas las regiones, a excepcién de Tarapaca y Aysén.

* Se excluye servicio doméstico puertas adentro y su nicleo familiar.

Nota: Casen en Pandemia 2020 se aplicé con cambios metodolégicos asociados a la modalidad de levantamiento. Comparaciones con afios anteriores deben realizarse con
resguardo.

Fuente: Ministerio de Desarrollo Social y Familia, Encuesta Casen en Pandemia 2020.

ANEXO E: DISENO ENCUESTA CLIENTES TALCA FRENOS

Encuesta Clientes Talca Frenos

Pregunta 1: Indique su edad

afios
Pregunta 2: Indigue su género
Femenino
Masculino
Prefiero no decirlo
Pregunta 3: Ocupacion
Estudiante
Empleado
Desempleado
Jubilado

Pregunta 4: ;Es de Talca? Si la respuesta es No, sefiale de que comuna viene

Si__
No, vengo de
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Pregunta 5: ¢Ha comprado anteriormente en Talca Frenos?

Si__
No
No recuerdo

Pregunta 6: Producto que solicita

Pastillas

Patines

Discos

Balatas
Tambores
Cilindros

Otro

Servicio de taller

Marca del producto
Pregunta 7: Al momento de compra usted prioriza

Calidad __
Precio
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ANEXO F: GRAFICOS ENCUESTA

60
50
40
30
20
10

Pregunta 1: Edad por cliente solicitante

Edad por numero de cliente

2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15

Pregunta 2: Género

Género por cliente

Masculino Femenino = Prefiero no decirlo

Pregunta 3: Ocupacion

Ocupacién de cada cliente

Estudiante m Empleado Desempleado = Jubilado

Pregunta 4: Gréficos disponibles en Estudio de demanda

82
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Pregunta 5: Ha comprado anteriormente en Talca Frenos

Compré anteriormente en Talca Frenos

= Si = No

Pregunta 6: Producto que solicita y marca respectiva

Cantidad solicitada por producto
14
12

10

Pastillas  Patines Cilindros Balatas Liquidos Discos Bombas Tambores

Distribucidon de marcas solicitadas

<

m RoadHouse = Akebono = Textar = GTX PM = Sanwoo = Wagner

Pregunta 7: Disponible en Plan de Marketing
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ANEXO G: DETALLES CALCULO MATRIZ DE PRIORIZACION
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ANEXO H: VENTAS DE AUTOS USADOS LIVIANOS Y MEDIANOS POR TIPO Y

CATEGORIA
REGION . )
TOTAL PASAJEROS CAMIONETAS COMERCIALES Suv
X Arica y Parinacota 22.682 6439 2284 261 13698
1 Tarapaca 27.725 8976 7154 444 16151
Il Antofagasta 25.243 13231 3882 681 7449
in Atacama 18.785 9036 4107 480 5162
W Coquimbo 41.625 21796 9298 1503 9028
v Valparaisa 103.243 61338 16744 5197 19964
RM Metropolitana 667.155 353292 105539 43773 164551
v O Higgins 71.518 39907 14301 3920 13390
Wil Maule 89.889 48228 21490 37151 16420
Xl Nuble 43.180 22040 11161 1724 8255
Wil Bio-Bio 110.632 57624 23966 4337 24705
X Araucania 72.013 34854 19581 2818 14760
XV Los Rios 28.483 14530 6620 1079 6254
% Los Lagos 74.521 37700 18453 2966 15402
XV Aysen 10.234 2593 2792 203 4646
I Magallanes 22.407 10121 3543 477 8312
NACIONAL 429335 741705 265.915 73.568 348.147
a6 VENTA ANUAL Variacion Variacion PARTICIPACION REGIONAL
REGION :
: 2021 2020 2019 20-21 20-21 2021 2020 2019
*V ARICA Y PARINACOTA . 27.725 16.875 22478 64,3% -24,9% 1.9% 1.7% 2,3%
I TARAPACA | 25243 21.687 32.002 16.4% -32.2% 1.8% 2,2% 1.3%
I ANTOFAGASTA ~ 18.785 21.685 25.069 -13,4% -13,5% 1.3% 2,2% 2,6%
] ATACAMA . 41625 13.390 9.379 210,9% 42,8% 2,9% 1.3% 1,0%
% COQUIMBO 103243 35.454 29.872 191,2% 18,7% 7.2% 3.5% 3,1%
v VALPARAISO 71518 87.409 75.308 -18,2% 16,1% 5,0% 8,7% 7.7%
RM METROPOLITANA ~ ©  B9.889 412.291 454.952 -78,2% -9,4% 6,3% 41,0% 46,6%
N O HIGGINS 110,632 56.339 42.994 96,4% 31.0% 7.7% 5.6% 4,4%
Vil MAULE | 12013 57.281 54.112 25,7% 5,9% 5,0% 5.7% 5,5%
AV MUBLE 7457 30.151 23.395 147,2% 28,9% 5,2% 3.0% 2,4%
Vil BIO-BIO . 10.234 97.611 75.567 -89,5% 29,2% 0.7% 9.7% 7.7%
IX ARAUCANIA . 22407 56.667 43.601 -60,5% 30,0% 1,6% 5.6% 4,5%
XV LOS RIOS - 667.155 21.413 15.426 3015,7% 38.8% 46,7% 21% 1,6%
X LOS LAGOS 28483 54.889 44.944 -48,1% 221% 2,0% 5,5% 4,6%
PO AYSEN . 22682 8160 8523 178,0% -4,3% 1,6% 0,8% 0,9%
Xl MAGALLANES | 43180 13675 18.183 215,8% -24,8% 3,0% 1,4% 1,9%
NACIONAL 1.429.335 1.004.977 975.805 42,2% 3,0%
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ANEXO I: CALCULO SUELDO MENSUAL BRUTO TRABAJADORES TALCA
FRENIOS

Jefe de Sucursal:

Simulacién de liquidacién de sueldo
www.calcular.cl

Fecha: 12-04-2023

UM 62.388
UF: 35.604
Tope imponible: 2.908.853
Tope imponible (seguro cesantia) 4.368.621
Base imponible: 926.384
Base imponible (seguro cesantia) 926.384
Base tributable: 750.000
Haberes Descuentos

Haberes imponibles AFP (10%): 92,638

Sueldo base: 764.092 Comisién AFP capital (1,44%) 13.340

Gratificacion: 162.292 Descuento seguro cesantia: 5.558

Fonasa (7%): 64.847

Total haberes: 926.384 Total descuentos: 176.383

Liquido a pagar: 750.000

Liquidacién de sueldo calculada a partir de la informacin proporcionada en el formulario de sueldo liquido. Los datos mostrados son referenciales y podrian ser distintos dependiendo de las
variables que se consideren

Maestro de taller:

Simulacion de liquidacion de sueldo
www.calcular.cl

Fecha: 12-04-2023

UTM: 62.388
UF: 35.604
Tope imponible: 2.908.853
Tope imponible (seguro cesantia): 4.368.621
Base imponible: 879.348
Base imponible (seguro cesantia): 679.348
Base fributable: 550.000
Haberes Descuentos

Haberes imponibles AFP (10%): 67.934

Sueldo base: 543.478 Comisién AFP capital (1,44%): 9.783

Gratificacion: 135.870 Descuento seguro cesantia: 4.076

Fonasa (7%): 47.554

Total haberes: 679.348 Total descuentos: 129.348

Liquido a pagar: 550.000

Liquidacién de sueldo calculada a partir de la informacién proporcionada en el formulario de sueldo liquido. Los datos mostrados son referenciales y podrian ser distintos dependiendo de las
variables que se consideren
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ANEXO J: VARIACION MENSUAL AL ANO 1 DE INGRESOS Y COSTOS

Variacion de Ingresos:

Produc TOTA
tos y/o MES MES | MES | MES | MES | MES MES | MES | MES L
Servici MES1 2 MES:3 4 5 6 7 8 MES3 10 11 12 ANUA
0S L
Venta
de
produ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
$ 8.630.1 | 8.167.80 | 8.013.6 | 7.089. | 6.472. | 9.092.4 | 9.554.7 | 9.246.5 | 9.863.0 | 9.246.5 | 9.339.0 | 103.745.
ctos 9.000.000 | 37 8 99 041 603 66 95 75 14 75 41 | 753
Rectif $ $ $ $ $ $
) $ 863.01 $ 801.37 | 708.90 | 647.2 $ $ $ $ 924.65 | 924.65 | 10.362.3
icado | 900.000 4 816.781 0 4 60 | 909.247 | 955.479 | 924.658 | 986.301 8 8 29
Embal $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
$ 1.150.6 | 1.089.04 | 1.068.4 | 945.20 | 863.0 | 1.212.3 | 1.273.9 | 1.232.8 | 1.315.0 | 1.232.8 | 1.315.0 | 13.898.6
atado |[1.200000| 85 1 93 5 14 29 73 77 68 77 68 |30
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
TOTAL | 11.100.00 | 10.643. | 10.073.6 | 9.883.5 | 8.743. | 7.982. | 11.214. | 11.784. | 11.404. | 12.164. | 11.404. | 11.578. | 127.976.
ES 0 836 30 62 151 877 041 247 110 384 110 767 712

Variacion de costos:

INS
UM| MES1 |MES2| MES3 |MES 4|MES 5|MES 6| MES 7 | MES 8 | MES 9 |MES 10|MES 11|MES 12 Xﬁaﬁt
0s
Ben| s $ $ $ s | s $ $ $ $ $ s |s
Ccinal 50.000 50.500 51.005 51.515 | 52.030 | 52.551 | 53.076 53.607 54.143 54.684 55.231 | 55.783 [634.125
Inve $ $ $
ntari $ $ 5.208.90|4.607.87}4.207.19 $ $ $ $ $ $ $

0 0 5.609.589| 5.309.075 4 7 2 5.910.103|6.210.616]6.010.2746.410.959/6.010.274]6.070.377|61.565.240
TO $ $ $
TA $ $ $ 5.260.41|4.659.9014.259.74  $ $ $ $ $ $ $
LES| 50.000 [5.660.089| 5.360.080 9 7 2 5.963.179]6.264.223]6.064.417 |6.465.643]6.065.505|6.126.160[62.199.365
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ANEXO K: CARTA GANTT

Infraestructura | Personal y Marketing
Actividades Mes | Mes | Mes | Mes | Mes Mes | Mes | Mes Mes | Mes | Mes | Mes
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12

Renovaciones | X X
y adecuaciones
del local

Adquisicién de X

equipos y
material

Compray X
recepcion de
inventario
inicial

Montaje y X
organizacion
del inventario

Seleccion de X
personal

Capacitacion X X
de personal

Publicidad y X X X X X X X X
promocion

Apertura de la X
sucursal
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ANEXO L: FLUJOS DE CAJA DEL ANO 1 Y A5 ANOS, INDICADORES DE
RESULTADO Y EQUILIBRIO

Flujo de Caja Afio 1:

Inwersisn Inicial

Ingresos
Ventas 11.100.000 10,643,836 10.0735.630 9.8583.562 5.743.151 T.ABZETT 11.214. 0d1 11.754. 297 11.404. 110 12 164. 384 11.404. 110 L5758 TET|
Dtras Ingresns I ] I I
Total Ingresos | -26.266.732] 11.100.000]  10.643.836] 10.073.630]  9.883.562] 8.743.151]  7.982.877] 11.214.041] 11.784.247| 11.404.110] 12.164.384] 11.404.110] 11.578.767]
Egresos
Costos Fijas 2180732 2180732 2180732 2180732 2180732, 2180732 2180732 2180.732 2.180.732 2180732 2180732 2.180.732]
Costos Finangieros [i] [i] [i] [i] [i] [i] [i] [i] [i] [i] [i] [i]
Costos Variables 50.000 5.660.083 5.360.080 5.260.413 4.659.907 4.259.742 5.963.173 6.264.223 6.064.417 6.465.643 6.065.505 6.126.160)
Otros Eqresos
Total Egresos [ o] 2230732 7.840.821 7.540.812 7.441151 6840639 6.440.474 8143 91 8 444 955 8245143 B 646375 8 246 237 8306892
Depreciacisn | | | | | | | | | | | | | 2 383.810]
Amonizacién I I I I I I I I I I I I I ]
Flujo antes de impug  -26.266.732 8.869.268 2.803.015 2.532.818 2.442.410 1.902.512 1.542.402 3.070.130 3.339.291 3.158.961| 3.518.008 3.157.873 888.065
Impuesta 0| 2.739.505
Flujo después de im| -2Z6.266.732 8.869.268 2.803.015 2.532.818 2.442.410 1.902.512 1.542.402 3.070.130 3.339.291 3.158.961| 3.518.008 3.157.873 -1.851.440
Depreciacion [i] [i] [i] [i] [i] [i] [i] [i] [i] [i] [i] 2.383.870)
Amartizacian 0 1] 0| 1] 0| 0| 1] 0| 0| 0| 0|
Valor de Deseche 85.742.124
Flujo Heto -26.266.732 8.869.268 2.803.015 2.532.818 2.442.410 1.902.512 1.542.402 3.070.130 3.339.291 3.158.961| 3.518.008 3.157.873 86.274.494
Flujo A lad -26.266.732| -17.397.464| -14.594.450| -12.061.632 -9.619.221)| -7.716.710| -6.174.307| -3.104.177 235.115| 3.394.075| 6.912.084| 10.069.956 96.344.450
WACC
0,797%
MENSUAL
Flujo de Caja 5 afios:
Ao 0 Anio 1 Ao 2 Afio 3 Adio 4 Afio 5
Inversion Inicial -26.266.732
Ingresos s 127.976.712 | 5 142.054.151 | § 157.680.107 | S 175.024.915 154 277.660
Ventas
Otros Ingresos
Total Ingresos -26.266.732 127.976.712 142.054.151 157.680.107 175.024.919 194.277.660
Egresos
Costos Fijos 26.168.784 26.168.784 26.168.784 26.168.784 26.168.784
Costos Financieros ] o o ] o
Costos Variables 62199 365 92.335.198 102.492 070 113 766.197 126.280.479
Otros Egresos
Total Egresos | Ol BB.368.149 118.503.982 128.660.854 139.934.981 152.449.263
Depreciacion [ [ 2.383.810] 2.383.810] 2.383.810 2.383.810] 2.383.810|
Amaortizacion | | | | | |
Flujo antes de impuesto -26.266.732 37.224.754 21.166.359 26.635.444 32.706.128 39.444.588
Impuesto ]
Flujo después de impuesto -26.266.732 37.224.754 21.166.359 26.635.444 32.706.128 39.444 588
Depreciacion 2.383.810 2.383.810 2.383.810 2.383.810 2.383.810
Amortizacién o 1] 1] o o
Valor de Desecho
Flujo Neto -26.266.732 39.608.563 23.550.169 29.019.254 35.089.938 41.828.397
Flujo Acumulado -26.266.732 13.341.831 36.892.000 65.911.254 101.001.191 142.829.588

Indicadores de resultado y equilibrio:

1. Ventas en Punto de Equilibrio anual de su Negocio en pesos

Costo Fijo Anual 26.168.784
Costo Variable Anual 62.199.365
Ventag en Equilibrio (§) 88.368.149

2. Utilidad Anual

Costo Total 88.368.149
Ao 127 876712
Utilidad ($) 39.608.563

3. Ventas en Punto de Equilibrio anual de su Negocio en unidades

Precio Unitario 150

Costo Total 28.368.149

Cantidad de

unidades en 589121

equilibrio

4, Rentabilidad Ultimo Ejercicio
Venta Total Ultimo Afio 127 876.712 Rentabilidad (%)
Costo Total (itimo ARo 88.368.149 44,82
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