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Resumen Ejecutivo

En la ciudad de Iquique existe un parque vehicular muy atractivo que a diferencia
del resto del pais posee la ventaja de incorporar un numero considerable de
vehiculos de segunda mano que procede de paises extranjeros tales como Corea,
Japon y Estados Unidos, que incorpora tecnologia de vanguardia que requiere de
un servicio técnico de buen nivel. Asia Motors involucrado con esta realidad ofrece
un servicio técnico automotriz de gran nivel que permite satisfacer las necesidades
actuales que se presentan en al Parque vehicular de la ciudad de lquique y

alrededores.

De acuerdo al estudio de mercado y encuesta realizada mas del 50% de los
vehiculos que componen el parque vehicular de la ciudad de lquique es de origen
asiatico. El 80% de las atenciones requeridas corresponden a atencién por
Servicio mecanico por Kilometraje de los cuales el 46% realiza esta mantencion en
talleres de servicio mecanicos generales, el 82% de los servicios realizados no
tienen convenios o0 se realizan solo por condiciones del momento. Si bien los
servicios entre un taller mecanico y otro hasta el momento no presentan una gran
diferenciacion en lquique, Asia Motor ofrece un servicio mas integral que permita
asegurar Calidad de atencion, Calidad técnica y mejor precio, incorporando venta

de mantenciones pre - pagadas, seguimiento de kilometraje y promociones.

Asia Motors iniciara sus servicios en la ciudad de lquique ubicado en la Regién de
Tarapaca, esto permite optar a un mercado donde se incorporan las comunas de
Alto Hospicio, Pozo Almonte, Pica. EI Tamafo del mercado se estima en
$8.389.125.000, en el primer afio se quiere alcanzar el 3% de participacion en el
mercado con una proyeccion de crecer al 5% del mercado en el segundo afio,

para lo que se contempla una fuerte campafa en Marketing y publicidad.



En este atractivo escenario el estudio se ha centrado en el desarrollo del proyecto
bajo una condicion ajustada de operacion para generar los minimos necesarios de
comercializacion que permitan obtener rentabilidad sobre este punto inicial. En
adelante el desarrollo comercial permitira obtener mejoras sustanciales en el
desempenio financiero, bajo este concepto los resultados de la evaluacién para un
periodo de 5 afnos a una tasa exigida de 14,128% indican un VAN de
$379.665.069, TIR de 63%, Payback de 2,5 afios.



1. Oportunidad de Negocio.

La ciudad de Iquique posee un importante foco de desarrollo econdmico
denominado Zona Franca, la cual ofrece un sin numero de productos y
oportunidades de desarrollo comercial. Es en este escenario la ciudad de lquique
y de las areas que componen la Region de Tarapaca y la regién de Parinacota
anualmente experimentan un crecimiento sostenido en el parque vehicular, ya que
una gran parte de la comercializacion de productos lo compone Ila
comercializacion de automoviles usados provenientes del extranjero. Esto sumado
a la modernizacién del equipamiento automotriz actual, ofrece la oportunidad de
Generar un Negocio de Servicios mecanicos automotriz que brinde una atencién

de primer nivel al creciente parque vehicular.

El Parque automotriz en la ciudad de lquique esta compuesto por la cantidad de
124.712 vehiculos' y el parque total de la region de Tarapaca es de 142.150
vehiculos, esta ciudad ha experimentado un crecimiento del 6,4 % en promedio
anual desde el afio 2010. En el Mercado de los autos usados las marcas mas
demandadas son de preferencia la marcas coreanas Hyundai, Kia. Las marcas
americanas tales como Jeep, Dodge, Chevrolet. Europeas como Mercedes Benz y
BMW.

El modelo de negocio en estudio se basara en las marcas coreanas Hyundai y Kia
Motors para el desarrollo de modelo de negocio de Taller de servicio mecanico.
Corresponde a las marcas mas solicitadas y vigentes en la ciudad de lquique,
segundo en venta de automoviles nuevos y primeros en venta en autos usados
(fuente informe Cavem). Por otro lado, el servicio mecanico en la ciudad de

Iquique no hay muchos talleres especialistas en estas marcas salvo el servicio

Fuente:




mecanico Hyundai, esto de acuerdo estudio de la competencia que se detallan en
el punto 2.2. Los talleres existentes en la ciudad de Iquique son talleres del tipo
general donde la mayor diferenciaciéon es técnica y se basa en que algunos
talleres son especialistas en vehiculos que utilizan como combustible bencina y

otros que utilizan como combustible diésel.

De acuerdo a encuesta se identifica que muchas de las atenciones mecanicas que
son requeridas son realizadas en talleres generales por no existir mejores
opciones, esta realidad del mercado de los talleres automotrices en la ciudad de
Iquique, generan el espacio para poder introducir la creacion de un servicio técnico
mecanico de gran especializacidn que permita ser una la mejor opcion para los

clientes de automoviles asiaticos.
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2. Analisis de la industria, Competidores, Clientes
2.1 Industria

La industria en que se desarrolla la oportunidad de negocio es en la industria de
servicios mecanicos automotriz en la ciudad de Iquique. Para los servicios de
mantenimiento y reparacion automotriz, en la Iquique el Tamafo de este mercado
se estima en $8.389.125.000 (estimacion realizada por equipo de Asia Motors, ver
anexo N°6), correspondiente a la participacion de las Marcas Hyundai y Kia Motors
en la ciudad de lquique. Esta actividad esta codificada en el Sll con el Numero
452002% y se denomina “Comercio al por Mayor y Menor de Reparaciéon de

vehiculos automotores y motocicletas” (Ver Anexo N°5).

La zona geografica donde se ubica la oportunidad de desarrollar el Negocio en
cuestion es la provincia de Tarapaca, en la que se encuentra la ciudad de lquique
y de Alto Hospicio, que posee un importante Foco de desarrollo comercial
asociado a la primera Zona Franca creada en el pais. La Zona Franca de Iquique
nacié a la luz publica el 25 de junio de 1975 con el objetivo de impulsar el
desarrollo de la Primera regidbn que en ese momento atravesaba una crisis
econdmica ocasionada por la inestabilidad de la industria pesquera y la

imposibilidad de reflotar el salitre como fuente de divisas para la zona.

El numero de vehiculos en circulacion por uso (Fuente: planilla de RRCC,”
Numero de vehiculos en circulacién por uso, segun region, Provincia y comuna
afio 2019)

2 Fuente: Registro de codigo de iniciacion de actividades del Sll,
www.Sll.cl/rubro/rubro_region_Comuna
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Tabla N°1:  Parque vehicular de Provincias de Tarapaca y Tamarugal.®

Regién, Provincia, Comuna Total

Region Region de Tarapaca 142.150
Provincia Iquique 124.712
Comuna lquique 86.094
Comuna Alto Hospicio 38.618
Provincia Tamarugal 17.438
Comuna Pozo Aimonte 11.140
Comuna Camifia 308
Comuna Colchane 1.452
Comuna Huara 822
Comuna Pica 3.716

Fuente, Estadistica de Permisos de Circulacion afio 2019 Registro Civil.

Respecto a las marcas de automdviles mas vendidos en Chile, para este estudio
se toman los antecedentes de referencia de las 10 marcas mas vendidas, para
referenciar con la ciudad de lquique considerando el mercado de vehiculos nuevos

y de vehiculos usados.

Tabla N°2: Registro de venta de vehiculos nuevos y usados en la ciudad de
Iquique desde el 2018 al 2019, se incluye participacion de mercado.

% %

MARCA A PARTICIPACI IOTAC PARTICIPACI

BNUEVOS ON NUEVOS USADOS | N ysaDOS

348 7,24% 686 3,71%

3| GHEVROLET 1319 27,44% 299 23,24%
3 KIAMOTORS 312 6,5% 1396 7,54%
4 SUZUKI 210 4,36% 882 4,77%
5 | NissaN 568 11,81% 2487 13,44%
6 | TOoYOTA 677 14,09% 2634 14,24%
v | reuseor 68 1,41% 216 1,17%
§ | Mazor o 759 15,8% 3543 19,15%
10 FORD 419 8,72% 1878 10,15%
126 2.62% 477 2.58%

Fuente, Anuario CAVEN 2012-2019

La venta de vehiculos nuevo presenta ventas importantes para la primera region,
de los cuales Hyundai representa un 27,44% de las ventas con 1.319 unidades
usadas vendidas en promedio de 8 afos y Kia representa un 6,5% con 312

unidades nuevas vendidas en la region de Tarapaca (Fuente: Anuario CAVEM

% Fuente: Estadisticas de Permisos de Circulacion afio 2019, Registro civil.
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2019), lo que indica que en las marcas seleccionas para el estudio en forma
conjunta poseen una participacion del 33,94% en el ranking de las 10 marcas de

vehiculos nuevos mas vendidas.

La venta de vehiculos usados presenta ventas importantes para la primera region,
de los cuales los vehiculos de la marca Hyundai representa un 23,24% de las
ventas con 4.299 unidades de automoviles usados vendidos en promedio de 8
anos y Kia representa un 6,5% con 1.396 unidades de automodviles usados
vendidos en la region de Tarapaca (Fuente: Anuario CAVEM 2019), lo que indica
que en las marcas seleccionas para el estudio en forma conjunta poseen una
participacion del 30,78% en el ranking de las 10 marcas de vehiculos usados mas

vendidas.

Al estimar la participacion de mercado conjunta de vehiculos de las marcas
Hyundai y Kia Motors un 30%, el tamafio de mercado para las marcas descritas es
de $8.389.125.000 (Fuente, Equipo de Asia Motors Ver Anexo N°5).

2.1.1 Analisis PESTEL

Politico, El aspecto politico en la ciudad de Iquique no es diferente a la actualidad
politica de chile, en que estos ultimos afios todos los mercados se han visto
influenciados primero por el estallido social ocurrido el 2019 y después el afo
2020 con la incertidumbre que produjo la proliferacion del Covid-19 y las medidas
gubernamentales para poder controlar la pandemia, muchos negocios se han
visto afectados y la precariedad de los aspectos sociales han sido recrudecida por

la baja empleabilidad y perdida de fuentes de trabajo.

La actualidad nacional ha empujado a la sociedad y al comercio hacia una nueva
forma de vida y a nuevas formas de comercializacion de productos y servicios en

que en algunos casos algunos participantes del mercado han desaparecido, pero
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a la vez han surgido nuevos actores que impulsan la economia con tintes de

crecimiento que eran impensados al inicio de la pandemia.

Legal, En este ambito el rubro de servicio de mantenimiento mecanico esta
regulado por el servicio de impuestos internos y posee un cédigo de registro de
actividades. Esta actividad esta codificada en el Sll con el Numero 452002* y se
denomina “Comercio al por Mayor y Menor de Reparacién de vehiculos

automotores y motocicletas”

Econdmico, La economia en Chile se ha visto fuertemente afectada en forma
negativa a partir del estallido social del afio 2019, el futuro econémico, de acuerdo
a lo descrito por el presidente del banco central, indica que el crecimiento para el
periodo comprendido entre el afio 2021 al afio 2023, el crecimiento potencial es de
2,1%, y para el periodo de 10 afos 2021 al 2030 se espera un rango de

crecimiento entre el 2,45 al 3,4 %.

Social, Han surgido nuevas formas de comercializacion y en esto las redes
sociales y las herramientas tecnolégicas han ganado bastante terreno, es por este
motivo que uno de los aspectos mas importantes a considerar son la utilizacion de
herramientas tecnoldgicas y la presencia en redes sociales para captar mas
clientes. Otro aspecto importante se refiere a las formas de atencion ya que estas
se han especializado de manera natural a causa del covid-19, lo que toma

relevancia en el momento de la interaccién con el cliente y el vehiculo.

Tecnolédgico, El aspecto tecnoldégico ha repercutido en la interaccion social, y el
quedar se fuera de esta interaccion es un suicidio comercial. La masificacion del
uso de teléfonos celulares y de elementos tecnolégicos han influido en el proceso

de compra, el comercio on-line ha aumentado un 20% segun la camara de

4 Fuente: Registro de codigo de iniciacion de actividades del Sll,
www.Sll.cl/rubro/rubro_region_Comuna
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comercio de Santiago. Por lo que Asia Motor promueve la venta On-line, los

servicios y los agendamientos para atencion.

Ecolégico, La ley 20920 del ministerio del medioambiente, tiene como objeto
disminuir la generacion de residuos y fomentar su reutilizacion reciclaje y otro tipo
de valorizacion, a través de la instauracién de la responsabilidad extendida del
productor y otros instrumentos de gestién de residuos, con el fin de proteger la
salud de las personas y el medio ambiente. Asia Motor comparte el contenido de
esta ley y por lo tanto se hara cargo de los residuos generados e impulsando

ademas la segregacion y reciclaje.
21.2 Analisis de PORTER
Nuevos competidores-amenaza

La industria de los servicios de mantenimiento automotriz en la ciudad de Iquique
se caracteriza por existir un numero importante de participantes, demostrando que
existen bajas barreas de entradas para este mercado, lo que impulsa a que

existan nuevos participantes en este rubro.

El conocimiento del negocio es una barrera de entrada que va desde el valor
medio a alto, debido a la especializacién que requieren las distintas marcas y el
uso de combustible, para alcanzar el nivel de alta especializacion es necesario

capacitar al personal y contar con profesionales idéneos.

La inversion inicial es factible de optimizar en la medida que las nuevas
adquisiciones vayan de la mano con el crecimiento a fin de hacer mas eficiente el
proceso de inversion en activos fijos. En lo que respecta al producto existe baja
diferenciacion, y en general el proceso de mantenimiento automotriz es asociado

mas a un trabajo comun cuya mayor diferenciacién es el servicio.
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Los canales de distribucion no generan problemas, dado que hoy en dia con el
apoyo tecnoldogico se puede conseguir la gestion necesaria sin tener un

conocimiento avanzado en esta area.

Por todo lo anterior las barreras de entradas para el ingreso a este mercado son
bajas y la mayor diferenciacion se puede conseguir a que escala se desea trabajar
y cual sera la calidad de servicio a entregar. Conceptos que quedan a la luz en el

estudio de la competencia.
Actuales competidores -rivalidad

En el estudio se definié acotar el universo de competidores a 10 que son los mas
importantes en tamano y capacidad de atencion, ya que como se describe en el
punto anterior hay pequefios talleres producto de las bajas barreras de ingreso al
mercado. La competencia no posee un rol protagdnico ya que las escalas de estos
negocios son de tipo familiar y con poca intencionalidad de generar una gran

participacion en el mercado.

En lo relativo a precio y calidad no hay mucha diferenciacion, el problema en este
punto lo establecen los talleres clandestinos en los que el duefo de los vehiculos

corre grandes riesgos por la informalidad del establecimiento.

En este punto la competencia es una competencia pasiva donde de algun modo
los valores de participacion de mercado no afectan grande mente a los principales

actores por que la intencionalidad no es generar un mayor crecimiento.
Producto Sustituto -amenaza

Como producto sustituto se declaran todos los actuales talleres de servicios de
mantenimiento mecanico de la ciudad de Iquique excepto servicio de

mantenimiento mecanico Hyundai,
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Proveedores — poder de negociacién

En este punto ya existen diferencias ya que por incumplimiento con el compromiso
a proveedores el 60 % de los competidores no puede conseguir los mejores
precios de mercado con sus proveedores y el cliente termina pagando estos

costos adicionales, en algunos casos sin que se perciban.

Esta es una gran leccion ya que conservar las buenas relaciones con los
proveedores genera ventajas competitivas que en el corto y mediano plazo logran
que los proveedores se transforman en verdaderos aliados qua apalancan la

rentabilidad del negocio. Y por ende aumentan el poder de negociacion.

En este punto se concluye que no todos poseen un poder de negociacion con sus

proveedores y que es importante mantener esta buena convivencia a flote.
2.2 Competidores

De acuerdo a registro de iniciacion de actividades de Sll, existe un importante
nuamero de participantes en el rubro del “Comercio al por Mayor y Menor de
Reparaciéon de vehiculos automotores y motocicletas”, estos en su gran mayoria

se dividen en:

Centro de lubricantes

Venta de partes y refacciones

Venta de vehiculos

Venta de accesorios automotrices

Talleres de desabolladora y pintura

Venta de neumaticos

Taller de servicios mecanicos automotriz

Talleres de servicio mecanico de Cambio de Volante

Taller mecanico de servicio de cajas de cambio.

18



Esta diversidad de actividades que se realizan como servicio mecanico también se

detecta en los talleres de servicio de mantenimiento mecanico, donde la atencion

es a vehiculos multimarca no evidenciando claramente algun lineamiento en el

origen del vehiculo, la atencidon puede ser a un vehiculo, coreano, japonés

americano o0 europeo, no existe esta distincién. Solo el caso de Hyundai es

reconocido como un servicio de mantenimiento mecanico para vehiculos coreanos

de la marca, pero en los otros casos cuesta mucho identificar lo que realiza

mantenimiento de preferencia a vehiculo coreanos.

La competencia analizada es la competencia en el rubro de Taller se servicio de

reparacion automotriz, y que se aproxima a la especializacion en vehiculos para la

marca automotriz Hyundai y Kia Motors.

Tabla N°3:

Mayor competencia identificada en lquique.

N Estrategia de Atencion
Competidor Descripcion Fortalezas Debilidades Contacto
° precios diaria
Taller mecanico que Los valores de
Taller mecanico de ofrece una variada intervencion
servicio mecéanico en alternativa de fluctdan desde
general. Es un taller servicio  mecanicos Es un taller $200.000- Se estima
1 Taller mecanico multimarca, con capacidad de que no realiza $600.000 en Almirante
Senicar especialista en brindar servicio para actividad de vehiculos Latorre 1533
vehiculos con motor vehiculos con marketing Realizacion de diarios
que utiliza como motores que utilicen Scanner  desde
combustible Petroleo. como  combustible $20.000 a
Bencina $30.000.
Los valores
Fluctdan segun
servicio.
Taller mecanico de T Servicio mecanico
. o aller
servicio mecanico en o mecénico no desde $220.000 a .
general. Es un ftaller Taller mecanico realiza $500.00. Se estima
2 Taller mecanico Car multimarca, posee buena actividad  de o en 6 21 de mayo
Prime especialista en infraestructura  para Marketing Realizacion de vehiculos 756
vehiculos con motor brindar servicio espacio }isicg Scanner  desde diarios
que utiliza  como imitado $20.000 a
combustible Bencina. : $30.000.
Cambios de aceite
de motor desde
$35.000.-
- Los valores
Taller mecanico de - . -
servicio mecanico en I?rléec"emjﬁzmszrigzz TaIIer_ zg:s;g;n segun )
general. Es un taller . mecanico  no . Se estima
3 Taller mecénico multimarca alterpgtlva . 'de realiza . . en 4 :
. LT servicio mecanicos . Servicio mecanico . Ferrocarril 21
Gonzalez espguallsta en con una Markeltlng - desde $160.000 a vgh!culos
vehiculos con motor espacio fisico diarios

que utiliza como
combustible Bencina.

especializacion  en
vehiculo americanos.

limitado.

$500.00.

Realizacion de
Scanner desde
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$20.000 a
$30.000.

Cambios de aceite
de motor desde
$35.000.-

Taller mecanico de
servicio mecanico en

Taller mecanico que
ofrece una variada

Taller

Los valores
Fluctian  segln
servicio.

Servicio mecanico

alternativa de mecanico  no desde $300.000 a
gengral. Es un taller servicio mecanicos realiza $1.000.000. Se estima
. multimarca, ) . - .
Taller mecanico especialista en con capacidad de Marketing en Patricio Linch
Linch veﬁl’culos con  motor brindar servicio para espacio fisico Realizacion de vehiculos 828
- vehiculos con limitado y falta Scanner desde diarios
que utiliza como . X
- ) motores que utilicen infra $20.000 a
combustible Bencina y N
. como  combustible estructura. $30.000.
Petrdleo. . N
Petréleo y Bencina
Cambios de aceite
de motor desde
$35.000.-
Los valores
Taller mecéanico que Fluctian segun
Taller mecanico de ofrece una variada servicio.
servicio mecanico en alternativa de Taller
general. Es un ftaller servicio mecanicos mecanico  no Servicio mecanico Se estima Herna
- - N . ernan
Taller mecanico multimarca, con capacidad de realiza desde $170.000 a en 4 I
: o . . . . Fuenzalida
Figueroa especialista en brindar servicio para Marketing $700.00. vehiculos 2055
vehiculos con motor vehiculos con espacio fisico o diarios
que utiliza como | motores que utilicen | limitado. Realizacion  de
combustible Bencina como  combustible Scanner  desde
Bencina $20.000 a
$30.000.
Los valores
Fluctian segun
servicio.
Taller mecanico de Taller Servicio mecanico
servicio mecanico en Es un taller mecanico  no desde $160.000 a
general. Es un taller multimarca realiza $550.00. Se estima
Taller mecanico multimarca, especialista en Marketing en 5 Errazuriz 526
Carmona especialista en vehiculos con uso de espacio fisico Realizacion de vehiculos
vehiculos con motor petréleo como limitado., falta Scanner desde diarios
que utiliza como combustible. infra $20.000 a
combustible Bencina estructura. $30.000.
Cambios de aceite
de motor desde
$35.000.-
Los valores
Fluctdan segun
servicio.
- Taller mecanico que
Taller mecénico  de ofrece una variada Servicio mecanico
serviclo - mecanico  en alternativa de Taller desde $200.000 a
general. Es un taller Lo - - s .
o multimarca servicio  mecanicos mecanico  no $1.200.000. e estima
Taller mecanico es; ecialisté en con capacidad de realiza en 3 Ruta A-16
Freddy Zavala veru'culos con motor brindar servicio para Marketing Realizacion de vehiculos
e utiliza como vehiculos con espacio fisico Scanner  desde diarios
gombustible Bencina motores que utilicen limitado. $20.000 a
° Y | como  combustible $30.000.
Petréleo. . N
Petréleo y Bencina . )
Cambios de aceite
de motor desde
$35.000.-
Taller mecanico que L I
Taller mecanico de ofrece una variada F(I]st' valores
servicio mecanico en | alternativa de | Taller uctuan — segun
general. Es un taller servicio mecanicos mecanico no servicio. Se estima
Taller mecanico multlm_ar_ca, con capam_d_ad de reallza_ Servicio mecanico en O’Higgins
Byron especialista en brindar servicio para Marketing desde $180.000 a vehiculos 1299
vehiculos con motor vehiculos con espacio fisico : diarios
" " oo $600.000.
que utiliza como motores que utilicen limitado.
combustible Bencina como  combustible Realizacién de
Bencina

Scanner  desde
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$20.000 a
$30.000.

Los valores
Taller mecanico que Fluctian  segun
Taller mecanico de ofrece una variada servicio.
servicio mecéanico en alternativa de Taller
general. Es un taller servicio mecanicos mecanico no Servicio mecanico Se estima Avenida
Taller mecanico Pio multimarca, con capacidad de realiza desde $180.000 a en 5 Arturo  Prat,
Monte especialista en brindar servicio para Marketing $700.000 vehiculos Los  Morros
vehiculos con motor vehiculos con espacio fisico diarios SIN
que utiliza como | motores que utilicen | limitado. Realizacion ~ de
combustible Bencina como  combustible Scanner  desde
Bencina $20.000 a
$30.000.
Los valores
Taller mecéanico que Fluctian segun
Taller mecéanico de ofrece una variada servicio.
servicio mecanico en alternativa de Taller
general. Es un taller servicio  mecanicos mecanico no Servicio mecanico Se estima Avenid
Servicio técnico multimarca, con capacidad de realiza desde $250.000 a en 23 Avenl 2
g L - e . . rturo  Prat,
Hyundai especialista en brindar servicio para Marketing $600.000. vehiculos Manzana 5
vehiculos con motor vehiculos con espacio fisico diarios
que utiliza  como motores que utilicen limitado. Realizacion de

combustible Bencina

como  combustible

Bencina

Scanner  desde
$20.000 a
$30.000.

Figura N°1:

Mejor
Servicio

Senicar
Gonzalez

Mapa de posicionamiento

Mejor
Calidad
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Figura N°2:  Participaciéon de mercado de la competencia

.
/(N

9% 5% 5%

B Taller mecénico Senicar
Taller mecanico Car prime
Taller mecanico Gonzalez
Taller mecanico Linch

M Taller mecanico Figueroa

B Taller mecénico Carmona

W Taller
B Taller
W Taller

mecanico Freddy Zavala

Mecanico Byron

Mecanico Pio Monte

Tabla N°4: Ingreso estimado por participante de mercado

Participantes del mercado Dia Mes Aino
Taller mecanico Senicar $300.000| $6.000.000| $72.000.000
$14.400.00| $172.800.00
Taller mecanico Car prime $720.000 0 0
Taller mecanico Gonzalez $480.000| $9.600.000| $115.200.000
Taller mecanico Linch $300.000| $6.000.000| $72.000.000
Taller mecanico Figueroa $480.000| $9.600.000 | $115.200.000
$12.000.00( $144.000.00
Taller mecanico Carmona $600.000 0 0
Taller mecanico Freddy Zavala $360.000| $7.200.000| $86.400.000
Taller mecanico Byron $360.000| $7.200.000| $86.400.000
$12.000.00( $144.000.00
Taller mecanico Pio Monte $600.000 0 0
$55.200.00( $662.400.00
Servicio Técnico Hyundai $2.760.000 0 0

Respecto de la competencia directa con representante de la marca, en este caso

servicio técnico Hyundai, se consideran solo los vehiculos comprados como cero
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kilbmetro, en promedio de 8 afos es de 1.319 automaviles por afo y en relacion a
los 4.290 vehiculos usados del mercado nacional y retornados desde el extranjero,
lo que genera una proporcion que por cada vehiculo nuevo, hay tres vehiculos
usados, que no son atendidos por servicio mecanico de la marca, por capacidad
servicio, por capacidad técnica al no contar con los software adecuados para los
médelos de vehiculos retornados, por capacidad de atencién, ya que la capacidad
de maxima de atencion de servicio técnico actual es de 25 automdéviles al dia, que
se traducen en 6.000 atenciones al afo lo que quedaria para el resto de la

industria 20.606 vehiculos Hyundai y 10.808 automéviles de la marca Kia.

2.3 Clientes

Los clientes de Asia Motors son aquellos propietarios de vehiculos de las marcas
automotrices Hyundai y Kia Motors que viven en la ciudad de lquique y
alrededores. Estos propietarios involucran a personas e instituciones, que
requieren contar con un servicio mecanico de buen nivel y que estan dispuestos a
pagar por este servicio. Las personas requieren en un servicio oportuno que
facilite la atencion y cumpla con el tiempo establecido de atencion en Taller. Por
otro lado, los clientes precisan contar con un mantenimiento de buen nivel que
brinde la confiabilidad necesaria a los vehiculos y los clientes como propietarios
puedan ver reflejado en su uso las mejores prestaciones mecanicas de su
vehiculo. Los clientes (BC) son clientes que buscan un servicio ce calidad y tiempo

preciso debido a que generalmente los vehiculos de una utilizacion intensa.

Tabla N°5:  Tabla de clientes probables

Clientes Cantidad de vehiculos

FFAA 25
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Mutual de seguridad 5
Municipalidad de Iquique 10
Clinica de dialisis 3
Transporte de pasajeros Inti Paka 20
Transporte de pasajeros Manquehue 20
Transporte de pasajeros Aeropuerto 20
Radio Taxis 21 30
Clientes libres 7.200
Total, de clientes estimados 7.335

En promedio de variacion de cantidad de autos nuevos vendidos desde el periodo
comprendido entre el afio 1012 y el afio 2019, la marca de automoéviles Hyundai
representa un 27,44% de las ventas con 1.319 unidades vendidas en promedio de
8 anos y Kia representa un 6,5% con 312 unidades nuevas vendidas en la region
de Tarapaca (Fuente: Anuario CAVEM 2019), lo que indica que en las marcas
seleccionas para el estudio en forma conjunta poseen una participacion del
33,94% en el ranking de las 10 marcas de vehiculos nuevos mas vendidas. (Ver
Tabla N°2.1.5)

En promedio de variacion de cantidad de autos usados vendidos desde el periodo
comprendido entre el ano 1012 y el afio 2019 Hyundai representa un 23,24% de
las ventas con 4.299 unidades usadas vendidas en promedio de 8 anos y Kia
representa un 6,5% con 1.396 unidades usadas vendidas en la region de
Tarapaca® (Fuente: Anuario CAVEM 2019), lo que indica que en las marcas
seleccionas para el estudio en forma conjunta poseen una participacion del
30,78% en el ranking de las 10 marcas de vehiculos usados mas vendidas. (Ver
Tabla N°2.1.5)

5 Fuente: Anuario CAVEM 2019
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Figura N°3: Comparacién de unidades vendidas desde el aiio 2012 al afi02019.°

De acuerdo a Figura N°3, se observa claramente que el objetivo debe ser cautivar
a un numero importante de clientes que no son parte de la clientela de Servicio
técnico Hyundai y que sumado al numero de clientes de Kia motors representan
5.695 cliente potenciales sin contar que a través de los afios se puedan sumar
aquellos clientes que hoy son atendidos por la competencia. La estimacion de

crecimiento del mercado para Hyundai y Kia motors es del 6,4% anual.

8 Fuente: Informes anuales CAVEM desde el 2012 al 2019
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3. Descripcion de la empresa y propuesta de valor
3.1 Modelo de negocio

Es una empresa de servicio de Reparacion de vehiculos automotores, el servicio

automotor consta de:

° Servicio de mantenimiento preventivo por kilometraje
° Servicio de mantenimiento preventivo correctivo
° Servicio de venta de refacciones

° Instalacidon de accesorios automotrices

Wehiculos:

Diagrama de Flujo de Modelo de negocio de servicio técnico automotriz Asia
Motors’.

La estructura de negocio esta estructurada en el servicio técnico automotriz de
vehiculos coreanos de las marcas Hyundai y Kia Motors, el servicio es ofrecido al
parque vehicular de la ciudad de Iquique y alrededores. La forma de

comercializacion sera a través de:

e Proceso de atencion presencial.
e Proceso de atencion a través de plataforma WEB.
e Proceso de venta via aplicacién de Smartphones.

e Proceso de Venta via Telefénica.

" Fuente: Equipo de Servicio Técnico automotriz Asia Motors.
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Figura N°4:

Diagrama de Flujo de Proceso de comercializacion del Servicio
Técnico Automotriz Asia Motors.
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Tabla N°6:

Modelo canvas de servicio automotriz Asia Motors

. Actividades Propuesta de | Relaciéon con el | Segmento del

Alianzas . .
claves valor Cliente cliente

Empresa de | Agendamiento y | Servicio de | Por medio de Empresas
tecnologia para | reagendamiento | mantenimiento pagina Web vy instituciones y
el desarrollo de | de Servicio de | mecanico aplicacion en personas
pagina web atencion vehicular de alto | Smartphone naturales que

. mecanica. nivel para . cuenten con
Alianza con hicul A través de hicul |

roveedores de | Seleccién de | yenicuos vendedores de vehiculo de |a
Ee uestos técnicos Coreanos servicio marca Hyundai o
a?tes y mecanicos  de Hyundai y Kia ’ Kia motors, de la
P alto nivel Motors. Por medio de ciudad de
Alianza con ) evaluaciones Iquique y
proveedores de | Cumplir realizadas en alrededores
Lubricantes protocolos de cada servicio

mantenimiento.

Recursos
Canales
Claves
Profesionales Servicio
capacitados realizado en
- dependencias de
Pagina Web Asia Motors.
apara compra,
agendamiento y Canal de venta
evaluacién  del directa y via
servicio pagina Web.
Protocolos para Difusion por
la realizacion de redes sociales,
mantenimiento TV y prensa.
APP (Aplicacion
para
Smartphones)
Estructura de costo Ingresos
Remuneraciones Ingreso por Realizacion de

Infraestructura taller

Infraestructura tecnoldégica (Pagina Wb y aplicacién

Movil)

Compra de insumos y repuestos

Pagos de gastos basicos

mantenimiento por Kilometraje

Ingreso por

Ingreso por venta de repuestos y

partes.

realizacion de
mantenimiento por fallas mecanicas.

Fuente, Asia Motors
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3.2 Descripcion de la empresa

Asia Motors en una empresa que ofrece un servicio de mantenimiento mecanico
de alto nivel para personas e instituciones de la ciudad de Iquique y que ademas
ofrece la posibilidad de realizar un proceso de mantenimiento de seguimiento
activo que permite al cliente conocer el punto exacto del proceso de mantencion
en que se encuentra su vehiculo. Esta base de datos permitira al duefo del
vehiculo la gestion autovalente del proceso de mantenimiento y las perspectivas

economicas comerciales que posee el vehiculo en el proceso de vida util.
Mision:

Entregar un servicio de Mantenimiento mecanico de calidad, oportuno y a precio

conveniente para la satisfaccion de sus clientes.

Vision:

Ser reconocido como el mejor taller de servicio mecanico de la ciudad de lquique y
destacar por brindar un servicio técnico de alta calidad.

Objetivo estratégico:

Establecer alianzas con personas y organizaciones. Ofrecer un Producto final que
permita mantener la confiabilidad de los vehiculos de la clientela dentro de los
parametros establecidos por el fabricante, de tal manera de reforzar la confianza,
la preferencia de los clientes y publico en general por el Servicio Técnico

automotriz de Asia Motors.
3.3 Propuestas de Valor:

Ofrecer a los duefios de vehiculos de la marca Hyundai y Kia, la mejor opcién de

calidad para la atencidn de servicio mecanico y de reparacién para la ciudad de
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Iquique, que permita al cliente realizar un seguimiento en linea de las etapas de
servicio, una auto gestion para el periodo de mantenimiento y la confiabilidad que
a al vehiculo se le han realizado el servicio que requiere, para tranquilidad y

confianza de sus duenos.
3.4 Factores criticos de éxito:

Para generar ingresos es importante iniciar una captura de clientes que para
establecer una base comercial que permita avanzar en crecimiento experiencia y

prestigio.

Es importante contar con un marketing fuerte sobre todo los primeros afios del
ciclo de vida para generar una captura de clientes en un rango estable que genere

la captura adecuada de un porcentaje del mercado existente.

Tener un equipo de trabajo de buen nivel técnico, que este altamente entrenado
que permita brindar un servicio de calidad y con el cual se pueda hacer frente a los

servicios de solicitado por clientes mayoristas.

Tener una plataforma comercial potente que permita generar contratos de mediano
y largo plazo con la finalidad de asegurar un nivel de ingresos estable, ademas de

potenciar la venta de articulos de refacciones.

Responder de forma adecuada a la demanda de servicios en tiempo y calidad de
tal manera de no comprometer el prestigio y la posibilidad de capturar nuevos

clientes.

Contar con un recinto adecuado que permita establecer una base operacional que
permita cumplir con todos los estandares adecuados para ofrecer un servicio de

calidad y oportuno
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3.5 Actividades Clave
e Agendamiento y reagendamiento

Para que el proceso de agendamiento y reagendamiento sea exitoso las
aplicaciones telefonicas y via Web deben estar siempre disponibles, sobre todo

fuera de los horarios de trabajo.
e Flexibilidad

Asia Motors debera ser capaz de absorber cierto tipo de atenciones que tengan un

requerimiento especial en horarios complejos.
e Seleccién del personal

Para asegurar la calidad de los profesionales, Asia Motors tendra un proceso de

seleccidn riguroso, respecto de la experiencia y el desempefio técnico.
e Evaluacion del servicio

Con el objetivo de brindar siempre el mejor servicio y el mejor, la retroalimentacion
oportuna por parte del cliente es muy importante a fin de detectar oportunidades
de mejora o la incorporacion de nuevas y mejores practicas, Después de cada

atencion el cliente podra realizar evaluacion via web en aplicaciones disponibles.
e Logistica de insumos y repuestos

Contar con un servicio de logistica adecuado al proceso de mantenimiento
requerido, para esto es muy importante la informacion que entrega el cliente en la
aplicacion de manera de considerar la atencion logistica de los que estan en linea

como prioritaria.
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3.6

Recursos clave

e Profesionales capacitados

Contar con profesionales altamente capacitados en mantenimiento mecanico de

vehiculo Hyundai y Kia Motors

e APP y pagina Web

Contar con un desarrollo adecuado de aplicaciones web que permita la gestion y

adaptacion de las aplicaciones a la necesidad de los clientes y de Asia Motors.

e Protocolos de mantenimiento

El servicio mecanico debe contar con una rigurosa pauta de mantenimiento que

sera protocolizado y presentado a Cliente, permitiendo conocer especificamente el

grado de intervencion y que sera seguido en linea

Tabla N°7:

Estrategia basada en analisis FODA

Oportunidades

Amenazas

Fortalezas

Las plazas para atencion de los
vehiculos se ven muy ocupada, ya que
los proveedores del servicio no cuentan
con la capacidad de recibir un cliente
mas.

Asia Motors cuenta con 5 estaciones de
trabajo y cuenta con espacio para
almacenar 10 vehiculos.

Capturar la clientela que esta flotante
en busqueda de un buen servicio
mecanico y esta a la espera de ganar
un cupo para atencion. Es algo que
sucedera hasta que contacte a Asia
Motors, ya que de ahi en adelante las
programaciones de las mantenciones
futuras tendran su cupo asegurado.

Debilidade
s

Asia Motors al ser un nuevo participante
en el mercado de servicio automotriz en
la ciudad de lquique, debe competir
fuertemente para lograr reconocimiento
con los clientes.

La alta especializacion de
profesionales y la dinamica de trabajo
ofrecida genera un cambio importante
en la forma de hacer las cosas para el
mejor beneficio del cliente.
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3.7 Estrategia de crecimiento o escalamiento. Visién Global

Asia Motors sera una nueva empresa en la industria, por lo que sera necesario
definir una estrategia tal que permita que Asia Motors sea conocida en la ciudad
de lquique, que permita que el intercambio comercial del servicio sea aceptado y

permita la maduracién del negocio en el tiempo.

Considerando el Modelo de negocio mostrado en la figura N°4, el taller para
servicios mecanicos “Asia Motors” se constituira en el primer ano a partir del cual
se desea generar un crecimiento en la demanda que llegue al 5% anual el
segundo ano, por lo que el proceso de Marketing debe ser activo, mejorado y
llevado a cabo de manera intensiva a fin de asegurar un primer afio con valores de
demanda crecientes. A continuacion, se explica el proceso de crecimiento en los

distintos periodos establecidos:
° Primer aio

Establecer taller operatividad de Taller de servicio mecanico Asia Motors, hacer
conocido los servicios de Asia Motors en el medio local, generar una demanda
incipiente en torno al 3% del universo objetivo® y al alza que permita alcanzar una
participacion creciente en el mercado. Estableciendo un plan de Marketing

intensivo comunicacional en redes sociales y radios locales.
° Segundo afo a tercer afo

Terminar el asentamiento de la base operativa e impulsar fuertemente el aumento
de la demanda al 5 % anual, y potenciar el area comercial para optar a contratos
con empresas o particulares de manera de asegurar una participacion en la

demanda base. Continuando con la intensidad de marketing comunicacional

8 Universo objetivo 37.414 automoviles.
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integral con miras de ya estar formando una comunidad de la cual emerjan

Influencer en forma natural que cautiven a nuevos clientes
° Tercer a quinto ano

Establecer la meta de crecimiento del 10 % anual de la demanda y evaluar la
posibilidad de reinvertir en areas del proceso que requieran de un mayor apoyo
para generar un mayor aporte. y optar por abrir un nuevo local para buscar la

Representacion de una Marca.
° Estrategia de salida

En algun momento del negocio tal vez en el afio 10 cuan do Asia Motors alcance
un valor importante como empresa en la industria, la posibilidad de representar a
una marca especifica permite una opcion de venta del negocio o parte de el con el
fin de alcanzar un mayor valor comercial y por la necesidad de adaptar el negocio

a los servicios automotrices de anergias no convencionales.
3.8 RSE y sustentabilidad

El Lugar fisico del taller “Asia Motors”, sera ubicado en el sector sur de la ciudad
de Iquique, y estara sujeto a las condiciones y estructura legal establecida para
este tipo de Servicio con iniciacidn de actividades registrada en el Sll con el
Numero 452002° y se denomina “Comercio al por Mayor y Menor de Reparacioén

de vehiculos automotores y motocicletas”.

Asia Motors, sera una empresa de servicio de mantenimiento mecanico que
generara empleo remunerado, pago de leyes sociales a un grupo de personas
naturales de la ciudad de Iquique. Asia Motors es una empresa que tendra

responsabilidad frente a el Sll, respecto a pago de patentes, pago de permisos y

® Fuente: Registro de codigo de iniciacion de actividades del Sl
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cumplimiento de la normativa vigente para este tipo de servicios. De igual forma es

una empresa que genera residuos de tipo industrial que debera ser manejado de

acuerdo a la ley vigente y de la cual Asia Motors es participe.

Stakehold Nivel d Nivel d Acciones posibles
akeholder _— ivel de ivel de "
objetivo X p . 3 Estrategia
s interés influencia
Impacto (+) Impacto (-)
Alta motivacién Baja evaluacion
y compromiso del servicio. Bonos de
Entrega de en tener un desempefio por
€9 buen clima Mal ambiente peno p
Personal servicio de Alto Alto cumplimiento de
. laboral que laboral.
Calidad : metas y
permita entregar ”
un servicio de No alcanzar evaluacion
calidad metas y bonos.
Servicio Dar a conocer el
. Mostar a la No ser h
reconocido por . . impacto en la
. comunidad que reconocidos por .
brindar un } . educacion
. Asia Motors es la comunidad Py
ingreso a un apoYo para como un técnica y los
Comunidad familias y la Alto Alto poyo p beneficios para
s la educacion promotor de la )
posibilidad de técnica v fuente educacion la comunidad de
mejorar la M P . contar con
i de trabajo para técnica e ignorar P
educacion de la X e personal técnico
’ la comunidad sus beneficios o
comunidad. especializado
Convertir los
Perder
roveedores. no proveedores en
Respetar Obtener P - verdaderos
) . . conseguir los )
tiempo de pago mejores precios ., socios
) ) ; voliumenes :
Proveedores a apoyar las Bajo Bajo que permitan comerciales que
= ) adecuados de .
campafas de competir con compras para permitan
productos ventaja npras p mejorar los
mejorar los .
! precios de los
precios
productos.
Profesionales
altamente No ser capaces
Tener clientes capacitados y de cumplir con
altamente responsables, las expectativas Seleccionar el
Clientes satisfechos que Alto Alto contar co u del cliente y no personal
promuevan el fuere respaldo mejorar los adecuado
negocio comercial en aspectos
que el cliente negativos
pueda confiar

Fuente: Asia Motors

4. Plan de Marketing

El plan de Marketing de Asia Motors debe en primer lugar considerar la condicién
de inicio de actividades y de ingreso al mercado de Servicio de mantenimiento

mecanico en la ciudad de Iquique, para ello es importante establecer las etapas
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necesarias que se requieren para lograr el objetivo de crecimiento establecido en

el punto 3.3.
Primer ano:

Establecer taller operatividad de taller de servicio mecanico Asia Motors, hacer
conocido los servicios de Asia Motors en el medio Local, generar una demanda
incipiente al alza que permita alcanzar una participacién creciente en el mercado,
equivalente al 3% del mercado objetivo correspondiente a 1.122 unidades de

automoéviles (mercado objetivo de 37.414).

Para logra un volumen importante de ventas el primer afio es necesario potenciar
los canales de ventas tales como: venta telefénica, venta On -line y Venta directa,
focalizando los esfuerzos en lograr estar en el pensamiento de los potenciales
clientes a través de campafias publicitarias de Radio, diarios locales, Redes

sociales y flyer.
Segundo afio a tercer afo:

Terminar el asentamiento de la base operativa e impulsar fuertemente el aumento
de la demanda al 5% del mercado objetivo (mercado objetivo 37.414),
correspondiente a 1.871 atenciones al afo, fortalecer el area comercial para optar
a contratos con empresas o particulares, captar mas clientes libres con la finalidad

de asegurar una participacion en la demanda base de la industria.

El plan de Marketing a partir del segundo afo debe ser centralizado en mantener
la clientela ganada el primer afo, también, enfocarse en lograr la base de
comercializacion adecuada para asegurar el volumen de atencion necesario
permita consolidar el pago de los gastos y conseguir mayor rentabilidad en el

ejercicio del negocio.

36



Tercer a quinto ano:

Establecer la meta de crecimiento de alcanzar el 10% del mercado objetivo
equivalente a 3.741 automoviles (mercado objetivo 37.414) y evaluar la posibilidad
de reinvertir en areas del proceso que requieran de un mayor apoyo para generar

un mayor aporte.

En esta etapa del crecimiento el plan de marketing debe volverse mas intensivo,
debido a que en necesario ganar una cuota importante del mercado y con esto
consolidar la meta de crecimiento de la demanda en el 10 % anual. Sin dejar de

lado el aspecto de desarrollo técnico necesario para lograr cumplir esta meta.
4.1. Objetivos de Marketing

El objetivo del Plan de Marketing es Transformar a Asia Motors en el plazo de 3
afnos en el preferido de los duefios de vehiculos de las marcas Kia y Hyundai para
atencion de sus vehiculos y ademas de ser reconocido como el Mejor servicio
técnico automotriz del norte de Chile. Con esto también se busca obtener la
fidelizacion de los clientes que permita alcanzar los volumenes adecuados de
servicios a fin de proyectar un crecimiento sostenido en el tiempo. Como objetivo
de esta fidelizacion se quiere alcanzar el escenario de venta proyectado el primer
afio, dado que, este escenario establece el minimo de ventas para que el ejercicio
comercial y financiero no es negativo. En tres afios se deberd generar 1.122
contratos de servicio de mantenimiento preventivo, 1.200 servicios de

mantenimiento correctivos y 1200 ventas de Partes y repuestos al ano.

Tabla N°8:  Objetivos de Marketing

Objetivo Accion Plazo

Transformar a Asia Motors en el ) B o
preferido del publico en Servicio Realizar fuerte campafa comunicacional de TV, 3 afios

de mantenimiento automotriz. Radio, medios escritos, aplicaciones moviles,
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respecto de los beneficios de servicio de
mantenimiento automotriz adecuado.

Ser el nUmero uno en la mente

Realizar camparfias de publicidad en medios de

de los consumidores como | comunicacion (Televisiva, Radial, y Escrita) a ~
s . . : 2 afios
Prestador de servicio de | través de redes sociales e internet. Flyer, folletos
automotriz. comunicacionales.
A través de campanas publicitarias y club de
Fidelizar a la clientela consumidores con importantes beneficios e 5 afios
informacion sobre nuevos productos.
. Mucho apoyo en los puntos de venta sobre
Atraer y cautivar a nuevos . . . .
clientes productos, ademas de promociones especiales | Siempre

que haran mas facil acceder a estos productos.

Consolidacion en el Mercado

Lograr ser el numero 1 en las preferencias de la
clientela de Servicio técnico automotriz y ser
reconocido como el mejor servicio técnico del
Norte grande.

Fuente, Equipo Asia Motor
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Tabla N°9:  Detalle de objetivo de venta anual

Etapa Objetivos del mercado

Mantenimiento Predictivo, participacion del 3 % del mercado objetivo',
gggg%lggte a 1.122 vehiculos al afio. Valor de precio promedio de servicio

Afio 1 Mantenimiento correctivo, Atencién de 1" vehiculo diariamente, equivalente a
1.200 vehiculos al afio. Valor de precio promedio de servicio $100.000

Venta de partes y repuestos, Se considera la venta de 5 partes o repuestos por
dia lo que equivale a 1.200 venta al afio, a un precio promedio de $100.000 por
valor de venta por articulo. Valor de precio promedio de servicio $100.000

Mantenimiento Predictivo, participacion del 5% del mercado objetivo',
equivalente a 1.871 vehiculos al afio. El precio del servicio se reajusta un 10% mas
respecto ano anterior.

Mantenimiento correctivo, se considera un aumento de 15% de atencion de
ARo 2 vehiculos diariamente, equivalente a 1.380 vehiculos al afio. El precio del servicio
se reajusta un 10% mas respecto afo anterior.

Venta de Partes y repuestos, Se considera un aumento de 10% de aumento o
repuestos por dia lo que equivale a 1.200 venta al afio, a un precio promedio de
$100.000 por valor de venta por articulo. El precio del servicio se reajusta un 10%
mas respecto afio anterior.

Mantenimiento Predictivo, participacion del 10% del mercado objetivo™,
equivalente a 3.745 vehiculos al afo. el precio del servicio se reajusta un 10% mas
respecto ano anterior.

Mantenimiento correctivo, se considera un aumento de 15% de atencioén de
Afio 3 vehiculos diariamente respecto a lafio anterior, equivalente a 1.070 vehiculos al
afo. El precio del servicio se reajusta un 10% mas respecto afio anterior.

Venta de Partes y repuestos, Se considera un aumento de 10% de aumento o
repuestos por dia respecto al afo anterior lo que equivale a 1.320 venta al afio, a un
precio promedio de $100.000 por valor de venta por articulo. El precio del servicio
se reajusta un 10% mas respecto afio anterior.

Mantenimiento Predictivo, crecimiento del 10% respecto al valor del afio anterior.
el precio del servicio se reajusta un 10% mas respecto afio anterior. El precio del
servicio se reajusta un 10% mas respecto afo anterior.

Mantenimiento correctivo, se considera un aumento de 15% de atencion de
vehiculos diariamente respecto al afio anterior. El precio del servicio se reajusta un
10% mas respecto afio anterior.

Venta de Partes y repuestos, se considera un aumento de 10% en la venta de
repuestos por afio respecto al afio anterior. El precio del servicio se reajusta un 10%
mas respecto afno anterior.

Anos en
adelante

""Referencia, mercado objetivo equivalente a 37.414 automoviles. (24% son de la marca Kia y 6%
son de la Marca Hyundai.

" Se considera la atencion de un vehiculo al dia para la actividad de mantenimiento correctivo.
?Referencia, mercado objetivo equivale a 37.414 automoviles. (24% son de la marca Kia y 6% son
de la Marca Hyundai.

*Referencia, mercado objetivo equivale a 37.414 automoviles. (24% son de la marca Kia y 6% son
de la Marca Hyundai.
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4.2. Estrategia de Segmentacion

Para determinar el segmento de mercado al que se orienta el servicio de Asia
Motors se verifico los segmentos de mayor volumen y las marcas de estos

automoviles.
e Variables geograficas

La primera segmentacion de clientes establecida es en torno a que la atencion del
servicio técnico automotriz sera para Vehiculos Coreanos de las Marcas Hyundai y
Kia Motors de la ciudad de Iquique y alrededores, debido a la fuerte
comercializacion de los vehiculos de estas marcas en la ciudad de Iquique en
torno una participacion de mercado de venta de vehiculos nuevos y usados que se

estima en un 30%.
e Variables de tipo de vehiculos.

La segunda segmentacién esta referida que en los 3 primeros anos el servicio
técnico esta orientado a servicio de vehiculos menores tales como: automoviles,
SUV, Van y vehiculos de carga liviana. En linea con las variables geograficas y por
qué técnicamente la atencidn de vehiculos de carga pesada requiere de una
condicion de taller mas exigente que podra ser incorporado en un plan de

desarrollo futuro.
° Variables del comportamiento de compra.

Esta variable esta relacionada con la proporcién de compra de vehiculos usados,
respecto a la compra de vehiculos cero kildbmetros, ya que esto ayuda a
determinar el volumen de vehiculos que realiza los servicios con el servicio

mecanico de la marca. Para este estudio para el caso de los vehiculos de la marca
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Hyundai la proporcién de compra indica que por cada automévil cero kilbmetros,
se compran 3,3 autos usados y en el caso de la marca kia, por cada automovil

cero kildmetros se compran 4,5 automoviles usados.
° Variables de comportamiento de uso

Dada la caracteristica de servicio, este depende primero del cumplimiento del
kilometraje del vehiculo o de la frecuencia de la tasa de falla de los mismos. Para
este estudio el cumplimento del kilometraje del vehiculo es una variables mas
cuantificable estadisticamente, ya que en promedio los vehiculos cumplen el
kilometraje para la realizacion de mantenimiento preventivo a los 10.000 km, lo
que indica que este tipo de mantencién es realizable una vez al aho para los
vehiculos particulares que tienen un uso general, en el caso de los vehiculos que
tienen un volumen de rodaje comercial, el promedio de recorrido es de 25.00km. lo

que cumplen el periodo de mantenimiento anual 2,5 veces.
4.3 Estrategia de producto / Servicio

El producto es el servicio de mantenimiento mecanico de automoviles, este
servicio es potenciado por la plataforma digital de atencion basada en el
seguimiento activo del proceso de servicio de mantenimiento antes, durante y
después de realizacion del mantenimiento. Permitiendo al duefio del vehiculo que
el proceso de gestion del mantenimiento del vehiculo sea automatico afectando lo

menos posible el dia a dia del usuario del vehiculo.
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Tabla N°10: Representacion de Marketing en funcién del Producto y

Servicio

Proveedores Marketing interno Marketing externo Clientes
Realizar alianzas con | Desarrollo de los | Generar las | Detectar las
proveedores de | distintos equipos de | herramientas necesidades del
insumos a fin de | trabajo tales como de | necesarias para | cliente en forma
obtener mejores | comercializacion, captar a clientes y | asertiva y lograr
precios. La | ejecucion del servicio | poder lograr  su | vender el servicio d
posibilidad de poder | para involucrar a | fidelidad hacia el | mantenimiento

acceder a campafias | cada etapa en el | servicio ofrecido. mecanico

y promociones de | desarrollo de este, a

producto que puedan | fin de satisfacer las

beneficial a los | necesidades de los Aumentar la

clientes.

clientes internos.

demanda de servicio

de Asia Motors

Brindar el Mejor
servicio técnico
automotriz

MARKETING EN FUNCION DEL PRODUCTO Y SERVICIO

Fuente, Asia Motors

En base al producto /Servicio técnico automotriz, se establece la mejor posibilidad
de contar con el mejor servicio técnico automotriz para la ciudad de Iquique y en el
proceso de servicio ayudar a modelar el mejor producto para el parque automotriz
de la ciudad de lquique y alrededores lo vehiculos Hyundai y Kia Motors. ¢ Por qué
Modelar?, Asia Motors quiere involucrar a la clientela en Proceso de Mejora de tal
cliente también cuente y sea el punto de

manera que la opinion del

retroalimentacion principal de Asia Motors.
4.4 Estrategia de Precio

La estrategia de precios esta basada por el tipo de mantenimiento que se realizara

a cada vehiculo.
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1.-Mantenimiento programado de tipo preventivo correctivo, a realizar por

cumplimiento de kilometraje de utilizacion de vehiculo.

2.-Mantenimiento de tipo correctivo, a realizar en caso de fallas que pueda
presentar vehiculo, en cuyo caso la pauta de mantenimiento en variable y se

desarrollara de acuerdo a la necesidad de atencion requerida por el vehiculo.

Tabla N°11: Ficha de mantenimiento de tipo preventivo-correctivo

por Kilometraje.

N° KILOMETROS X 1.000 10 20 3 40 5 60 | 7 80 | 90 100
0 0 0
MESES 12 24 | 3 48 6 72 | 8 96 108 | 120
6 0 4
MOTOR
1 REVISION CON EQUIPO DIAGNOSTICO GDS R R R
2 ACEITE DE MOTOR MOBIL SUPER 3000 XE 5W-30 [ c [ C C C C
Y FILTRO
3 REVISION DE NIVELES | 1 | | 1 | 1 1 | |
4 DRENAR SEPARADOR DE AGUA R R R R R R R R R R
5 FILTRO DE COMBUSTIBLE R [of R R
6 INSPECCION DE FUGAS EN CANERIAS Y NIPLES | 1 | | | | 1 1 1 1
7 MANGUERAS DE VACIO PARA: EGR,VGT, CUERPO | 1 | | 1 | 1 1 | |
DE MARIPOSA, VACIO ALTERNADOR, ETC.
8 FILTRO DE AIRE (Ver nota N° 1) | 1 | [ 1 | 1 (o] | |
CORREA DE ACCESORIOS (Alternador, B/B agua y 1 1 | R 1 | 1 1 (o 1
A/C)
10 REVISAR FUGAS SISTEMA DE REFRIGERACION 1 | | 1 1
11 REFRIGERANTE MOTOR (Ver nota N° 2) | 1 | | | | 1 | | |
12 CONTROL DE RALENTIY GASES R R R R R
13 REVISAR SISTEMA DE ESCAPE 1 1 | 1 1 | 1 1 1 1
TRANSMISION
14 REVISION DE FUGAS | 1 | | | | 1 | 1 1
15 ACEITE TRANSMISION AUTOMATICA (Ver nota N° - - - - - - - - - -
3)
16 ACEITE DE TRANSMISION MANUAL (Ver nota N° 4) |
17 ACEITE CAJA DE TRANSFERENCIA 4WD (Ver nota |
N° 4)
18 ACEITE DIFERENCIAL TRASERO 4WD (Ver nota N° |
4)
19 CARDAN 4WD 1 | | 1 |
20 INSPECCION DEL  FUNCIONAMIENTO DEL ] 1 1 ] 1
SISTEMA 4WD (Ver nota N° 5)
SISTEMA DE DIRECCION
21 ALINEACION, BALANCEO Y ROTACION DE R R R R R
NEUMATICOS (Ver nota N° 6)
22 REVISAR DIRECCION ASISTIDA (EPS o MDPS) R R R R R R R
23 REVISAR SUSPENSION, AMORTIGUACION, TREN
DELANTERO Y TRASERO
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24 CHEQUEO DE PRESION Y ESTADO DE R R R R R R R R R R
NEUMATICOS

FRENOS

25 REVISION DE NIVEL Y ESTADO DEL FLUIDO DE | 1 | | I | 1 I | |
FRENOS

26 REVISION ESTADO DE LAS PASTILLAS DE | | | ] 1
FRENOS (Visualmente)

27 ASEO, REGULACION E INSPECCION DE FRENOS R R R R R

28 FUNCIONAMIENTO FRENO DE ESTACIONAMIENTO R R R R R R R R R
SISTEMA ELECTRICO

29 REVISAR LUCES 1 1 | 1 | | 1 | 1 1

30 REVISAR ESTADO DE BATERIA R R R R R
ENGRASE

31 LIMPIAR Y LUBRICAR CHAPAS DE PUERTAS, R R R R R
BISAGRAS
OTROS

32 FILTRO DE POLEN A/C (Ver nota N°1) [ Cc Cc [ (o] Cc Cc (o] [ [

33 REVISAR ESTADO Y FUNCIONAMIENTO DE LOS ! 1 | ! I | 1 I ! !
CINTURONES DE SEGURIDAD

34 INSPECCION DE PLUMILLAS Y SURTIDOR DE | 1 | | I | 1 I | |
AGUA

35 REVISAR REFRIGERANTE DE A/C Y COMPRESOR 1 | | I |

Fuente, Desarrollado por Asia Motor

I: INSPECCIONAR
C: REEMPLAZAR

R: REALIZAR una operacion, la cual esta sujeta a resultado de una inspeccion.

Nota:

1.-En terrenos polvorientos se debe cambiar con mayor frecuencia, Filtro de aire y

Filtro de Polen.

2.-Refrigerante de Motor, se debe cambiar a los 200.000 Km o 10 anos (lo que

ocurra primero), Luego cambiar cada 40.000 km 0 24 meses.

3.-Aceite de transmisién automatica, No es necesario realizar comprobaciones o

mantenimiento.
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4.-El aceite de transmision manual, Transferencia y diferencial trasero, deben
cambiarse siempre que el vehiculo de haya sumergido en agua (Confirmar con
Cliente).

5.-El vehiculo se debe levantar en un elevador y se debe verificar el

funcionamiento del sistema 4WD.

6.-Se recomienda realizar alineamiento y balanceo una vez al afio o cada

20.000km., lo que se cumpla primero. Agregar a costo de mantencion basico.

La estrategia de precios esta basada en la transparencia de precio que se

estructura de la siguiente forma:

puesto en

Figura N°5:  Diagrama de estructura de costo de servicio

El valor Total del servicio estara compuesto por el valor de los insumos para
realizacion del servicio mas el valor de las Hora hombre de acuerdo a la

especializacion que requiere el trabajo.

Por otro lado, los productos se incorporan a la venta con un precio de adquisicidon
de Asia Motors en el mercado y un porcentaje que contempla gastos y
rentabilidad. Que siempre estara a precio de mercado (mejor alianza con
proveedores permitira mejores precios) con campafas promocionales y con una

accesibilidad para pago por medio de las tarjetas de crédito o pago al contado.
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En el caso de los clientes que presentan un mayor volumen de vehiculos para
atencion como por ejemplo una empresa o persona natural que posee mas de 3
vehiculos se podra realizar un descuento del 10 % en el Precio de HH y por mas

de 5 vehiculos un descuento del 15% en el Precio de HH.

Tabla N°12:Estructura de costo por mantenimiento preventivo por cumplimiento

de Kilometraje

Kilometros X 1.000 10 20 30 N e
Meses 12 24 36 R 193933 N meses
MANO OBRA XXX
QUICK SERVICE XXX
MANTENCION XXX
REPUESTOS
FILTRO ACEITE XXX
FILTRO AIRE XXX
FILTRO COMBUSTIBLE XXX
FILTRO POLEN XXX
BUJIAS XXX
CORREAALT/DH/AA XXX
GOLILLA CARTER MOTOR XXX
MATERIALES XXX
LUBRICANTES
ACEITE MOTOR XXX
TOTAL
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4.5 Estrategia de distribucién

Como estrategia de distribucion se cuenta con un proceso de venta de servicio de
técnico automotriz que opera en la ciudad de lquique, la ejecucion de este servicio
y la venta de partes de refaccidon. El punto de ejecucion del servicio son las
instalaciones propias con la que cuenta Asia Motors que corresponde al taller de

servicio.

Estrategia de Distribucion de venta (Deteccion de necesidad y captura del cliente),
a través de contacto telefénico, aplicacion WEB, aplicacion mavil. Esta actividad

es la encargada de vender el servicio en sus distintas modalidades.

Estrategia de distribucion de ejecucidén del servicio, se inicia con un barrido del
sistema verificando que vehiculos estan para atencion para el dia de manana y
cual es el grado de intervencion que requiere cada vehiculo, esto desplegara que
en forma interna el encargado de repuesto de taller asigne lo necesario para que
se pueda realizar la actividad el dia de mafnana. Por otro lado, de acuerdo al grado
de intervencion a desarrollar se asignara un nivel adecuado de técnico para la

actividad.
4.6 Estrategia de Comunicacion y ventas

La estrategia de comunicacién y ventas que impulsara “Asia Motors” tiene que ver
en gran medida con el lineamiento de ganar un espacio en la participacion de
mercado del servicio de mantenimiento mecanico en la ciudad de lquique, para lo
que requiere una estrategia comunicacional fuerte que utilizara los medios de
comunicacion masiva disponibles para tal fin y que estén acorde con los objetivos
planteados. La primera etapa de la estrategia de comunicaciones es intensiva para
poder acceder al mercado, las etapas posteriores siguen alineadas con los

objetivos principales para cumplir los plazos fijados como meta.
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Tabla N°13:  Estrategia de comunicacion.

Elementos de comunicacion

Imagen de la empresa

Caracteristicas

Dar a conocer e informar de la nueva apuesta en servicio
técnico automotriz en lquique, a través de imponer una imagen
de esta nueva empresa, dando a conocer la marca, logo,
propuesta de valor y los servicios que se ofrecen a la
comunidad automotriz, utilizando los medios de comunicacion
masiva que ayuden en esta labor.

Publicidad

Difusién de Asia Motors como especialista en servicio técnico
automotriz para vehiculos de las marcas Hyundai y Kia
Motors. En Redes Sociales, Radios, televisiéon y medios
escritos masivos, que tengan un gran alcance publicitario.

Publicidad exterior

Se instalaran anuncios en espacios habilitados y concurridos.

Television

Se difundira a través de anuncios comerciales en la television
Local.

Radio

Se realizaran contratos por jingles y cufias radiales

Relaciones publicas

En este ambito Asia Motors generara la posibilidad de Incluir a
personal técnico de Liceos y universidades, en la modalidad
de practicas y apoyar con experiencia técnica a futuros
técnicos y profesionales para la comunidad de Iquique.

Misiones comerciales

Se invitara a potenciales clientes a conocer las etapas del
servicio

Promocidn

Se realizaran campafias asociados a nuevos productos y se
estimulara la adhesion de con clientes con buenas ofertas y
descuentos.

Marketing Directo

Ofrecer una base actualizada de productos por catalogo tanto
en Taller y on —line.

Merchandising

Los productos se ubicaran en exhibidores acordes a la linea
de productos y de forma estratégica para cada uno.

Internet y aplicacién movil

A través de pagina On-line, se promocionaran los productos al
igual que en la tienda y se producira un ahorro considerable de
tiempo para el cliente.

Fuente, Asia Motors
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La etapa de venta fuertemente impulsada por el marketing para perder concretar
los ingresos econdmicos necesarios para Asia Motors. La venta tendra varias
modalidades para llegar al cliente:

Venta directa en la recepcidn de servicio técnico.

Contacto telefénico.

Pagina WEB

Aplicacion movil

Tabla N°14: Estrategia de venta.

Venta Caracteristicas

El valor del servicio automotriz sera:
Personas Naturales Valor de insumo puesto en taller
Valor de HH de técnico mecanico

El valor del servicio automotriz sera:
Personas Naturales con 3 | Valor de insumo puesto en taller

vehiculos o mas Valor de HH de técnico mecanico
Descuento del 5% en Valor de HH mecanico

El valor del servicio automotriz sera:
Empresas con mas de 5 | Valordeinsumo puesto en taller

vehiculos Valor de HH de técnico mecanico

Descuento del 8 % en Valor de HH mecanico

El valor del servicio automotriz sera:

Valor de insumo puesto en taller

Valor de HH de técnico mecanico

Descuento del 10 % en Valor de HH mecanico

Flota mas de 10 vehiculos

Permite mejores precios
Permite acceder a mejores precios de insumos

Mantenimiento Prepagado Mejor capacidad de atencién, ya que se realiza seguimiento de
periodos de mantencién

Se asegura la programacion de atencion en el momento justo.

Fuente, Asia Motors
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4.7 Estimacién de la demanda y proyecciones del crecimiento anual

La estimacion de la demanda esta orientada en adquirir los beneficios de una
fuerte inversién e infraestructura y marketing en un periodo de tiempo no mayor a
tres afos, para lo cual se ha proyectado la siguiente demanda. Considerando el
tamafo del mercado calculado que es de $8.389.125.000 (ver Anexo 6), se
plantea posicionar la empresa para el primer afio en un 3% de participacion de

mercado del universo de vehiculos Hyundai mas Kia motors.

Tabla N°15:  Estimacién de la demanda y crecimiento anual en $

Ao 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ao 5 Ao 6 Ano 7 Ano 8 Ao 9 Ano 10

Mantenimi
ﬁ'i'?ometaﬂ 224.481.600 | 374.136.000 | 411.549.600 | 473.282.040 | 544.274.346 | 625.915498 | 719.802.823 | 827.773.246 | 951.939.233 | §.094.730.11

;

Mantenimi
-en

&MY tivo 24.000.000 27.600.000 31.740.000 36.501.000 41.976.150 48.272.573 55.513.458 63.840.477 73.416.549 84.429.031

e:e?éaccioﬁe 120.000.000 132.000.000 145.200.000 159.720.000 175.692.000 193.261.200 212.587.320 233.846.052 257.230.657 282.953.723

Fuente, Asia Motors

La proyeccion de la demanda se establecié en un aumento del 10% anual para los
servicios de mantenimiento por Kilometraje, un aumento anual del 15% de

Servicios correctivos y un 10% anual de crecimiento en venta de Refacciones.
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4.8 Presupuesto de Marketing y cronograma.

El presupuesto de Marketing corresponde a un importante aporte financiero que se
debe destinar debido a los objetivos trazados para lograr rapidamente ser
reconocidos y acaparar preferencias en la industria de servicio Técnico automotriz.
Esta inversion esta orientada para realizar un marketing de forma intensiva por lo
que se considera en todas las etapas de vida del proyecto. La idea fundamental es
implementar un mix comunicacional que permita rapidamente estar en la mente de
los potenciales clientes y poder acceder a su preferencia en el mercado de

Iquique.

Tabla N°16:  Presupuesto anual de mix de marketing.™

Gatt de inversion mes 1 mes 2 mes 3 mes 4 mes 5 mes 6

Community Manager

Campaiia en Radios $ 1.150.000 | $1.150.000 | $ 1.150.000 | $ 1.150.000 | $ 1.150.000 | $ 1.150.000

Se realizaran anuncios

en pantalla de publicidad $ 1.000.000 | $ 1.000.000 | $ 1.000.000 | $ 1.000.000 | $ 1.000.000 | $ 1.000.000

Campaias publicitarias

en las redes sociales $ 450.000 $ 250.000 $ 250.000 $ 250.000 $250.000 $250.000

Total $2.600.000 | $2.400.000 | $2.400.000 | $2.400.000 | $2.400.000 | $2.400.000

Gatt de inversion mes 7 mes 8 mes 9 mes 10 mes 11 mes 12

Community Manager

Campaiia en Radios $1.150.000 | $ 1.150.000 | $ 1.150.000 | $ 1.150.000 | $ 1.150.000 | $ 1.150.000

Se realizaran anuncios

en pantalla de publicidad $ 1.000.000 | $ 1.000.000 | $ 1.000.000 | $ 1.000.000 | $ 1.000.000 | $ 1.000.000

Campaias publicitarias

en las redes sociales $ 250.000 $ 250.000 $ 250.000 $ 250.000 $ 250.000 $ 250.000

Total $2.400.000 | $2.400.000 | $2.400.000 | $2.400.000 | $2.400.000 | $2.400.000

Se muestra el presupuesto anual de Marketing a desarrollar para Asia Motors'®a

desarrollar desde el afio 1, este presupuesto involucra una importante cantidad de

* Fuente: Elaboracion de Asia Motors
'® Fuente: Asia Motors, aun no llega el presupuesto Formal.
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recursos de difusidn masiva para poder atraer a la clientela necesaria que se

necesita para poder obtener una rentabilidad adecuada
Los item que componen el presupuesto de Marketing son:

Publicidad en redes sociales, se creara publicidad en redes sociales Instagram,
Facebook, Tiktok. Estar presentes en estas aplicaciones permite contratar analisis
predictivo de los potenciales cliente que buscan taller mecanico, repuestos o

refacciones. Esta publicidad se renovara en forma automatica.

Publicidad en paginas Web, Se creara publicidad en Pagina Web que realizara
analisis predictivo de quienes busque taller automotriz, repuestos o refacciones,

esta publicidad se renovara en forma automatica.

Publicidad en radio, La publicidad en radio tiene por finalidad ganar clientela en
formato de aquel cliente que no esta muy relacionado con las redes sociales pero
que es un seguidor de radio, generalmente el segmento de personas de 50 afios o

mas.

Publicidad en anuncio en pantalla de publicidad, estas pantallas estan en
lugares concurridos de la ciudad de Iquique que funcionan las 24 horas del dia los
365 dias del afio en los lugares en que se ubican son perfectamente visibles por

conductores en ruta como por publico en general.

Tabla N°17:  Cronograma de actividades de Marketing'®

antes del Primer afio

Aho 2

Afio 0 Afio1
Gatt de inversion Ene [Feb [Mar|Abr M:vilmn }Jul }Agoisap}un%Nnv}gic Ena}Feh Mar|Abr M:yi\llm }Jul |Agn}sap }On|‘Nnv|‘ni: Ena}Fah [Mar|abr Mq*nm [1ul[Ago|sep [oct [Nov[pic

ion de IMC (Marketin integral de

. manager
campafia en Radios $1.150.000 e s |
Se realizaran anuncios en pantalla de publici $1.000.000 .
campaiia icitarias en las redes sociales. Mes $250.000 :
| Adicional primer mes redes sociales $200.000 |

Evalacion de la Camparia W‘
e e s e s

Estudios|
i6n de efectos de la campaiia

$2.600.000

'8 Fuente: Elaboracion de Asia Motors

52



El cronograma de actividades se detalla desde el afio cero para indicar las

actividades de la entrada en operacion del servicio técnico como parte de la

estrategia para poder dar a conocer a la ciudad de lquique que pronto contara con

un servicio técnico de calidad.

4.9 Confeccion de planes de medios

Es este item se centra el cdmo se van a utilizar los medios y cuales son los

adecuados para poder llegar al consumidor final con un mensaje claro y atractivo

que pueda persuadir a los clientes de ser atendidos por Asia Motors.

Tabla N°18:

Tabla de Planes de confeccion de Medios.

Planes de Medios

Confeccion

Campafia de Radio

Se implementaran avisos en emisoras de radio
con sefal en Iquique este medio es mas
sugerido con mayor presencia en al ambito
local (por la cantidad de emisoras existentes)

Anuncios en pantalla de publicidad

Se implementaran avisos en Pantallas de
publicidad, hay dos en areas concurridas de
vehiculos en Iquique

Anuncios en diarios locales

Existe un diario Local que es el sugerido que
es la estrella de Iquique para realizar
anuncios, existen otros oferentes de este
medio, pero son menos demandados.

Campania en redes sociales

Se implementara la campafia publicitaria en
redes sociales con estadisticas diarias de
visualizacion. Este medio es el mas masivo de
todos y permite generar mas interaccion con
posibles clientes.

Campafia en local comercial

Este medio es el mas simple de todos, pero
presenta la dificultad esta en que se necesita
interaccién directa con el posible cliente, esto
ademas se complementara con entrega de
Flyer.

Fuente, Asia Mot

ors
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5. Plan de Operaciones.
5.1 Estrategia, alcance y tamaio de las operaciones

Durante el primer ano se realizara el lanzamiento de Asia Motors en la ciudad de
Iquique, la directriz para los primeros 5 afios es alcanzar el 10 % de participaciéon
de mercado para lo cual se realizara una inversion importante y una fuerte

campanfna de marketing que apoye el impulso comercial del negocio.

Infraestructura fisica, Se dispondra de un taller de 500m? ,con 5 estaciones de
trabajo y espacio para poder almacenar 10 vehiculos adicionales, por lo que en
total se podran almacenar 15 vehiculos a la vez, el lugar cuenta con 3 oficinas y 3
bafios, un galpdén y 2 pozos mecanicos, una de las oficinas estara destinada para
el administrador, otra oficina estara dispuesta para el area administrativa de
ingresos de servicios y otra oficina puede funcionar para sector de partes y
repuestos. Uno de los bafos puede ser ampliado para tener un espacio sanitario
para los trabajadores de Taller, uno de los bafios es para Damas y otro bafo es

para administracion Varones.

Estructura tecnolégica, Asia Motors, contara con una pagina Web, y aplicacion

movil para realizar consultas y detallar de los servicios que son ofrecidos.

Pagina web, Mediante la utilizacion de la pagina web los clientes y publico en
general pueden enterarse de los productos y servicios ofrecidos, puede realizar

agendamiento para atencion, pueden realzar consulta de partes y repuestos.

APP, La aplicacion esta disponible para IPhone y Android, y los clientes podran
acceder a la posibilidad de realizar seguimiento del cumplimiento de la pauta de
mantenimiento y con ello de las observaciones cuando corresponda de casa una

de las etapas.

Plataforma telefonica, Contara con 2 ejecutivos de atencion que ofreceran los

servicios que dispone Asia Motors, via telefénica y de manera presencial. En su
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funcién también desempafaran la actividad de venta de repuesto e insumos ya

que cuentan en al sistema de venta con la plataforma de venta de repuestos.

Capacidad de atencion, La capacidad esta limitada por el proceso de
agendamiento y la disponibilidad de estaciones de trabajo, es por ello que es
importante que los equipos de trabajo estén aplicados al plan de mantenimiento
desde el primer minuto a fin de no producir retrasos en la atencion y que no se
produzca un reagendamiento de actividades que afecta replanificacién diaria. En
este punto es importante administrar de buena forma las contingencias, por lo que
es necesario trabajar sobre a base de una relacion Programado/Contingencia de
80/20, cada vehiculo que este en una condicidbn de contingencia, ya sea por
condiciones adicionales que sean encontradas al momento de la mantencién, sera

informado al Cliente del problema en cuestidon y los pasos a seguir para resolver.

Equipamiento, Todo el equipamiento en herramientas es infraestructura estara en

el taller y ara cada estacion de trabajo.

Abastecimiento, Para el abastecimiento de los diversos articulos tanto de
refaccion y de insumo se administraran sobre la base de Stock para consumo
propio del taller, como de las ventas hacia el publico en general. Siempre se

buscara al mejor proveedor, con la mejor oferta y para el mejor plazo posible.

Transporte, El personal debera realizar el traslado al punto de trabajo por sus
propios medios y se pagara un bono de Movilizacién para que Asia Motors aborde

este punto con apoyo econémico.

Control de calidad, esta actividad en esencia sera realizada por cada equipo de
trabajo y del responsable de este, debido a que el seguimiento en linea del
cumplimiento de las pautas de mantenimiento permite aplicar un sistema

estandarizado de control
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5.2 Flujo de operaciones

Tabla N°19:  Flujo de contratacién de servicio o venta

Entrada Agendamiento Proceso Salida

=
T
—

I-in

Agendamiento Proceso de asignacion Realizacion del Evaluacion del servicio
estacion de trabajo mantenimiento o venta

Contratacion de servicio, El cliente ingresa a la APP o pagina Web selecciona
entre las opciones disponibles de acuerdo a si es un cliente o no, en el caso de

cliente nuevo debera solicitar agendamiento para evaluacion.

Agendamiento, Cliente de acuerdo a lo que estime escoge los dia y horarios
disponibles que le sean mas cémodos. Una vez agendada la hora el cliente
recibird una confirmacién via e-mail, el cual indica la hora de agendamiento y el
tipo de servicio de servicio. Ademas, esta opcion también permite reagendar la
visita. Por otra parte, internamente se estan asignando los insumos y repuestos

para la atencion del servicio agendado.

Ejecucion del servicio, Dependiendo del tipo de servicio se realiza el proceso de
mantenimiento, en esta etapa, el cliente tendra acceso en linea para verificar e

estado de la pauta y podra visualizar los items de esta que se han cumplido.
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Entrega de vehiculo y novedades, en esta etapa se entrega el vehiculo a cliente,
se detallan las novedades encontradas y se entregan las recomendaciones si

corresponde segun el estado del vehiculo.

Evaluacion del servicio, una vez que se realiza la entrega del vehiculo el cliente
podra ingresar a la aplicacion y o pagina Web para evaluar el servicio.
Internamente también se generara una evaluacion de los distintos estamentos
internos involucrados con la finalidad de detectar y corregir aquellos puntos que

restan valor al proceso de servicio.

Contacto post venta, En caso de mala evaluacion el cliente sera contactado por
el Administrador para indagar en las causas de la baja evaluacion y proponer
alternativas para mejorar el nivel de satisfaccién del cliente. Como norma general
se mantendra en contacto con toda la clientela a fin de ofrecer ofertas buscando la

posibilidad de contrato de mantenciones prepagadas.
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5.3

Plan de desarrollo e implementacion.

La implementacién de este proyecto contiene una serie de etapas que se deben

desarrollar para la habilitacion de todas las areas del negocio a fin de poder

desarrollar la actividad comercializadora y de servicio con un buen nivel, a

continuacion, se detalla el desarrollo e implementacion.

Tabla N°20: Gantt de desarrollo e implementacion

Actividades

Creacidn de la empresa
1.1 Escritura de constitucion de sociedad
1.2 | Inicio de actividades SlI
1.3 | Arriendo de Taller
1.4 | Pago de patente comercial
2 Trabajos de adecuacion taller
2.1 Trabajos estructurales
2.2 | Compra de equipos
2.3 | Compra de herramienta
2.4 | Implementacién de equipamiento
2.5 | Implementacién de oficinas
2.6 | Implementaciéon de puntos de atencion
3 Desarrollo de APP y Pagina WEB
3.1 Compra de dominio WEB
3.2 | Creacién de pagina Web
3.3 | Creacién de App
3.4 | Creacién de sistema interno de venta y servicio
3.5 | Puesta en Marcha y ajustes sistema Tl
4 Marketing y publicidad
4.1 Creacion de estrategia digital
4.2 | Contratacion de publicidad en RRSS
4.3 | Lanzamiento de Asia Motors en RRSS
4.4 | Contrato en publicidad en radioy TV
4.5 | Contrato de publicidad en pantallas
5 Contrataciones
5.1 Seleccion de personal administrativo
5.2 | Seleccion de personal técnico
5.3 | Seleccion de personal de venta
5.4 | Capacitaciones
6 Operaciones
6.1 Inicio de operaciones

Fuente, Asia Motors

Creacion de la empresa. Esta actividad contempla todos los aspectos relativos a

dar estructura legal al negocio, de manera de existir con un registro comercial que

permita establecer un intercambio comercial de manera oficial ante la ley.
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Trabajos de adecuacion de taller. Esta actividad involucra todos los aspectos
estructurales que necesita el taller para funcionar como tal, de manera que sea

funcional y este adaptado a las necesidades propias del negocio.

Desarrollo de APP y pagina Web, aqui se involucran todos los aspectos de
desarrollo digital para generar la venta de los servicios, la gestién de bodega y de

la gestidn de recursos.

Marketing y publicidad, Comprende el inicio de las campafias de marketing en

todos los medios de alcance masivo, en RRSS, radio, paina Web.

Contrataciones, en esta etapa se realiza la seleccion de personal y la
contratacion de toda la plana laboral, proceso que contempla la capacitaciéon

adecuada.
Operaciones, indica el inicio de las operaciones como Asia Motors.

Durante los primeros meses se considera que no se obtendran ingresos, por lo

que la inversién contempla este item como capital de trabajo
5.4 Dotacién

El taller de Asia Motors contara con una dotacion creciente de empleados, en
relacion con la capacidad operacional que debe tener el taller en forma natural

desde el Lanzamiento hasta la consolidacion.

En la primera etapa la dotacion sera la necesaria para habilitar a 2 de las 5
estaciones de trabajo, durante un periodo de 12 meses, esta dotacion consistira
en 1 técnico mecanico avanzado, 1 técnico mecanico nivel medio y 2 ayudantes
mecanicos, con esta dotacion se pueden atender 2 estaciones de trabajo sin

problemas.
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En la segunda etapa se incorporara 1 técnico mecanico avanzado, 1 técnico
mecanico nivel medio y 3 ayudantes mecanicos. con el aumento a esta dotacion

se cubrira la atencidn y operatividad de las 5 estaciones de trabajo.
6. Equipo de proyecto

Este proyecto cuenta con un equipo de profesionales que provienen de distintas
industrias que han mancomunado los esfuerzo hacia una idea comun de
desarrollo que ofrece la oportunidad de establecer un negocio que en el proceso

aporta elementos importantes a la comunidad de lquique y genera rentabilidad.
6.1 Equipo Gestor
A continuacion, se describe el equipo gestor de este proyecto.

Claudia Vasquez Salinas, Ingeniero Comercial con mas de 20 anos de
experiencia en areas de venta y Administracion. Su funcion sera la de generar la

estrategia comercial y de administracion.

Sergio Ramirez Flores, Ingeniero Civil industrial en electricidad, con mas de 20
afios en Mineria en las areas de mantenimiento de equipos, Proyectos mineros,
administracion de empresas. Su funcién sera la de gerente general y a su vez
administrara todos aspectos de contratos con proveedores y el control interno de

insumos y repuestos.

Franco Diaz, administrador de empresas con mas de 20 anos de experiencia en
el rubro de servicio automotriz, su funcion sera la de jefe de taller coordinador de

mantenimiento.
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6.2 Estructura organizacional

A continuacién, se muestra la estructura organizacional propuesta para el Taller se

servicio de mantenimiento mecanico Asia Motors.

Figura N°6:  Organigrama de Asia Motors

=2 e
B =
= =

Fuente, Asia Motors

6.3 Descripcion de funciones

Gerente General, Sera el representante legal de la empresa, es el encargado de
que se cumplan los lineamientos organizacionales a cabalidad. Debera velar por la
seleccidn de socios estratégicos con las mejores condiciones comerciales que se
puedan conseguir en el mercado. Sera el encargado de hacer cumplir
internamente todos los estandares necesarios y normativas para lograr un servicio
de calidad para alcanzar siempre la mayor satisfaccion del cliente. En su rol
ejecutivo debera generar la trazabilidad de la estrategia a cada estamento de la
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organizacion y debera velar por el cumplimiento de los KPI necesarios para salvo

aguardar su cumplimiento.

Asesores (socios), Los asesores trabajaran en forma conjunta con el Gerente
General para determinar la mejor estrategia para el funcionamiento de la
organizacion, a su vez el trabajo conjunto es para determinar los mejores socios

comerciales que contribuyan a generar valor al negocio.

Contratos y proveedores, Es una funcién propia del Gerente General y el Grupo
asesor para analizar la calidad de los nuevos socios comerciales y mejorar la

relacion comercial con los socios comerciales actuales.

Jefe de taller, El jefe de taller es el encargado de realizar la recepcion de los
vehiculos de acuerdo a agenda y debe hacer cumplir los requerimientos
operacionales necesarios para brindar un buen servicio. Debe trabajar a la par con
jefe de administracion para que El programa de agendamiento sea el mas exacto

posible y pueda cumplir con el programa de insumos y repuestos.

Jefe de Administracion, El jefe de administracion debera liderar las areas de
Contabilidad, Venta, Marketing y Partes y Repuestos. para lo cual debera trabajar

de forma conjunta con jefe de taller para asegurar el servicio y calidad de este.

Mecanico especialista, Es el mecanico con mayor conocimiento técnico y con
mas experiencia (10 afios 0 mas), el mecanico especialista lidera el trabajo en las
estaciones de trabajo y es el responsable de realizar una buena ejecucion de la
pauta de mantenimiento y valar por la calidad de estas. Ademas, es el
responsable de ejecutar el servicio en forma integral y como apoyo técnico tiene a

sSu cargo a 2 mecanicos de nivel medio y 4 mecanicos ayudantes.

Mecanicos nivel medio, EI mecanico nivel medio es un mecanico que posee un

nivel técnico de 5 a 10 afos y posee un conocimiento técnico de buen nivel que es
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capaz de asumir la ejecucién de los trabajos encomendados por el Mecanico

especialista y cuenta para en trabajo con el apoyo de dos ayudantes.

Mecanico ayudante, El técnico ayudante es un técnico mecanico en formacion y
aprendizaje, su experiencia no supera los 3 afos y es el apoyo para las
actividades en estacion de trabajo de acuerdo a lo determinado por Mecanico

especialista.

Partes y repuestos, Esta area en la organizacion es la encargada de llevar todo
el registro de la entrada y salida de los repuestos y partes de refaccion, por ello es
un ente que esta subordinado a la administracion pero que presta servicio al area

técnica.

Contabilidad, es la encargada de generar los aspectos de contable de las
entradas y salidas de los servicio y ventas realizado, ademas de las cuentas
propias de las diversas areas de taller, depende del area de administracion. Es

deseable que este servicio sea externo.

Venta, engloba toda la fuerza de venta en taller y via digital por lo que depende
del area de administracién, esta unidad esta compuesta por dos vendedores

quienes deben realizar gestion sobre el proceso de agendamiento y venta.

Marketing, Esta actividad es ejecutada por un servicio externo pero liderada por el
jefe de administracion quien realiza la revision de los planes contratados y las

estadisticas que son capaces de generar lo referente a los sistemas digitales.
6.4 Incentivo y compensaciones

El proceso de aseguramiento de la calidad del servicio es necesario establecer el
suficiente respaldo econdmico en torno a un incentivo y compensaciones

adecuado. El sueldo de todo el personal esta de acuerdo a mercado, pero es en el
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aspecto de la politica de incentivos y compensaciones donde se puede establecer
diferencias, ya que, de acuerdo a la calidad del servicio, las evaluaciones y
cantidad de servicios realizados se establecen premios en dinero que consisten

desde un 5 a un 10% del sueldo.:

Incentivo N°1, Por la cantidad de clientes atendidos en el periodo de un mes
respecto de la meta establecida a nivel general se establece un porcentaje del 5%

del sueldo al equipo de estacion de trabajo y al vendedor.

Incentivo N°2, Respecto al cumplimiento del 98% de resultados de encuesta de
satisfaccion al cliente cada tres meses y el cumplimiento del incentivo N°1 en los

tres meses, se otorgara un incentivo del 15% del sueldo al equipo de trabajo.

Para incentivar la incorporacion de nuevos clientes se premiara con un 10% de
descuento en la préxima mantencion por kilometraje a quien entregue la referencia

de Asia Motors para atencion de servicio de mantenimiento a un nuevo cliente.

La estructura de sueldos e incentivos se distribuye de acuerdo a la funcién y cargo

que desempefa cada empleado, y se distribuye de la siguiente manera.

Tabla N°21: Remuneraciones mensuales

Cargos Rem%gggaclon Asignaciones Bruto Liquido
Administrador $1.400.000 $80.000 $1.480.000 $1.184.000
Vendedor $500.000 $80.000 $580.000 $464.000
Partes v Repuestos $800.000 80.000 $880.000 $704.000
Jefe de Taller $1.400.000 $80.000 $1.480.000 $1.184.000
Mecanico

B $1.200.000 $80.000 $1.280.000 $1.024.000
Mecanico intermedio $5800.000 580.000 $880.000 5704.000
Ayudante 5500.000 580.000 $580.000 5464.000
Asesores 300.000 580.000 $380.000 5304.000
Gerente general 300.000 580.000 $380.00 5304.000

Fuente, Asia Motors

El detalle del item de asignacion corresponde a un bono de alimentaciéon por
$50.000 pesos mensuales y un bono de movilizacion de $30.000 pesos

mensuales, en el caso cuente con contrato.
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Las remuneraciones tendran un reajuste del 3% anual en linea con el IPC, La
remuneracion de Gerente General aumentara al inicio del segundo afio a
$1.500.000.

7. Plan Financiero

El plan financiero establecido para Asia Motors se ha desarrollado de acuerdo a

una proyecciéon de ingresos, gastos, activos y pasivos en un horizonte de 5 afios.
7.1 Supuestos

A continuacién, se detallan los supuestos de los elementos financieros y
comerciales en los cuales se ha desarrollado la proyeccion del plan financiero y
que se contempla en cada periodo del proyecto. Basados en las politicas

monetarias actuales aplicadas en Chile

Tabla N°22:  Supuestos aplicados para el desarrollo de plan financiero

ltem Descripcion

Moneda Pesos Chilenos

Tipo de proyeccion Nominal

Periodo de proyeccion 5 anos

IPC"’ 3%

Tipo de aportes Socios fundadores

Impuesto a la renta ' 27% para todos los periodos.

Ingresos Venta de servicio de mantenimiento rpecénico
y venta de Repuestos y partes de vehiculos.

" El dltimo informe de politica monetaria (IPOM) emitido por el banco central de Chile en diciembre
de 2019 donde expone lo siguiente “Las expectativas de mercado, que no anticipan mayores
ajustes en la TPM y que tienen una expectativa de inflacién a dos afos plazo en 3%, son
coherentes con este diagndstico.

'8 De acuerdo a circular N°52 publicada el 10 de octubre del 2014 por el departamento emisor de

impuestos directos, perteneciente al servicio de impuestos internos.
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7.2 Estimacion de ingresos

Se considera el ingreso de un periodo de 5 afos, considerando el ingreso por

mantenimiento preventivo por kilometraje, mantenimiento correctivo y venta de

partes y repuestos. Para el calculo de ingresos se estima lo siguiente.

Tabla N°23:

Condiciones para la proyeccion de venta.

. . Precio (P .
Actividad (. ) Cantidad (Q) Detalle
promedio
Aino1: 3% de participacion de mercado.
Mantenimiento | ¢ oo | AR02: 5% de participacion de mercado Universo objetivo
por Kilometraje Afo 3: en adelante ajuste del 10% | 37.414 automoviles.
anual.
Mantenimient Atencion de 1 vehiculo por dia Se estima un
et DI | $200.000 | 20 dias al mes crecimiento del 15 %
12 meses al afo anual.
Venta de 5 ventas al dia Se  estima un
refacciones $100.000 | 20 dias al mes crecimiento de 15%
12 meses al afo anual.
Fuente, Asia Motors
Tabla N°24: Estimacion de ingresos
Afio 1 Ao 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
I\Klli?Onr;eer;irr:iisnto por 224.481.600 748.272.000 860.512.800 989.589.720 1.138.028.178
Z)?p;ig\i/’?e”to 24.000.000 27.600.000 31.740.000 36.501.000 41.976.150
\}42?;123%3 120.000.000 132.000.000 145.200.000 159.720.000 175.692.000
:I'Lg:"t‘:s:s por 368.481.600 907.872.000 1.037.452.800 1.185.810.720 1.355.696.328

Fuente, Asia Motors
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7.3 Inversién
Los items de inversion se detallan en la siguiente tabla de datos.

Tabla N°25: Items de inversion

Inversion
Permisos $600.000
Herramientas y equipos $46.400.000
Preparacion infraestructura de taller $20.000.000
Productos $20.000.000
Vehiculo de carga $15.000.000
Creacion sitio WEB $800.000
Creacién de App $5.500.000
Capital de trabajo $24.016.667
$132.316.66
Total, inversion 7

En total la inversion al inicio del proyecto es de $132.316.667, proveniente de

equipo gestor que comprende a los socios del proyecto.

En el desarrollo del proyecto, ademas, se considera una inversion por diferentes
items para mejorar y actualizar estado de items que sufren, mayor desgaste por el

ejercicio de la actividad de mantenimiento

Tabla N°26: Inversidon durante desarrollo del proyecto

Ano 1 Ano 2 Ao 3 Ano 4 Ano 5
Ingresos
Herramientas y
equipos 5.000.000
Preparacion
infraestructura de 5.000.000
taller
Total Inversién 10.000.000

Fuente, Asia Motors
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El valor de la inversion en herramientas, equipos y reparacion en infraestructura

en el periodo comprendido de 5 afios es de $10.000.000.- con un valor residual del

20%., lo que equivale a $2.000.000.

7.4

Estado Resultado

A continuacion, se muestra el estado resultado para un periodo de 5 afios de

ejercicio del proyecto.

Tabla N°27: Estado resultado anual a 5 anos

EERR cifras en $ Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Ingresos por ventas 368.481.600 | 907.872.000 | 1.037.452.800 | 1.185.810.720 | 1.355.696.328
Costos por venta 221.088.960 | 544.723.200 | 622.471.680 | 711.486.432 | 813.417.797
insumos mant. por kilometraje 134.688.960 | 448.963.200 | 516.307.680 | 593.753.832 | 682.816.907
insumos mant. Correctivo 14.400.000 16.560.000 19.044.000 21.900.600 25.185.690
Costo Venta de Refacciones 72.000.000 79.200.000 |  87.120.000 95.832.000 | 105.415.200
Resultado Bruto 147.392.640 | 363.148.800 | 414.981.120 | 474.324.288 | 542.278.531
s::tt:: de Administracion y | 445700000 | 144.787.000 | 148.260.610 | 146.038.428 | 149.955.581
Sueldos 76.800.000 | 112.800.000 | 116.184.000 | 119.669.520 | 123.259.606
Patente 500.000 515.000 530.450 546.364 562.754
Promocién y Marketing 29.000.000 29.000.000 |  29.000.000 |  23.200.000 23.432.000
Cuenta de aplicacion mévil 1.200.000 1.236.000 1.273.080 1.311.272 1.350.611
Cuenta pagina WEB (Hosting y 1.200.000 1.236.000 1.273.080 1.311.272 1.350.611
dominio)

Gastos Generales 35.400.000 35.934.000 | 36.493.980 | 40.681.225 |  41.297.082
Cuenta de agua 3.600.000 3.780.000 3.969.000 4.167.450 4.375.823
Cuenta de energia 6.000.000 6.300.000 6.615.000 6.945.750 7.293.038
Arriendo de Local 24.000.000 24.000.000 |  24.000.000 |  27.600.000 27.600.000
Cuenta de linea telefénica 600.000 630.000 661.500 694.575 729.304
Cuenta de insumos de aseo 1.200.000 1.224.000 1.248.480 1.273.450 1.298.919

| Resultado Operacional 3.202.640 | 182.427.800 | 230.226.530 | 287.604.635 | 351.025.868 |
| Depreciacion 10.140.000 |  10.140.000 [  10.140.000 |  10.140.000 |  11.140.000 |
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Utilidad antes de impuestos -6.847.360 172.287.800 220.086.530 277.464.635 339.885.868
Impuesto (27%) 46.517.706 59.423.363 74.915.451 91.769.184
Utilidad después de impuesto -6.847.360 125.770.094 160.663.167 202.549.184 248.116.683

7.5

Inversion en Capital de trabajo (KT)

Fuente, Asia Motors

La inversion en capital de trabajo necesario para cubrir el déficit operacional

corresponde a $24.016.667 para cubrir el funcionamiento de Asia Motors hasta el

mes 2. A continuacion se detalla déficit operacional.

Tabla N°28: Detalle de déficit operacional

Periodo Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6
Ingreso por 0 0 30.706.800 | 30.706.800 | 30.706.800 | 30.706.800
Costo por 0 0 18.424.080 | 18424.080 | 18.424.080 | 18.424.080
GastosAdm.y | 12008333 | 12008333 | 12008333 | 12008333 | 12008333 | 12008333
Resultado Op. | _15008.333 | -12.008.333 274.387 274.387 274.387 274.387
Resultado Op. | 12008333 | -24.016.667 | -23.742280 | -23.467.893 | -23.193.507 | -22.919.120
Periodo Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
ingreso por 30.706.800 | 30.706.800 | 30.706.800 | 30.706.800 | 30.706.800 | 30.706.800
Costo por 18.424.080 | 18.424.080 | 18.424.080 | 18.424.080 | 18.424.080 | 18.424.080
GastosAdm.y | 15008.333 | 12008333 | 12008333 | 12008333 | 12.008.333 | 12.008.333
Resultado Op. 274.387 274.387 274.387 274.387 274.387 274.387
S aoeo P | 22644733 | 22370347 | 22095960 | 21821573 | -21547.187 | -21.272.800
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7.6

Tasa de descuento

Se realiza calculo de la tasa de descuento para un periodo de 10 afos,

considerando los siguientes datos adjuntos.

Tabla N°29: Tasa de descuento para 5 afios

E(Ri) = Rf +Bi x [ E(Rm)-Rf]
E(Ri) = Rf +Bi x [ E(Rm)-Rf] + RL+ Star UP
E(Ri) Tasa de descuento 5 afios 14,128
%
Rf Tasa libre de riesgo 1,62%
Bi Beta patrimonial sin deuda 1,02
E(Rm)-Rf Premio por riesgo de mercado 5,4%
Riesgo liquidez U de Chile 4%
Star UP U de Chile 3%

Fuente, Universidad de Chile

Supuestos utilizados

Para

libre

Modelo Capm

Formula de tasa de descuento (Finanzas corporativas)

Resultado de tasa de descuento

Considera BCP 10 afios, fecha de obtencion 01 de junio del 2021
http://Larrainvial.finmarketslive.cl/www/index.html?mercado=chile

Betas by sector (US): Healthcare Support Service (junio 2021)
http://pages.stern.nyu.edu/~adamodaran/New_Home_Page/datfile/Betas.ht
ml

Country Default Spreads and risk Premiunms (junio 2021)
http://Pages.stern.nyu.edu/~adamodar/New_Home_ Page/datafile/ctryprem.
html

Catedra de planes de negocio Universidad de Chile

Antecedentes Universidad de Chile

el céalculo de la tasa de descuento a perpetuidad, se considera como tasa

de riesgo (Rf) a bonos del banco central’® en UF a 30 afos (2,25),

equivalente a 2,7% en moneda nominal.

https://si3.bcentral.cl/Siete/ES/Siete/Cuadro/CAP_TASA_INTERES/MN_TASA_INTERES_09/TM

S_16/T312
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7.7  Flujo de caja

El inicio del proyecto requiere de un financiamiento inicial de $132.316.667, el
primer afo el flujo es casi cero y ya el segundo ano el resultado aumenta de gran
forma hasta el quinto ano. El resultado general del negocio en los 5 afios
evaluados arrojo un valor para el Van de $28.010.488., TIR=20% y Playback de
3,9 anos. El valor de la tasa interna de Retorno es mayor que la tasa exigida para

el proyecto que es de 14,128%.

Tabla N°30: Flujo de caja a 5 afos

Flujo de caja Cifras en $ Inversion Ao 1 Ao 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Utilidad /Perdida del ejercicio -6.847.360 33.719.313 187.028.524 | 255.973.164 | 337.460.561
Depreciacion 10.140.000 10.140.000 10.140.000 10.140.000 11.140.000
Inversion -108.300.000 | - - - 10.000.000
inversién en Capital de trabajo -24.016.667
Recuperacion de capital de trabajo 24.016.667
Flujo de caja -132.316.667 | 3.292.640 43.859.313 197.168.524 276.113.164 372.617.228

e $379.665.069
TIR 63%
PAYBACK 2,5
TASA 14,128%

Fuente, Asia Motors

7.8 Flujo de caja a perpetuidad

Para el calculo de flujo a perpetuidad, se realiza utilizando la tasa de descuento a
perpetuidad como tasa libre de riesgo (Rf) de bonos del Banco Central en UF a 30
afos, Modificado a moneda nominal, dando como resultado lo siguiente. Van de
$1.580.043.716., TIR=115% y Playback de 2,5 afios. El valor de la tasa de interna
de Retorno es mayor que la tasa libre de riesgo a perpetuidad exigida para este

escenario del proyecto que es de 15,208%.
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Tabla N°31:

Calculo de tasa libre de riesgo a perpetuidad

E(Ri) = Rf +Bi x [ E(Rm)-Rf]
E(Ri) = Rf +Bi x [ E(Rm)-Rf] + RL+ Star UP
E(Ri) Tasa de descuento 5 afos 15,208
%
Rf Tasa libre de riesgo 2,7%
Bi Beta patrimonial sin deuda 1,02
E(Rm)-Rf Premio por riesgo de mercado 5,4%
Riesgo liquidez U de Chile 4%
Star UP U de Chile 3%
Tabla N°32:  Flujo de caja a perpetuidad
Flujo de caja Cifras en $ Inversion Ao 1 Ao 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Utilidad /Perdida del ejercicio -6.847.360 33.719.313 187.028.524 255.973.164 337.460.561
Depreciacion 10.140.000 10.140.000 10.140.000 10.140.000 11.140.000
Inversion -108.300.000 10.000.000
inversion en Capital de trabajo -24.016.667
Recuperacion de capital de trabajo 24.016.667
flujos futuros a perpetuidad 2.450.139.581
Flujo de caja -132.316.667 3.292.640 43.859.313 197.168.524 276.113.164 2.822.756.809
VAN $1.580.043.716
TIR 115%
PAYBACK 2,5
Tasa (Wacc VT) 15,208%

Fuente, Asia Motors
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7.9 Capital Requerido

Las fuentes de financiamiento provienen de los socios fundadores quienes

aportaran el capital dividido en partes iguales para iniciar la puesta en marcha del

proyecto.

Tabla N°33: Capital Requerido

Requerido Valores
Inversion inicial $108.300.000
Inversion en capital de trabajo $24.016.667
Total requerido 132.316.667
Aporte de socio1 $44.105.555
Aporte de Socio 2 $44.105.555
Aporte de socio 3 $44.105.555

7.10 Balance Proyectado

Fuente, Asia Motors

El balance proyectado para los primeros 5 afios de operacion, comenzando el afio

1 con activos por el orden de $585.310.560 y finalizando el afio 5 con activos de

$988.771.456. El proyecto no suma perdidas, y al quinto afio ya se obtiene una
utilidad de $1.013.511.199, no hay retiro de dividendo.

Tabla N°34:  Balance proyectado en 5 afios

Afos Ano1 Ano2 Ano3 Ano4 Ano5
Caja 368.481.600 592.629.600 1.127.745.120 1.368.769.555 1.661.668.510
Cuentas por cobrar
Impuestos
Total, activos corrientes 368.481.600 592.629.600 1.127.745.120 1.368.769.555 1.661.668.510
Terrenos
Construcciones 5.000.000
Maquinaria y equipos 206.688.960 334.049.760 648.660.672 789.879.413 216.688.960
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Software

Depreciacion acumulada 10.140.000 10.140.000 10.140.000 10.140.000 10.140.000
Total activos no corrientes 216.828.960 344.189.760 658.800.672 805.019.413 226.828.960
Total, activos 585.310.560 936.819.360 1.786.545.792 2.173.788.968 1.888.497.470
Deudas Bancos

Cuentas por pagar 35.400.000 35.934.000 36.493.980 40.681.225 41.297.082
Provisiones y retenciones

Impuestos por pagar 0 0 0 94.675.006 124.814.180
Total, pasivo corriente 35.400.000 35.934.000 36.493.980 135.356.230 166.111.262
Total pasivo no corriente 0 0 0 0 0
Total, pasivos 35.400.000 35.934.000 36.493.980 135.356.230 166.111.262
Capital Pagado

Utilidad (Pérdida Acumulada) -6.847.360 46.190.840 256.203.458 350.648.169 462.274.740
Retiros

Total, Patrimonio 556.757.920 854.694.520 1.493.848.354 1.687.784.569 1.260.111.467
Total, pasivos y patrimonio 585.310.560 936.819.360 1.786.545.792 2.173.788.968 1.888.497.470

7.12 Principales ratios financieros

Fuente, Asia Motors

A continuacién, se muestran el comportamiento de los ratios financieros mas

destacados y su comportamiento en el tiempo. De estos destacando la utilidad

sobre las ventas, comenzando el afo 1 con un 2% de pérdidas para luego a partir

del segundo afio presentar valores positivos que se incrementa hasta el afio 5. La

Razén corriente demuestra ademas la salud financiera que adquiere Asia Motors

en el ejercicio econdémico en los 5 afnos proyectados.

Tabla N°35:

Ratios financieros

Ratios financieros Ano1 Ano2 Ano3 Ano4 ANnoS
Ingreso por venta 368.481.600 592.629.600 1.12/./45.120 1.368./69.555 1.661.668.510
Resultado operacional (Ebitda) 3.292.640 56.330.840 266.343.458 360./88.169 4/3.414./40

Variacion anual ventas

61%

90%

21%

21%

Utilidad Bruta/Ventas

40%

40%

40%

40%

40%
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Utihdad Operacional/Ventas

10%

24%

26%

28%

Utihdad Netas /Ventas

6%

17%

19%

20%

Utilidad Neta/Patrimonio (ROE)

4%

13%

15%

27%

Utilldad Neta /Activo total (ROA)

4%

10%

12%

18%

Razon Corriente

31

10

10

7.13 Sensibilidad

Fuente, Asia Motors.

Al disminuir la participacion de mercado en un 1%, el valor del VAN se resiente

enormemente por lo que él proyecto no podria ser realizable con una tasa de

captacién de clientes menor al 5 % del mercado, respecto al universo establecido.

El valor pesimista en el cual se ha desarrollado el estudio es en torno al 5 % de

captacion de clientes donde se observa que el VAN es positivo y el TIR es del

63%, por este motivo es relevante mantener una campafa fuerte en Marketing que

permita alcanzar un aumento de porcentaje de participacion de mercado.

Tabla N°36: Tabla de valores de sensibilidad de acuerdo a captacion de mercado.

Captacion Inversion Ano1 Ano2 Ano3 Ano4 Ano5
1% -132316667 3.292.640 -52.278.673 -40.772.992 -11.796.072 230.386
2% -132316667 3.292.640 -28.244.177 -14.335.046 20.193.843 38.938.183
3% -132316667 3.292.640 -4.209.680 12.102.900 52.183.758 77.645.980
5% -132316667 3.292.640 43.859.313 197.168.524 276.113.164 348.600.561
6% -132316667 3.292.640 67.893.810 197.168.524 276.113.164 348.600.561
8% -132316667 3.292.640 115.962.803 197.168.524 276.113.164 348.600.561
10% -132316667 3.292.640 164.031.796 197.168.524 276.113.164 348.600.561

Tabla N°37:

Resultado de Sensibilidad

Captacion VAN TIR
1% -203.830.257
2% -128.746.162 -24%
3% -53.662.068 1%
5% 379.665.069 63%

Fuente, Asia Motors

75



6% 398.117.373

67%

8% 435.021.983

73%

10% 471.926.592

79%

8. Riesgos criticos

Los riesgos criticos estan dados por la operacion del negocio y las variaciones del
mercado segun el comportamiento de las proyecciones supuestas para el buen

funcionamiento de este. A continuacion, se dan a conocer los riesgos supuestos y

sus planes de mitigacion.

Tabla N°38:

Fuente, Asia Motors

Riesgos y planes de mitigacion

Riesgo critico

Problema

Plan de Mitigacién

Baja cantidad de clientes

Una baja cantidad de clientes
no permitira alcanzar los
valores de venta proyectados
golpeando fuente mente la
rentabilidad del negocio

Corregir el plan de Marketing
y reforzar el éarea de
captacion de clientes para
poder lograr con las metas
establecidas.

Baja productividad e
inestabilidad laboral

Bajo rendimiento del
personal, ya sea  por
desincentivacion emocional o
inestabilidad laboral por Ila
condicion social que pueda
sufrir el pais.

Los contratos deben ser
claros y estrictos en temas de
responsabilidad social,
ademas, el area de RRHH
debe ser cara en establecer
los lineamientos adecuados
para cada situacion

Diferencias en la oferta del
producto

El servicio puedo no estar de
acuerdo con las expectativas
del cliente, lo que puede
generar malestar y cuna mala
evaluacion del servicio
brindado

Todo trabajo debe ser
evaluado y los resultados de
la evaluacion deben
informarse al cliente,
informando los  aspectos
técnicos que deben ser
tratados y que es lo que se
espera de estos y el cliente
decidira si se procede o no.

Ala competitividad del sector

Existen en otros servicios de
reparacion de automoviles en
la ciudad y que pueden tener
menores precios.

Los servicios de la
competencia son en su
mayoria servicio generales en
que el nivel técnico no es el
adecuado, en Asia Motors, el
nivel técnico debe ser el
necesario para resolver los
problemas de fondo que
entreque  la_ cliente  la
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satisfaccion del mejor
servicio.

Se debe establecer un apego
irrestricto a las normas para
Problematica de Covid-19 Contagio del personal evitar contagio por Covid-19,
respetando todas las medidas
sanitarias.

9. Propuesta inversionista

Para la realizacién de este proyecto a 5 afos se requiere de una inversion total de
$132.316.667, (de acuerdo a la proyeccién financiera en un escenario pesimista
5% de participacion de mercado), el proyecto obtendra un VAN de $379.665.069.
TIR del 63% y un Payback de 2,5 afios.

Tabla N°39:  Propuesta inversionista escenario pesimista

Propuesta inversionista Valores
Inversion requerida -$132.316.667
VAN $379.665.069
TIR 63%
Payback 2,5 afios

Fuentes, Asia Motors

Bajo este escenario se invita a participar inversionistas, a que se sumen a este
proyecto de negocio en el cual, se ofrece distribuir la propiedad societaria en

partes iguales en funcion del aporte inicial que sera del 33 % de participacion.

Tabla N°40: Distribucién y aporte societario

Aporte Participacion Valores
Aporte Socio 1 33% $44.105.556
Aporte Socio 2 33% $44.105.556
Aporte Socio 3 33% $44.105.556

Fuente, Asia Motors
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Como se ha declarado en el diagrama organizacional, los socios no tendran una
posicién pasiva, por lo cual ocuparan cargos claves en la organizacion con la
directriz de alcanzar el maximo desempefio como organizacion y asi maximizar la
participacion en el mercado y la rentabilidad de negocio. Los inversionistas no

podran realizar retiro de fondos hasta en la venta de Asia Motors en 10 afios.
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10. Conclusiones

De acuerdo al desarrollo de plan de negocios de servicio mecanico para
automoéviles Asia Motors, se concluye que es factible de realizar proyecto. El
Proyecto esta inserto en una industria que requiere de una estrategia fuertemente
competitiva que permita generar una diferenciacion sostenida en el tiempo, que
marque las nuevas pautas en el servicio de mantenimiento mecanico en la ciudad

de Iquique.

El volumen del negocio requiere una alta intensidad en marketing que se inicia con
una fuerte difusion digital en RRSS, paginas WEB y App. Que tendran la facultad

de iniciar el agendamiento del servicio desde su lanzamiento.

La contratacién de personal estara fuertemente observada para contar con el
personal idoneo para alcanzar los resultados deseados, de tal manera que el
servicio alcance en un corto tiempo un buen desempefio. En esto el
involucramiento de los socios en los cargos a desempenar es fundamental para
corregir el funcionamiento de cada area cuando sea necesario, en post de un

mejor desempefo.

Los aspectos criticos deberan ser abordados dentro de la estrategia a desarrollar y
esta debe ser sostenida hasta alcanzar las metas propuestas. Por este motivo la
verificacion de los resultados y la retroalimentacion obtenida de los distintos
estamentos debera ser analizada, compartida y tomada en cuenta para realizar la

correccion necesaria en busca del factor de éxito que impulse el negocio.

Para finalizar se invita a invertir en este nuevo proyecto rentable y atractivo del

punto de vista financiero.
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Anexo N°1:  Investigaciéon de mercado

1. Mencione todas las Investigaciones de mercado realizadas:
Entrevistas

., Torre de control, Automotores Gildemeister SPA, Iquique.

El 70 % de los vehiculos vendidos por automotora Gildemeister continua con los
servicios mecanicos automotriz, en el periodo promedio de 3 afos.

El 10% de los vehiculos (segundo dueio), continian con servicio automotriz.
Tipos de servicio

Servicios de plan de mantencién de vehiculo

Servicio de reparacion por garantia

Servicio de reparacion por Servicio a aseguradoras.

Servicio general de mantencién automotriz

Estructura de costos

Repuestos 60%

Insumos 2 %

Técnico que realiza actividad = certificado 38% mano de obra

Se atienden 23 vehiculos en promedio al dia (Pandemia 4al dia

Valor promedio va desde $150.000 a $500.000

, Jefa de Servicio técnico Salfa automotriz, Iquique.

El 40 % de los vehiculos vendidos por Salfa automotriz continua con los servicios
mecanicos automotriz, en el periodo promedio de 3 anos.

El 10% de los vehiculos (segundo duefio), continuan con servicio automotriz.

Tipos de servicio

Servicios de plan de mantencién de vehiculo
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Servicio de reparacion por garantia
Servicio de reparacion por Servicio a aseguradoras.

Servicio general de mantencién automotriz

Estructura de costos

Repuestos 50%

Insumos 10 %

Técnico que realiza actividad = certificado 40% mano de obra
Se atienden 15 vehiculos en promedio

Valor promedio va desde $100.000 a $600.000

Jorge Arancibia, Dueiio de taller Mecanico San Jorge.
Mantencion de servicio mecanicos en General, especializacion en camionetas de

faenas mineras.

Estructura de costos

Repuestos 50%

Insumos 10 %

Técnico que realiza actividad = certificado 40% mano de obra
Se atienden 2 vehiculos en promedio

Valor promedio va desde $100.000 a $400.00

Dueno de taller Mecanico Angel, Iquique.

Mantencion de servicio mecanicos en General a todo tipo de vehiculos.

Estructura de costos
Repuestos 50%
Insumos 10 %

Técnico que realiza actividad = certificado 40% mano de obra
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Se atienden 3 vehiculos en promedio
Valor promedio va desde $100.000 a $600.000

2. Senale los principales resultados/conclusiones de la investigacion:

El 42% posee vehiculos SUV.

El 23,8 % posee vehiculos de marca Hyundai

El 46,4 % Realiza mantencion por kilometraje en talleres de servicio generales

El 51% de los encuestados realiza mantencién por fallas en taller se servicios
generales

El 80,6 % de los servicios mecanicos es por Kilometraje

El 23,3 % de los encuestados Busca el atributo de Solucién de problemas en el
servicio

El 32,4 % de los encuestados desea renovar su vehiculo al tercer afio.

El 56,2 % Conoce la pauta de mantencion.

El 36% de los encuestados esta en el rango de edad entre los 30 a 40 afios.

El 57,4 % de los encuestados posee un vehiculo.

El 93,4 % de los encuestados poseen vehiculo de uso particular.

El 66,7 de los flotistas encuestados posee entre 5 a 10 vehiculos

El 81,9 % de los encuestados no posee convenio para la mantencién de su

automovil

3. ¢Cual es la idea, producto o servicio y sus aspectos distintivos?

e La idea es ofrecer un servicio de mantencién mecanica a vehiculos de la
categoria SUV, camionetas y sedan.

e Como aspecto distintivo se quiere vender un producto de mantencion por

Kilometraje a precio convenido de 2 mantenciones o mas.
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Se generara una plataforma virtual, para programacion de las mantenciones,
registro en linea de la etapa del proceso de mantencién y hoja de vida de la
forma de que el cliente pueda percibir la cercania de la atencidon y sepa estado

real de su vehiculo.

. ¢.Cual es la oportunidad o necesidad que atiende?

El parque automotriz en la ciudad de lquique esta compuesto de 139.529
vehiculos (Fuente INE.cl)

El Mercado objetivo es de 7000 autos al afio, correspondiente al 5 % del
mercado.

El crecimiento anual del parque automotriz desde el 2010 al 2019 ha sido de
un 6,4 % anual.

La oportunidad estd dada por la cantidad de vehiculos que existen en la
ciudad de lquique y los aspectos distintivos que se quieren entregar.

Se quiere establecer un Taller de servicios mecanicos que posea prestancia

en servicio, que sea fuente de un valor técnico de gran nivel.

5. ¢Quién es el cliente? (identificar cliente, usuario, influenciador, etc. segun

corresponda)

Clientes personas naturales o empresa que posean vehiculos del tipo Suv ,

camionetas o sedan.

6. ¢ Como se atiende hoy esta necesidad?

Hay multiples talleres de servicio de mantencidn mecanica de vehiculos en la

ciudad de Iquique. Tanto que son exclusivos de la marca como de servicios

generales de mantencion.

7. ¢ Qué beneficios recibira el cliente que hoy no tiene?
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Personal altamente especializado

Una Servicio de Calidad

Informacion en linea de mantencién

8. ;Como espera atraer al cliente?

Generando un modelo de gestién de Mantencidn automotriz que permita al cliente
tener un mayor alcance de conocimiento del servicio de tal manera de brindar una
mayor transparencia y confianza.

De acuerdo a cada tipo de vehiculo ofrecer un paquete adecuado para cada tipo

de cliente que sea conveniente en precio, calidad y respaldado en el tiempo.

9. ¢, Qué tendencias existen en esta industria?
Algunas marcas ofrecen ofertas de paquetes de mantencion, pero para los
vehiculos de la marca que representan ya que los talleres son exclusivos de la

marca.

10. ¢ Cual es el tamafio de mercado? (puede hacer tabla)

El parque automotriz en la ciudad de lquique estda compuesto de 139.529
vehiculos (Fuente INE.cl)

El Mercado objetivo es de 7000 autos al afio, correspondiente al 5 % del mercado.
El crecimiento anual del parque automotriz desde el 2010 al 2019 ha sido de un

6,4 % anual.
11. ¢Cual es la capacidad del emprendedor para apropiarse de esta idea y

llevarla a cabo?

Es un aliciente individual de establecer un proyecto de negocio propio.
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12. ¢Como es el escenario competitivo? (principales competidores,
proveedores, distribuidores y otros stakeholders segun sea relevante y
corresponda)

Competidores:

Segun la biblioteca del congreso nacional para el 2019, en Iquique las Empresas
de comercio al por mayor y menor; Reparacion de vehiculos automotores y
motocicletas es de 5.894.

Aqui se registran el comercio de venta de vehiculos y partes de vehiculos de area
de Zona Franca. Por lo que se estima que el 20 % corresponde a Talleres de
servicios mecanicos correspondiente a 1173 Talleres de servicios mecanicos de

lubricacion. (Talleres Lubricentro en su mayoria)

Proveedores:

Los proveedores para este caso son bastante conocidos y estan presentes en su
gran mayoria en el pais tales como: Toyota, Kia, Hyundai, Nissan , Ford,
Chevrolet, BMW, Mercedes, Copec, Shell.

Distribuidores:
Los distribuidores para este caso son bastante conocidos y estan presentes en su
gran mayoria en el pais tales como: Toyota, Kia, Hyundai, Nissan, Ford, Chevrolet,

BMW, Mercedez, Copec, Shell.

Stakeholders:

Proveedores, distribuidores, publico en general.

13. Modelo de Canvas mejorado

Ver Archivo anexo
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14. Principales fortalezas y debilidades que visualiza de su negocio

Fortalezas

Gran parque automotriz

Barrera de entrada de mediana
complejidad

Pocas barreras de salida

Parque automotriz con  mucho
volumen vehicular.
Area de Zona Franca, permite

aprovechar franquicias tributarias.

15. Escalabilidad del negocio

Debilidades
Competencia
Complejidad Administrativas de
apertura de un negocio.

Complejidad de tipo técnico para
contar con un Recinto adecuado para
taller.

Fuerte inversion inicial

No contar inicialmente con un listado

de clientes.

Podria transformarse en un negocio escalable si el negocio logra mantener una

cantidad razonable de clientes al mes a través del tiempo, de manera que los

costos generen una disminucién de costos fijos en relacion al valor de unidad

productiva. Esto podria ser

potenciado con contratos a

instituciones

o)

transformandose en representante exclusivo de servicio mecanico alguna marca.
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Anexo N°2: Resultados de Encuesta

Resultados de encuesta

1. Que tipos de vehiculos posee usted que requieren de un servicio mecanico (Puede ser mas de

uno)
208 respuestas

sSuUv
Camioneta
Sedan

Todo terreno
Camion
hatchback
Automovil
Furgon
Station

Fitt

citycar

Citycar

Station Wagon
Coupe - Deportivo.
Hatchback
Moto

Bus

0 20 40 60 80 100



2. ;Cual es la marca de su vehiculo?

210 respuestas

Ford
Chevrolet
Hyundai
Nissan
Mercedes
BMW
Volvo
Mazda
Toyota
MG
Geely
Brillance
Kia

Jeep
Subaru
Peugeot
Honda
Suzuki
Dodge
Mitsubishi
Daf freightliner. Jeep.
Mitsubishi
JEEP
Citroen
Audi
subaru
honda
Susuki y Renault
Kia
Hayma 2
Doge
Renault
peugeot
Susuki
Citroén

Volkswagen
Porsche, Peugeot
ssangyong
Subaru

Opel

Suzuki, Yamaha
Dodge - jeep
Samsung
Mahindra

KIA

audi

Vw, Fiat
Motomel

0
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3. Los servicios de mantenimiento necesarios por kilometraje, los realiza con:

211 respuestas

4. ;Los servicios de mantenimiento por falla, los realiza con?
210 respuestas

@ Taller de servicio mecénico de la Marcan
1

@ Taller de Servicio general de
mantenimiento automotriz

@ Usted mismo

@ En taller de la marca y otros

@ Mecanico de confianza

@ Taller de la agencia

@ Taller de servicio de autos europeos
@ No he realizado

@ Taller de servicio mecénico de la Marca

@ Taller de Servicio general de
mantenimiento automotriz

@ Usted mismo

@ Taller de la marca y otros
@ Mecanico de confianza
@ Taller de la agencia

@ No me ha tocado
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5. iEl o los vehiculos que requieren de servicio mecanico, que tipo de atencion requieren

frecuentemente?
211 respuestas

@ Servicio por cumplimiento de kilometraje
@ Servicio de atencién por falla mecanica.

80,6%

6. Que atributos busca que destaque en el servicio de mantenimiento.
206 respuestas

@ Tiempo de entrega

19,4% @ Solucion de problemas
) Calidad de atencion
18,4% . @ Precio del servicio
@ Transparencia en el servicio

@ Limpieza del vehiculo
@ Cercania con personal técnico que re...
@ Valor de insumos y repuestos conveni...

112V
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7. En qué ano quisiera usted renovar su vehiculo
210 respuestas

® Al afio

® 2do afio

© 3erafio

@ 4to afio

@ mas de 5 afios

8. ;Conoce usted el detalle de la pauta de mantenimiento de su vehiculo?
210 respuestas

@ si
® No
@ Es indiferente

9 En que rango de edad se encuentra.
211 respuestas

@ 18 afios a 30 afios
@ 30 afios a 40 afios
© 40 afos a 50 afios
@ 50 arios a 60afios
@ mas de 60 afios
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;Cuantos vehiculos posee?
209 respuestas

@1
[ i
@3
® 4omas

11 Los vehiculos que usted posee son de uso industrial
212 respuestas

®si
® No

T
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12 Usted posee una flota de vehiculos para su empresa
48 respuestas

|

66,7%

13 Actualmente usted posee algun convenio para mantenimiento de su automovil

210 respuestas

18,1%

@ De 5 a 10 vehiculos
@ De 10 a 1 5vehiculos
© De 15 a 20 vehiculos
@ De 20 a 30 vehiculos
@ De 30 amas

®si
® No
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Anexo N°3: Estado de la industria

La industria.

En Chile existen dos Zonas Francas, de lquique y Punta Arenas, respectivamente,
autorizadas por el Decreto Ley N° 1.055, de 1975, del Ministerio de Hacienda, y
luego por el texto refundido, coordinado y sistematizado del Decreto con Fuerza

de Ley N° 341, de 1977, del Ministerio de Hacienda, sobre Zonas Francas.

El principal beneficio tributario de la Zona Franca es la exencion para las
empresas, del Impuesto a la Renta de Primera Categoria (impuesto a las
utilidades) por las rentas devengadas en Zona Franca, y de IVA por las ventas y
servicios realizados por usuarios de Zona Franca dentro de los recintos (“recinto

amurallado”) de ella.

La Zona Franca de Extension es la ciudad o region situada inmediatamente

adyacente a la Zona Franca, delimitada por el presidente de la Republica.

Los residentes en las Regiones | y XV (Zona Franca de Extensién) pueden
comprar mercaderias nuevas o usadas en Zona Franca, sin pagar impuestos ni
derechos de internacion. Solo pagan un arancel impuesto especial de 1,7% sobre

el valor CIF de las mercaderias.

En las ventas que realicen los usuarios de Zona Franca, a Zona Franca de

Extensidn, pagan un impuesto sustitutivo del IVA, con tasa de 1,1%.

La importacion de mercancias extranjeras a Zona Francas de Extension esta

gravada con un impuesto unico de 2,8% sobre el valor C.I.F. de las mercancias.
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La Zona Franca de Extensiéon de Punta Arenas fue extendida por la Ley N° 19.946
(Ley Austral) a la Regidén de Aysén, para bienes de capital (incluyendo la comuna
de Coyhaique), estableciendo un beneficio aduanero consistente en que los
residentes en la region XV (también incluye a la | regidon) pueden comprar
mercaderias nuevas o usadas en Zona Franca, sin pagar los impuestos ni
derechos de internacién. Sélo pagan un arancel especial de un 1,7% sobre el valor

C.l.F. de las mercaderias.

Esta ley extiende los beneficios de la Zona Franca Primaria, a la adquisicién de
mercancias en la Zona Franca de Punta Arenas, para el solo objeto de ser usadas
en la Undécima Region de Aysén o en la Provincia de Palena, libres de derechos,
tasas y demas gravamenes percibidos por intermedio de Aduanas y del Impuesto
al Valor Agregado a que se refiere el Decreto Ley N° 825, de 1974, quedando
afectas, no obstante, al impuesto del articulo 11 de la Ley N° 18.211.(Fuente:
Informe de la Biblioteca del congreso nacional Origen Legal de Zona Franca de

Punta arenas y de Coyhaique.

Numero de vehiculos en circulacion por uso (Fuente: planilla de RRCC,” Numero

de vehiculos en circulacion por uso

, segun regién, Provincia y comuna afo 2019)
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[Trans porte Particular y Otros [Trans porte Colectivo
Automal, Minibits,
Regjén, Provinda, Comuna Total |FRtion Wagon't Furgsn”* Minibis Camioneta  Motocldetay - Otres con Otros sin TaxiBésko  TaxiColective  TaiTuismo  Transporte O Transpotte
yTndn:armnn Similares Motor'” Motor™ Colective © Colectivo

TOTALPAIS  [ToTAL PATS ¥ 5718'09 37095 2882 24'566 996'253 195046 218 39294 33263 61388 9352 53922 58'515|
Region Regian de Arica y Parinacota 9030 67627 566 53 10285 1492 n 2 0 2453 a0s 522 a3
Provinca  |arica 86325 65746 83 w09 9466 rast 6 275 Y 2153 8 9 s
comun rica aze0s) v am as7 760 1423 & 273 £ 2453 E azs =
comuna Camarones 2516 1501 & 12 w02 S 1 3 1 5
Provinca  |Parimaccta 711 1881 5 7 810 a 7 o 1 0 5 as|
comuna putre 2721 1120 n S &3 = s 5 s 2 )
comuna (General Lagos o) a6 s 4 160 5 1 1 1 E 1 1 E
Region Region de Tarapacs 142150) 105195 552 o 17562 2150 26 anl 647 2 166 1099 85|
Provinca  [lquique 124712 96127 1160 06 1229 2n 193 426 573 % 164 898 1006
comuna Iuicue 8609 o318 o78 a2 o8 1708 150 25| 225 172 150 ss3 53
comuna to Hospicio weie] 2733 131 122 a0 ) E 141] 1128 £ 10 as an
Provinca | Tamarugal 1743 9068 13 168 s 8 13 1] " 2 2 m am
comuna Pozo Almonte 11'100) 6052 =5 110 3317 6l 7 3| a2 2 1 13 173
comuna Camifia 08 141 7 1 123 2
comuna Colchane 1452) sa1 2 s 132 s 3 1 15 E 2 E
comuna uara 822 £ 12 12 23 1 1 1 1 1 s 7
comuna pica 3716 1722 8 EY 1548 12 2 10) 13 = 100]

El afio 2019 la venta de vehiculos nuevos fue Liderada por Chevrolet, seguido de

Hyundai, Kia. En la venta de vehiculos nuevos. (Fuente: Anuario CAVEM 2019)

MARCA Xv I 1 m v v RM Vi vi Xvi vin X XV X XI xn TOTAL
1 CHEVROLET 166 196 795 434 230 3.340 23.251 807 1.158 934 769 410 484 1.205 110 204 34.493
2 HYUNDAI 298 787 533 433 1.363 3.941 14,458 841 875 475 1.17¢ 813 259 1.006 71 240 27.368
3 KIA MOTORS 5 357 371 96 620 3.201 16917 93 484 499 2.053 776 125 201 54 25 27177
4 SuUzUKl 48 56 796 164 761 2.548 16715 1.662 734 26 883 1.142 73 1.053 131 3463 27.173
5 MNISSAN &0 414 374 138 457 495 17.161 710 589 556 346 594 329 892 o 91 25.206
& TOYOTA 80 149 626 182 743 832 14.3%0 398 839 222 1711 686 121 973 14 233 22.197
7 PEUGECT a8 72 45 30 224 1016 13.380 277 459 7% 437 282 156 654 4 66 17.429
8 MAIDA 74 80 454 65 278 1.484 10.041 1.105 636 10 607 651 65 448 147 357 16.522
? MITSUBISHI 15 31 195 7z 310 1.386 10416 422 541 177 1.030 394 111 384 116 100 16.200
10 FORD 78 17 64 B4 846 1.214 B.886 7 27 15 &28 325 P4 700 18 154 14.290

La venta de vehiculos usados presenta ventas importantes para la primera region.
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REGIGN

EMERD FEBRERC MARIO ABRIL MATO Jumad U AGOSTO SEFTIEMERE DCTUERE NOVIEMERE CACIEMERE TOTAL
o Pﬁ’;:fg;-ﬁ\ 1.851 1818 2N 2015 1.876 1836 1544 1.2z 1.570 1556 1.852 2086 22.478
| TARAPACA 2415 2435 2837 2788 273 2.50¢ 2858 2.B3F 2354 2559 2.755 3043 32,002
1] ANTOFAGASTA 1.847 1.7%8 2257 2493 2485 2353 2.404 2377 1.523 1851 L. 2137 25,060
n ATACAMA 543 705 ve7 B33 775 FFL == P0G To8 745 S60 S8 P.37T
1 COQUIMBD 2105 2480 ez 2Td4 2.587 2405 2.504 2aEF 2210 2375 2.308 2393 29672
W VALPARAISD 5872 SH17 7248 8585 4344 5837 8775 7334 5,805 5776 5607 S.088 75.508
RMI METROPOLITAMA 30007 34.380 43018 41078 9333 37885 40928 42417 47T 38072 31.p27 38278 454952
Wl O HIGGING 3497 5544 4173 arsl 381 34818 3854 387F 20 5,405 3125 azn 42054
Wl MAULE 4082 4352 5497 4955 4 TEF 4 A0 4885 4 Bd4D flchkc] 4504 4115 4058 5412
i FUBLE 1.530 1821 2445 2148 2.054 2.006 1971 a1 1.662 1553 1819 1.835 23.3F5
[ BiC-BIC S.083 4047 7473 4730 .Fr0 5874 FONE 4A55 5409 5817 5434 & 242 75567
by ARALCANIA A b 3479 4413 4.148 3787 A5E3 3847 3.044 2041 442 3180 3442 43.80
LOS RIOS 1.0a1 1.313 1607 1448 1.300 rzn 1344 1371 1.076 180 1.167 1.354 15.424
k4 LS LAGOS 30488 3419 457 4124 370 a77s5 38% 3947 5404 5487 a.557 arn 44 Qdd
A ATSEN &30 =0 P04 744 77é - 738 L) ard 7oz 724 o4 8.523
X MAGALLANES 1.2a7 1.501 1.658 1441 14648 1.350 1439 1456 1.204 1.513 1.43¢ 1779 18183
MACHIMAL £7.E34 TI.ETE F4.244 BB.308 B4.57E  BXO83 E7.403 B9.57% 72311 TETES 71570 #.2n FTEE05

De los cuales Hyundai representa un 19,65% de las ventas con 6.287 unidades

usadas vendidas y Kia representa un 8,6% con 2754 unidades vendidas de las en

la regién de Tarapaca (Fuente: Anuario CAVEM 2019)
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MARCA E XV 1 i m v W RM vl Vil Xl Vi I v X i x
1 CHEVROLET a1 1.173 3.826 1.817 4375 1305 53285 8000 10343 4071 7345 6783 2860 7laz 656 2524
z HYURDAI 4633 G267 2705 G 25852 R0 40778 SuER2 5.276 2277 aFT4 & 6065 1.506 4798 1080 2767
= HISSAN 1.B&2 3145 2498 1.083 2811 577 24037 SERP 5.512 2.83% 7037 4.514 2039 4TS 1.ie# 197
4 TOYOTA 1.923 3.084 151 1.008 3442 4984 23385 2351 &.932 3000 10800 &.&75 1345 5199 87 033
5 KIA MIOTORS 203 2734 25683 G2 2203 6,167 36411 333 4275 2045 62605 607 1086 3I3T% G 1.008
] SUTUEK 818 1.537 1.813 A2 2550 o024 29.168 S1FZ 4.513 L7710 8215 ] 1.345 =R 768 1.233
T PEUGECT s 156 767 w05 1086 S04 26,751 20001 1.658 o] 2308 1.747 867 2140 &1 237
& MATDA 3454 5703 B24 253 904 2ddd 15826 1401 1.439 &dd e PE 1.478 572 1.143 458 2419
v FORD 409 26 1.86F 445 1.429 2147 17 M8 128 1,334 &30 3548 1248 7 1.542 194 5E9
10 MATSUGISHI 1137 1.576 643 i 1.173 2041 13.82% 1.421 1.7%8 ars 2562 1.564 a3 2173 83 633
1 WOLKSWAGEN &7 i) 2680 137 656 2202 14.655 1807 ars 33z 1.627 Fav 261 1125 43 00
12 SUBARU 295 £05 312 23 451 1411 2.781 B 1037 471 1763 1028 P8 1.184 227 N7
12 AAT 1w o0 252 m 480 1.B&w 11.420 =) axg 407 1.384 821 258 SR &1 178
4 REMALLTY 17 26 441 mr 464 1716 1031 73 565 166 e 580 el | K iy 538
15 SEANGTOHG 306 e 197 &1 336 1376 &.673 643 860 308 1131 S67 230 Bz 226 &
L[] HSHDA 3317 2358 310 F6 2 a7s 6432 472 &2 121 E-ml 265 12 253 75 450
1w CITROER 5 " 200 B 342 1572 10.070 T o1 238 Pl £ 200 kil 14 57
18  MERCEDE: BEME 158 203 174 41 184 S04 JER 3 205 140 E00 3s 114 300 41 &2
¥ Bl 21¥ 35 121 7 163 582 7707 zia 180 o =3 126 & 123 5 167
0 JEEP 4 el 27 188 272 63 SA43F s e ns 10 a32F B2 261 ] T4
2 GREAT WALL & 33 355 1381 7e w1a 4,628 466 443 128 454 ans 105 295 T42 258
20 CHERY 8 2 250 = n7F na £.551 238 251 108 714 152 40 =] 56 wa
13 DODGE T4 134 415 137 135 5323 4072 342 234 L 5T 247 66 nrT 36 30
2a AU 51 124 B0 17 ns 62 531 145 ?5 ar 250 ¥z 22 7 12 51
a5 MaAHNDRA 5 18 Tz4 I 142 414 3.833 200 318 L0 447 3 5] 250 25 13
e SAMEUNCS 1 57 78 1 108 50 3528 25 232 or 355 134 BS 231 7 Ta
= DAEWO a5 a5 (-] &2 201 ET4 050 a0 388 180 £05 DR 123 178 4 139
26 daC 3 L 25 1az amn 521 2F73 352 266 g% = 136 43 155 Tz 233
F SPEL B 12 56 r ng &rd 2080 257 450 218 Eat] 255 78 1= & &7
30 WOLWS 25 55 5 7 53 57 3,443 o 120 33 L & 14 bl 13 o0
an DAIHATEU o4 104 BS 38 105 394 1.185 248 387 00 £10 245 BO 243 4 al
=2 CHANGAN 3 7 158 153 L] 57 2015 179 182 & 180 0z 2 135 3 124
33 MG 1 £} 108 32 7z ] 2,002 nz 105 25 122 a) 13 no 7 45
34 GEELY 3 3 B =23 120 74 10203 13 118 54 22 £ 7 75 T [L+=]
35 =3yl 2 o B2 14 e 152 .37 e &8 a7 194 104 26 &2 3 2
36 DFR 1 o o0 s 3 125 1243 &8 3 r 75 5 58 47 7 25
aF UFAL 1 1 13§ 10 47 156 a7 aF 43 i} &0 a1 20 0 2 26
=] N = -] 0 & 7 a 1083 0 17 ] = h 14 4 1t 1 36
ko LAND ROWER & " = 2 L 48 o5 a5 Ea) 14 BS 18 2 44 15 13
40 CHRYELER 40 o 45 17 45 118 &7 &2 £8 28 100 a7 i3 s & 18
41 HAFE| 7 o 1= 19 &0 2 550 84 &3 hi 114 AT 7 44 T 12
42 FOTGN 5] 4 s 10 32 B5 733 36 e 0 @l 6 21 25 3 1
4% DFSK. 3 [+] 47 a 2 &7 804 o8 0 % £z 12 14 27 o Q
44 PORSCHE 1 17 5 & B 45 a5 m & 5 45 14 3 " i} 2
45 BRILLLAMCE 3 8 123 5 52 &1 637 13 |E] 5 30 3 1 n 16 7
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Anexo N°4: Estimacion de tamano de mercado en la provincia de

Tarapaca.

A continuacién, se realizara el calculo estimado de valor de mercado de
mantenimiento en la region de Tarapaca utilizando los antecedentes de Registro

de parque vehicular de acuerdo a antecedentes de Registro civil del afio 2019

Tabla N°41:  Registro de parque vehicular de provincia de Tarapaca.?

Region, Provincia, Comuna Total

Region Region de Tarapaca 142.150
Provincia Iquique 124.712
Comuna Iquique 86.094
Comuna Alto Hospicio 38.618

Fuente, Estadistica de Permisos de Circulacion afio 2019 Registro Civil.

Para la estimacion de valor de mercado de la regidn de Tarapaca se utiliza el valor
de una mantencion basica de mantenimiento por kilometraje valor que asciende a
$150.000, como valor de mercado promedio. Considerando este valor y el tamafio
del parque automotriz de la region de Tarapaca, el valor estimado del Mercado en
la Provincia de Tarapaca es de $18.706.800 Millones. (124.712 vehiculos)

2 Fuente: Estadisticas de Permisos de Circulacién afio 2019, Registro civil.
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Anexo N°5:

Homologacién de cédigo de actividades segun clasificaciéon

de la ONU

\TE

HOMOLOGACION COMPLETA DE ACTIVIDADES ECONOMICAS CON EL ClIU4.CL 2012

& continuacion, se despliega &l listado completo de las actuales actividades economicas, asi como & nuevo codigo y glosa que
antrarin en vigencia 3 partir dzl 1° de neviamibre, en &l marco del proceso de recodificacidn de actividadzs que realizan 2 Siy 2] INE
para homiologar esta dasificacion conla que usa la ONU a nivel internacional (ciu4).

i su actual codigo tiene correspondenciz 3 mas de una actividad economica, la recodificacion le asignara solo una actividad. Revise

si corresponde 3 Iz que usted realiza habituzimente. De lo contrario, podrd solicitar su modificacidn 2 partir dal 17 de noviembre.

Codigs Musva Tipo
Actual Sl Glasa Actual 511 Cédino CILA Glasa Mueva CHIU4 ¢
Obras menorss en construssion [somtratistas, - _ -
454000 albafii=s, carpint ) A3Z900 (Orras instalaciones para obras o2 eonstrucsEsn
Obras menores &n construccson (contratistas, . . .
£54000 albafiles . ) 439000 Otras actividades especializadas de construccion
Alquiler de equipa de construscian o demalician - s . e
455000 T = 435000 Cras actiidedes especidizadas de construccion Automatico
455000 Alquiler de equips de construscion o demolicion 089004 Actividades de apoyo pam la explotacion ¢z ofras
o de operanias minas y canteras prestados por Empresas
Wenta al por mayor de wehiculos autemotores. . .
S01010 {impartscion, distibuciin) mckosiclets 451001 Venta al por mayer d= vehiculos automaotores Automatico
Jenta o compraventa al por menor de vehiculos B
N Wenta al por menor de vehiculos automotones NUeDs e
S01020 fnmms MRESWOS O LS3d oS, excepio 451002 o usades (induye wenia) Automatico
502010 Senicio de lavado de vehiculos automotones 452001 Senvicio de lavado de vehiculos automotores Automatico
502020 | Servicios de remolque de vehiculos (grires) seatgy [ Rebwdaces o8 senicos wnculadas sl iransporte Autom o
Mantenimients y reparacion de vehiculos Martenimiento y reparacion de wehiculos o
502080 aub 452002 Automatico
Venta de partes, pErss ¥ SCCES0M0S Oe \enta de panes, piezas y acoes0nos para vehiculos e
T1lL wehiculos automaotores SR automotorss i
504010 enta de motocicietas 454001 \enta de motocicletas: Automatico
504020 enta de piezas y aceesones de moloodetas A54002 Venia de . plezas v acocesones de motoeiclelas | Aulomatco
on de mdl [EEI0E] FIEEnimiEnto y reparacion ge moloCCetas [ Fufomanco_|
enta al per menor de comibuchile para Venia al por mener de combusticles para vehiculos e
e automotores Rt auinmoborss en comercios IZados e
11010 Comataje de preducios agricolas 451001 Coreiaje al por mayeor de producies agneslas Auitomatceo
511020 gz de ganado ferias de ganade 451002 i al mayer de ganats Aatomation
Qiros tipos de cometajes o remates nep. (no Orros tipos de cometajes o remates al por mayor e
§11020 inchuye servicios de martilera) 481003 neg. Automaitico
Ofros tipes de cometajes o remates nep. (ne - -
511030 inchuye servicios de manilera) 615080 Otras actividades de telecomunicasiones nop.
512110 Wenta al por mayor de animabes wivos 462020 Venta al por mayor de animales vivos Automatico
Venta al por mEyor de producios pECUanos _ .
i : Z = Wenta al por mayor de otras matesias primas e
512120 ;I?-::r;dﬁ CUSTGS Sin pIOSESar)) exepto 452090 i35 n..p. Aatomatico
512130 Wenta al por mEyor de matenas prmas agricolas 452010 Wenta al por mayor de materias primas agricolas Automatico
) ] , Venta al por mayor de ofras materias primas
512130 enta al por mayor de materas primas agricolas 462090 55 n.e.p.
512210 Mayorista de Futas y verduras 453011 Venta al por mayor de frutas y werduras Automatico
512220 Mayoristas de cames 463012 Wenta al por mayor de came y produchos CATICOS Automatico
Mayoristas de productos del mar {pescado, Wenta al por maveor de productos del mar (pescades., e
512230 e 463013 T Automatico
Mayoristas de vinos y bebidas alcohdicas y de Wenta al por mayor de bebidas alcoholicas y no o
512240 Eantasia 463020 akcohilicas Automdatico
512250 Venta al por mayor de confites: AB3014 Wenta al por mayor de productss: de confiteria Aastomatico
s1zz60 | Yentaal por mayorde labacoy producios 463030 | Venta al por mayor de tabaco Automstca
enta al por maver de husves, kche, abameles, v Wenta al por maveor de husves, lacteos, abamotes v =
512200 oirgs 3imentos nop. 453019 de otros alimentes n.c.p. HAutomateo
Venta al por mayer de producios textles, prendas Venta al por maver de preductes textiles, prendas de <
12100 g westin v calzadoe 484100 vestir y calzado Automatico
513010 Wenta al por mayor de musbies 454901 majwmmdemeuﬁmmmﬂﬁde Automdtico
Yenta al por mayor de arficubos elecineos ¥ Wenta al por mayer de arbiculos Sectncos y =
13820 elecironices para &l hogar 454302 ehectonicos gl HAutomatica
Wenta al por mayor de articulos de perfurmena, Venta al por m de arteules de perfumena, de -
13020 cosmeticos. jabones v preducios de limpieza 484903 h:ca-duryc:ﬁnirizus Automatic
513040 | Venta al por mayorde papel y cartan 4gagoq [ Veriaal oor maver oz aniues o2 passeriay Autom:ica
Servicio de Impuestos Intemnos 18 DE33
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Anexo N°6: Estimacion de mercado servicio mantenimiento mecanico

automotriz

A continuacion, se detalla la participacion de mercado de las 10 marcas mas
vendidas en Chile, referidas a la region de Tarapaca para la venta de vehiculo
usados y vehiculos nuevos, con la finalidad de estimar tamafo del mercado

considerando los vehiculos de las Marcas Hyundai y Kia Motors

Tabla N°42: Registro de venta de vehiculos en Chile por regiones y las 10 marcas

mas vendidas.?’

MARCA \XI | ] 1 \" \"% RM Vi Vil XIV Vil IX )\(II X Xl X TOTAL
79 334 | 2325
5 0 1 20
19 43 769 “ 4
® 6 | s3 4 394 | 1445 | 0 1.20 )
1 | cHevroLET 6 3 230 1 8 145 [ goy | 117 | 410 | g 5 2% 24,043
78 43 a1 8 6 » 0
2 | Hyunbal 2 7| a7 3| 136 | 320 | 1601 s 613 | 50 | 100 27 368
o 1 3 1 7| s | 875 205 5| o | 2
3 | wa 35 9% 409 s | e | 7277
MOTORS 7| 70 620 | 254 | 1671 484 901 36 :
5 166 13
4 6| 18 8 5 o o | e | e | L 3 3 7273
SUZUKI w | 5 4| 761 734 2 1.05 :
5 37 149 | 1716 134 3 01
NISSAN o | 4 4| 13 457 5 1 710 o 6 504 | 32° 0 25.208
6 4 8 892 23
TOYOTA & 62 743 832 | 1439 39 830 | 22| 17 o 12 3 22197
7 14 6 | 18 0 1 73
PEUGEOT o 9 2 24 | 101 21t 499 . 282 | %6 41 e 17.429
8 45 6 | 1338 637 654
MAZDA w7 30 278 o ' 636 10 651 65 o s 16.522
9 45 1.48 o | e " 468 7 16.200
MITSUBISHI 80 a| e | 310 4 | 1004 541 304 -
15 422 1
1 1 5 | 108 o | 884 S 14.290
o | Foro o] 3| | 2| s | 1 v 27 o | 32 0 -
5 6 | 1041 700 | g
17 84 6 828 15
9% 121 4
4 4 | ssse

2" Fuente: Anuario CAVEM 2019
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region de Tarapaca?®?

Tabla N°43: Registro de Compra de Autos nuevos en la

MARCA 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 T:'.“‘;'ss Prom Pa:ici
' | cHEVROLET 319 501 613 567 92 244 253 196 2785 348 | 7.24%
2 | nvunoa 2628 1112 2.983 1.286 721 206 830 787 | 10583 1319 | 27.44%
3 | kiamoTors 434 50 824 785 27 5 17 357 2499 312 | 650%
4| suzu 269 125 504 536 67 8 22 56 1677 210 | 436%
5 | nissan 1.850 91 1.101 1.038 22 20 7 414 4543 568 | 11,81%
& [ tovora 1.835 457 2.082 536 324 17 18 149 5.418 677 | 14,00%
" | peuceot 94 7 204 142 1 8 4 72 542 68 | 141%
8 | mazoa 1.075 101 2210 2471 97 11 30 80 6.075 759 | 15.80%
9 | mirsusisti 1.778 40 735 751 10 4 3 31 3352 419 | 872%
| rorp 424 62 195 178 45 37 51 17 1.009 126 | 262%
TOTAL ARO 10.706 2546 | 11.541 8.290 1.416 560 1.235 2159 | 38.453 4.807 100%
Fuente, Informes Anuales CAVEM afno 2012 al 2019
Tabla N°44: Registro de Compra de Autos usados en la regién de
Tarapaca?®®

MARCA 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 | T8 | prom Pa:i"i
1 CHEVROLET 319 358 432 474 847 899 987 1473 5.489 686 | 371%
2 | Hvunoai 2628 2.919 3.063 3.147 5.039 5.410 5.901 6287 | 34394 4209 | 2324%
3 KIA 434 573 705 734 1.675 2173 2.287 2583 | 11.164 139 | 7.54%

MOTORS :
4| suzuki 269 308 381 502 1.139 1.288 1.584 1.587 7.058 882 | 477%
5 | wissan 1.850 1.766 1.860 1.873 3.004 3.023 3.261 3165 | 19.892 2487 | 1344%
5 | rovoma 1.835 1.909 2.121 2208 3.446 3.390 3127 3034 | 21.070 2634 | 14,249
7 | peuceor 94 204 264 263 309 240 194 156 1.724 216 | 1.17%
8 | mazoa 1.075 1.381 1.901 2.341 5.020 5.414 5.506 5703 | 28.341 3543 | 19,15%
% | mirsusishi 1.778 1724 1.774 1.708 2300 2.068 1.986 1678 | 15.025 1878 | 10,15%
10 | roro 424 403 438 433 517 558 516 526 3815 417 | 258%
TOTAL, ARO 10706 | 11545 | 12930 | 13683 | 23395 | 24463 | 25349 | 25892 | 147072 | 18407 100*2/00

22 Fuente: Informes anuales de CAVEM
2 Fuente: Informes anuales de CAVEM

Fuente, Informes Anuales CAVEM afno 2012 al 2019
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Al estimar la participacion de mercado conjunta de vehiculos de las marcas
Hyundai y Kia Motors en un 30% para efectos de calculo de tamafo de mercado y
considerando el valor de Mantencion de $150.000 por servicio. El tamafo de
mercado estimado es de $8.389.125000 (30% del total de nuevos + usados en un

promedio de 8 afos), Desarrollado por equipos de Asia Motors.

Fuente: www.sii.cl/rubro/rubro_region_comuna.
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Anexo N°7: Tabla de indicadores economicos

Betas by Sector (US)
Data Used: Multiple data services
Date of Analysis: Data used is as of January 2021
Download as an excel file
instead: http://www.stern.nyu.edu/~adamodar/pc/datasets/betas.xls
For global
datasets: http://www.stern.nyu.edu/~adamodar/New_Home_Page/data.html

|standara deviation]
in operating
Income (iast 10 | Untevered| Unievered | unievered| Unfevered| unievered|
Cash/Firm volue |Unievered for cash| HiLo Risk af cquity! years) Bota: 2016lacta: 201 7ABeta; 2048\ ota; 2019|Beta: 2020]
1133% 017 0765 o ™ o

Number of firms | Bets D/E Ratio Unievered bots (2016-21)
1 108 77.50% o om

[nearancs {Genoral

naurance {Prop/Ees)

[Machinery

& Mining =
[oe Equipment & sercor T

aE C 2
[Faper/Forest Products 15

[Fubert Tire:
miconduc
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Country Default Spreads and Risk Premiums
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Ty
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A Likahi
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Aplicaciones ¥ Bookmarks & @ Nuevapestaia @) Catdlogo de Aplica.. @ Entel Equipos - Tien.. & Esmalte Fosforesce.. @ Siding en Sodimac. » Otros favoritos

banco Base de Datos Estadisticos

central Inicio Metodologfas  Indicadores Diarios ~ Set de Graficos BDE Mavil ~ Mis Estadisticas
Chile

Contenidos

[ Tasas de referencia de politica monetaria

Tasas de Interés

[l Operaciones de mercado abierto

Fecha Frecuencia Calculo
[l Tesas de interés — .
ElTasas bonos BCCh en bolsa (mercado [ 2021 © ] [ Diaria © ] [ Serie original © ]
secundario)
TEns Tasas de interés mercado secundario, bonos, en UF (porcentaje) @
T En UF

T Swap promedio camara

¥ B W

T Tasas de captacion marginal bancaria
7 Tasas de depésito en bolsa (mercado

secundario)

O Bonos en UF a 1 afio (BCU, BTU)
[ Tasas de interés promedio del sistema
financiero - diaria O Bonos en UF a 2 afios (BCU, BTU) 1,19 1,08 101 105 1,23 135 -138 1,36 1,39 139
(At asams s - O Bonos en UF a 5 afios (BCU, BTU) 016 036 041 041 0.30 013 018 024 027 029
L O Bonos en UF a 10 afios (BCU, BTU) 1,08 133 1,39 141 1,21 1,04 111 1,14 112 119
O Bonos en UF a 20 afios (BCU, BTU) 173 1.90 2,00 2,10 194 194 1,97 1,97 2,00
O Bonos en UF a 30 afios (BCU, BTU) 1,96 215 240 237 219 218 219 225
4
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