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Resumen

La propuesta planteada esta basada en crear una plataforma informatica para mejorar la experiencia
en la adquisicion, potencial compra y consulta al momento de interesarse por un vehiculo de la
gama usados, realizando un puente 0 conexion con un especialista de la mecénica de automoviles.
El proceso comienza con una consulta en la plataforma (pagina), cuando el usuario ya ha
identificado el automavil que quiere, Al hacer la solicitud (revisién del vehiculo), se le remite en
tiempo real a un mecénico para que pueda hacer un diagndéstico profesional sobre el estado del
vehiculo y sus prestaciones, brindando mayor seguridad en cuanto a la potencial adquisicion vy al
monto econdmico que representa En la actualidad, la venta automovilista ha crecido en una tasa
del 8,1% en el 2015, lo que la hace verdaderamente atractiva y esto se ha reflejado en un
crecimiento sostenido, aunque la proporcion de adquisicion y compra de automoviles a nivel
nacional ha bajado en estos ultimos dos afios (2015-2016) debido a la coyuntura, econémica
nacional, este aun mantiene unos indices altos en proporcion a otros renglones econémicos (BBVA
research, 2017) Esto ha permitido que el Mercado automotor usado haya ganado fuerza en relacion
al nuevo, convirtiéndose en una cadena de desarrollo econémico muy fuerte y en la posibilidad de
generar una cadena cada dia mas amplia hacia otros sectores econdmicos dependientes de este,
como los de autopartes, accesorios, seguros entre otros. Este estado actual hace que el enfoque a
este target, sea mas atractivo, dado su crecimiento y la posibilidad de crear un modelo de negocio
que impulse una manera diferenciada de adquirirlo y mantener la confianza en el cliente y usuario

de forma constante, mas aun, cuando los ingresos automotores se estan direccionando a este punto.

Palabras Clave: peritaje, autos, costos, clientes, poblacion, futuro, tendencia, seguridad,

usado, competencia, tics, potencial, mercado.



PLAN DE NEGOCIOS ECHALE 0JO ‘ CECAR

Abstract

The proposal is based on creating a computer platform to improve the experience in the acquisition,
potential purchase and consultation when interested in a vehicle of the range used, making a bridge
or connection with a specialist in the mechanics of automobiles. The process begins with a query
on the platform (page), when the user has already identified the car he wants. When making the
request (vehicle review), he is referred in real time to a mechanic so he can make a professional
diagnosis on the state of the vehicle and its benefits, providing greater security in terms of the
potential acquisition and the economic amount it represents At present, motor vehicle sales have
grown at an 8.1% rate in 2015, which makes it truly attractive and this has been reflected in a
sustained growth, although the proportion of acquisition and purchase of cars at national level has
down in the last two years (2015-2016) due to the national economic situation, this still maintains
high rates in proportion to other economic lines (BBVA research, 2017). This has allowed the used
automotive market has gained strength in relation to the new, becoming a very strong chain of
economic development and the possibility of generating a chain every day more broadly to other
economic sectors dependent on it, such as auto parts, accessories, insurance, among others. This
current state makes the approach to this target more attractive, given its growth and the possibility
of creating a business model that promotes a differentiated way of acquiring it and maintaining the
trust in the client and user on a constant basis, when automotive revenues are being targeted at this

point.

Keywords: expertise, cars, costs, customers, population, future, trend, security, used,

competition, tics, potential, market
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1. Introduccién

El desarrollo del sector automotriz en el contexto actual, estda muy basado en la nueva
interaccion independiente de la locomocion, hoy en dia un automovil es parte integrante del
accionar y desarrollo de una familia o una persona en particular, en funcion de ello, la forma como
se puede crear nuevos entornos, se hace fundamental para generar nuevas propuestas y nuevos
contextos de usabilidad, contacto y comunicacion con lo que representa un automovil. En la
actualidad un Mercado que cada dia es menos homogeneizado, se perfila como atractivo dentro

del contexto actual, tanto en niUmero como en los niveles de gustos y percepciones.

Esto se denota en los niveles de crecimiento y la forma como el Mercado actual viene
usando nuevas formas y elementos que conforman el sistema automotriz, dada ciertas condiciones,
se vislumbran una segmentacién cada dia mas divergente, aprovechando las coyunturas economias

actuales.

En ese sentido, se ha abierto una nueva forma de interaccion automotriz basada en el
Mercado del usado, llamado coloquialmente, que ha permitido un crecimiento exponencial en la
adquisicion y uso del parque automotor y de paso, en la alternativa mas conveniente para adquirir

un vehiculo en la forma mas facil y econémica

La propuesta que se presenta esta dirigida principalmente a mejorar esos grados de
interaccion en la compra de un usado, brindando mediante plataformas telematicas un
mejor sistema de seguridad, asi mismo mediante este documento se proyecta un modelo

que seria pionero en el contexto regional y nacional, ya que estableceria las bases para la
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generacion de nuevos ingresos y nuevas proyecciones de trabajo dentro del sector y dentro del

espectro economico
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2. Planeamiento Estratégico de la IdeaModelo CANVAS

The Business Model Canvas |

Disefiado para: EMPRESA PRODUCTORA DE BEBIDAS NATURALES (PLANTAS AROMATICAS, FRUTAS Y FLORES)

Proveedores de refacciones de Autopartes
Gremio Mecanicos Automotrices
Talleres especilizados

Analisis de Mercado

Disefo de plataforma informatica

Logistica de ubicaciony espacios de trabajo

Pruebas de rendimiento del Porducto —
Marktingy Pormocion del Producto a@_ 0

RECURSOS CLAVES

¢Que recursos necesitamos para generar la propuesta de valor,
hacerla llegar al diente, relacionarnos con el diente y generar
ingresos?

Infraestructura de Hardware y Software

Equipo de soporte y manejo informatico

Marketingy Comercializacion

Equiipo Administrativo

¢Qué necesidad estamos satisfaciendo?

Mejorar la experiencia en la busqueda, eleccion
compra del parque automotor usado, creando
una plataforma Informatica y presencial bajo

un concepto de "Mecanica Clinica" ampliando
las expectativas en la adqusicion de un vehiculo
yen el estado que se encuentre este

Disefiado por: KATTYA ELENA CASTELLAR NOBLE - PATRICIA ORTIZ RODRIGUEZ
Parthers Claves ACTIVIDADES CLAVES PROPUESTA DEVALOR REACIONES CON LOS CLIENTES SEGMENTOS DECLIENTES
N " ué actividades clave se requieren realizar para Qué valor entregamos al diente? ¢Qué tipo de reladion queremos establecer y .
ggixigszlj,anzas criticas debemos concretar para que el modelo sea « poder hacer nuestra pm?uuesla de va\ur?p SQudl de los problemas de nuestro diente Frantener nuestro diente? ‘gﬂlzr‘qgﬁ"ﬁ%;’:‘é’:;gﬁl‘i"m‘g@"“?
‘ ¢Que acciones criticas debemos realizar para operar de estamos fmportantes?
manera exitosa? soludonando? P

- ACTUALIZACION Y SOCALIZACIONANIVEL DE PRODUCTOS Y

OFERTAS EN SOCIALMEDIA Poblacion compradores de automoviles del
®  MEMBRESIAS PARCIALESY TOTALES PARA OFERTACION DE segmento joven y adulto
PRODUCTO COMPLEMENTARIOS
&  MECHANICSFIELDS 24/7 Poblacion de compradores corporativos de
®  BROADCAST CHANNEL (MI PRIMERMECANICO)) vehiculos para procesos empresariales
CANALES DEDISTRIBUCION
¢Por qué canales prefieren misdientes ser
contactados?

¢Como se entrega la propuesta de valor al diente?

VENTA DIRECTA : Clientes en forma presencial

CANAL DIGITAL: (Social y plataforma Web)

CANAL CORPORATIVO: ( Empresas, Instituciones publicasy
privadas )

ESTRUCTURA DECOSTOS

FUBNTES DEINGRESOS

¢Quéles son los costos mas relevantes del modelo?

Costos de mantenimiento informatico
Marketingy comercializacion
Soporte administrativoy operativo

N ' /
- -
’ A

(Quanto estan dispuestos a pagar por la propuesta de valor? ;Gdmo preferirian
pagar?

Ventas de la asesoria Mecanica;
Monetizacion por promocion de accesorios y Porductos del Ramo
Extension de cursos de mecanica basica y tips de manejo a nivel virtual

Figura 1. Modelo de negocio Canvas.
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3. Justificacion

El automavil se ha convertido en una parte fundamental de la existencia social y domestica
de las personas, de hecho, su crecimiento exponencial se debe principalmente a las
transformaciones de las ciudades, a las formas de interaccion cotidiana y a las distancias que se
deben recorres de forma permanente, lo que ha permitido concentrar mayores esfuerzos en su
adquisicion y uso. El sector automotriz se ha convertido en unos de los renglones con mayor
crecimiento en los ultimos afios, como lo expone BBVA RESEARCH, (2017) al sefialar que este
sector representa el 3.9% del sector industrial y el 1.6% del PIB en relacién a la compra de autos.

La empresa Echale Ojo, nace como una iniciativa empresarial que busca mejorar el grado
de seguridad del usuario en la compra de un vehiculo dentro de la gama de los usados, en cuanto
a la forma, posicion, estado interno y externo de este y su movilidad y de igual manera como el

conocimiento de los que se compra hace un Producto mas fuerte.

Esta empresa, busca implementar una plataforma tecnoldgica, basada en un buzz de datos
que ayuden a una persona en los grados funcionales y emocionales de la compra de un vehiculo,
y le brinde la posibilidad interactiva de establecer vinculos mas directos con este en la forma,
gusto, economia y seguridad. Ademas, generar una economia legal alternativa, con posibilidades
de ampliar la oferta laboral del sector, en la utilizacion del gremio mecanica en el proceso,
generando empleo alternativo, en tal efecto. Otro factor que se mejora es el ofrecimiento de
autopartes mediante la figura de la monetizacion, la que se puede lograr creando mejores ofertas y

ayudando al crecimiento sectorial.

De igual manera, se haré uso de tecnologias digitales que no generan un residual directo, y

no compromete recursos basicos naturales, o utilizacion de mayores espacios, logisticos, ya que es
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una plataforma de interaccion, que no demanda grandes recursos, y que se realizara una

tercerizacion de los servicios en otras personas en la prestacion del servicio.

Echale Ojo busca Mejorar los sentimiento y emociones del cliente al momento de comprar
un automovil usado, creando una percepcion mas positiva y de mayor impacto en las formas
funcionalidad es y busqueda de un carro Ademas se innova en el proceso de compra del vehiculo,
evitando costos inherentes a la compra y ayudando a no generar costos posteriores en

eventualidades del vehiculo en su movilidad, uso o refacciones.
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4. Andlisis del Sector

4.1. A nivel internacional

4.1.1. La Economia Global Y la tendencia De La Industria Automotriz.

En la actualidad el automovil ha pasado de ser un Producto complementario y suntuario en
algunos casos para transformarse un bien de necesidad en la poblacién comun y corriente, las
grandes distancias, los trayectos y el mismo criterio de la seguridad, han propiciado un crecimiento

exponencial en la adquisicion de diversos vehiculos, no importando su naturaleza y/o composicion.

Segun el diario Huffington post hay mas de 1,1 mil millones de vehiculos en el mundo,
presentando un aumento del 57%, en relacion a los 700 millones de vehiculos existentes en 2004
(Kogan, 2014).

Gracias al surgimiento de nuevas economias con mayores perspectivas de crecimientoy a
lageneracion de mayores ingresos en latitudes y poblaciones que anteriormente no [tenian este
tipo de indicadores, ha permitido, una capacidad de inversion en bien que anteriormente eran
inaccesibles paraellos, El surgimientos de las economias BRICS han sido un factor fundamental
en la transicidn de clases demograficas que han hecho un traslado hacia arriba (Hufingston post,
2014). Esta circunstancia socioeconomica ha hecho que se amplifique el crecimiento el uso y la
adquisicion del automovil y este pase de ser en un bien excluyente en algunos casos, a volverse un

articulo domestico de uso permanente en cualquier familia en el mundo.

En funcién de lo anterior se muestra la tendencia de crecimiento de la clase media a una

demarcacion desde el periodo 2009 hasta un horizonte del tiempo de 2030, creciendo muy
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fuertemente el entorno asiatico ralentizando en la parte de américa del norte y Europa, en cambio
que en la parte de América Latina se mantendra los mismos niveles que en la actualidad (minCyT-
AFAC, 2012)

2009 Mas personas... 2030 amarics

Cantidad de personas de
clase media

2009 y mas gasto 2030 "o
X ssas

x
0N « .8 LR
wn
; Lol 301
: 1060 wn
X oo 1 wo o
N 103%
x e 0
ke 1.082 3837 o
2 Ll Jur 27
fwess P srea Eaome ade

Gasto en Mill. De USS
de la clase media

ra de dow bk Ariries 6 Nete &

Nres
Averty

Figura 2. Fuente: (minCyT AFAC, 2012)

Esta proyeccién aunada a la actual coyuntura, hace pensar en un escenario donde la
capacidad adquisitiva va aumentando paulatinamente sobre todo dandose una concentracién en el
hemisferio occidental y marcando mas fuerza en lo referente a Asia y manteniendo a América

latina como una franja estable en crecimiento, pero en un criterio de estabilidad en el tiempo

La estrecha relacion entre el crecimiento y expansion de la clase media y el desarrollo de
la industria automotriz, hace pensar en un escenario propicio para mantener y escalar el sector a
nivel econémico, sin embargo, la tendencia a manejar homogéneamente el Mercado automotriz ya
no seria posible, e inclusive su desarrollo estar mas focalizado en grupos mas pequefios, pero

discrecionalidad e ingresos muchos mas altos y con valores mas fuertes que la simple locomocion
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o traslado, enfocandose en la seguridad y en la propia prestacion ecologia amigable de este

(Ferguson, 2009).

Esta fragmentacion y el movimiento de las clases demograficas van en funcion de un
criterio tecnologico bastante fuerte, y arraigado a una nueva concepcion cultural en relacion a la
forma de interaccion de como el automdvil pueda brindar una calidad integral y una satisfaccion

y experiencia integrativa y global

En funcion de esto, seguira el criterio de la racionalizacién productiva, sin embargo, la
tendencia estara marcada en un sentido amplio del espectro de la disrupcion, evolucion y

revolucion. Tal como lo plantea Glenn Tjon de KMPG (2017):

“La revolucion viene de la mano de los vehiculos eléctricos, pero la disrupcion, aunque en
parte ya esta llegando a través de los automoviles compartidos, se producira principalmente
como consecuencia de los vehiculos sin conductor; la conectividad y la digitalizacion de

los vehiculos; y la creacion de valor procedente de la analitica de datos”.

En un sentido mas especifico, la interaccion serd mas profunda y adecuada con la
locomocion y de hecho si la relacion del automdvil e individuo hoy es estrecha y
estabilizada, la tendencia muestra que existira un mayor vinculo y perspectiva en la forma

de esta como en los agregados y complementarios que la componen.
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e car

Traditional Real-time

purchase decision purchase decision
Product Trend of ‘using’ Use of
an( S e ces

se instead of ‘owning”:
imp f digita

and ownership

Figura 3 Fuente: (Kmpg, 2017)

En este sentido vehiculo y usuario estaran en un entorno mas estrecho, donde la tecnologia
y el desarrollo de nuevas formas y gamas participaran mas activamente en el proceso, tanto de la
funcionalidad propiamente en si, como también en los complementos. Esto permitirdn un sentido
de la experiencia conexa, tales como compras accesorias, nuevas tecnologias aplicadas al

mejoramiento etc.

La evolucion marcada también por las disrupciones hace pensar en un entorno mas
turbulento estableciendo una focalizacion de un sistema integral que al mismo sistema de
locomocion. De acuerdo a lo avances realizados en los ambitos de interacciones tecnoldgicas y
nuevos modelos de experiencia, las plataformas estan actualmente marcando un sentido de
tendencia a un entorno de una cadena que rompe el sentido de la propia fabricacion- uso, a una

focalizacion desde la compra, usos complementos y momentos de experiencia.

Estos ejes fundamentalmente se han a enfocar principalmente a la optimizacion en la
emision de gases, disponibilidad de energia alternativa en la locomocion y a la experiencia misma

en las nuevas tecnologias.
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Tabla 1

Tendencias en mejoras del sistema automovilistico.

m PRINCIPALES TENDENCIAS

Reduccidn del peso del vehiculo.
Camocenia Mejoras aerodindmicas.
Muevos matenales.
Mayor eficienda v costo més bajo de los cambios automaticos v pilotados.
Cambios automaticos en pequefios vehiculos urbanos y econdmicos, dada por la tecnologia del GV
Importante tendencia en Europa de los ditmos afios en adguinr vehiculos con calss de doble embrague o automs-
Ticos.

Cajgs de cambio

En wehioulos con motores térmicos, | tracodn delantera seguird imponiendo como k3 solucidn mas wtlizada y
rentabie.

L3 traccidn a las cuatro ruedas conectable se impone cada vez més a la tracoidn total permanente.

Los sistemas de raccion conectables son 3 evoluoon Kgica de casi todos los sistemas de raccon en las cuatro
nedss.

En vehiculos hibridos y elécmcas, cada motor estard conectado Lnicamente & un eje 0 a una neda.

Faros con tecnologia LED.

Sistemas de luces intsligentes.
luminacicn Sistemas avanzados de luces frontles.
Control de intensidad en luces tasers.
Antiniebls laser.
Utiizacion de nuewos matenales para bograr economia, prestacionss v sostenibdidad,
MNeumdticos que no pienden presidn.
Meumaticos especificos para vehiculos eléctnoos (reduccion de I resistenca a la rodadura ¥ menor ruido de
rodadura).
Se estan desamollanda v mejorando sistemas relacionados con:
- Suspensitn predictiva.
- Frenado automatco.
- Cantrol de estabiidad.
- Airhags en onurones Traserns e miegligentes, de ventanilas, et
- Asistente en iMErsecciones y stascos.
- Cinturones inteligentes.
- Control de Crucern Adaptativa [ACC).
- Asistente de rayectona (Line Assist].
- Asistente de cambio de caml (Side Assis.
Conduccidn autsnoma.
Integracian de los controles de sudio/dimatzacian, & navegador GPS, la conexidn 3 intemet v &l equipo de musi-
3 & traves de una pantalla tactl y de la voz.
Conactividad para vehiculos.
Conexidn wiHT con reconocimients de entomo.
Comunicacion Carfo Car.
IMonitoreo de personas con cieras enfermedades.

Traccion

Weumatcos

Segundad

TIC en vehiculos del
futuro

Fuente: (Kmpg, 2017)

En tal sentido esto viene acompariado de unos cambios dentro del entorno demografico y
psicografico en cuento al consumo, usos y formas de desarrollo del Mercado, ya que este

establecera unos criterios més segmentados y fuertes en relacion a los gustos tendencias y las
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movilizaciones geogréaficas que se suscitaran en el proceso tanto de la compra, uso, disponibilidad

e interaccion al vehiculo.

Cambios demograficos como el crecimiento de consumo en paises emergentes y
proporcionales a usos méas continuados en relacion a nuevas tecnologias, marcan una correlacion
directa en los niveles de crecimiento y expansion de las nuevas maneras de relacién de vehiculo

personas.

Grafico EA.]

scenario A. Tasas de aecimiento real de los palses “desarrollados” y “emergentes”

m

Series histéricas Pronésticos

o Emergentes
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Desprrcilados

A partir oe 2015 comienza |a racuperacion
A partr O 2021 jos "desamollados” crecen a lasas redes anualessupernores al 3 %
y los "emergentes” a tasas supedores al 7 %

Figura 4 Fuente: (Banco Mundial , 2010)

De acuerdo a esto, la movilidad en los factores demograficos determina como los cambios
en las tasas emergentes presentaran un mayor crecimiento e incidencia en el tiempo asi mismo esto
se proyectara como un incidente directo en los niveles de consumo y en la adquisicion de bienes

con valor agregado mas amplio y desarrollado.
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Asi mismo a la movilidad demografica, se aprecia el desarrollo de la tendencia en cuanto
a la locomocion, ya que esta ha presentado cambios en cuanto a la movilidad dentro de un entorno
global, esto no significa que un modo de locomocidn desaparezca totalmente, sino por el contrario,
hibridara con otros que complementaran y dardn mayor valor a la perspectiva y enfoque del

traslado de un destino a otro de acuerdo a las perspectivas y distancias que se transiten.

§s Bateria Plugin o Automavil
Caminando o bicicleta clécurica hibrido tradicional
[ i i t i
Distancia (km) a 200 400 1000

Figura 5 Fuente: https://www.diariomotor.com/tecmovia/

Aunado a lo anterior, se mercan unos escenarios de desarrollo cada dia méas solapados en
relacion a los consumos y a los criterios energéticos, el automdvil es un criterio de decision que
involucra multiples variables y determina la proyeccién y perspectiva de muchos factores que no
dependen de un criterio industrial propiamente dicho, sino de un desempefio que va desde lo

ambiental, nuevas tecnologias, procesos de customizacidn y sentido de la experiencia y desarrollo

La tendencia marcada en este sentido es muy diversa y amplia, sobre todo como sentido de
la multiconexién del automovil dentro de los criterios antes mencionados y sobre todo pensando
desee todo un sentido de la experiencia, consolidando una mejor forma de relacion del automavil
en toda su cadena, desde la adquisicion propiamente dicha hasta el desarrollo de la misma

movilidad

Bajo este parametro, se muestra la tendencia de desarrollo en funcién de las prestaciones y

cualificaciones de este
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Figura 6 Fuente: (KPMG, 2017)

Hasta este momento podemos afirmar que, las transformaciones mas fuertes que se
proyectan en el sector automotriz marcaran un fuerte impacto en lo demografico y lo tecnoldgico,
basando mas un criterio de convivencia del automavil como un artilugio inteligente y que migra a
una tendencia demogréafica emergente, apoyada en economias de mayor impacto en relacion a los
crecimientos y oportunidades Bajo ese punto de vista, las posibilidades de impacto en los sentido
de experiencia y formas de contacto en la cadena de valor del sector, marcara un eje importante en
las oportunidades y proyecciones tanto de actividades empresariales, como en la insercion de
conceptos tecnoldgicos de vanguardia, permitiendo mejores proyecciones e impactos dentro del

sector y dentro del mismo Mercado.
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4.2 A Nivel Nacional.

Colombia pese a pertenecer a una de las economias emergentes mas fuertes en
Latinoamérica, ha presentado una contraccion que ha hecho disminuir los ingresos y ajustar los
gastos, esto a nivel macroeconémico, sin embargo, este ajuste aunado a una reforma tributaria
contrajo ostensiblemente el nivel de consumo y por tanto la adquisicion y renovacion de bienes y

servicios

CONSUMO TOTAL Y POR COMPONENTE

.

| JEIEIE oS8 ienes y servicos prsumo otal

Figura 7 Fuente: (research, BBVA, 2017)

Esta contraccion produjo como efecto una disminucidon en la adquisicién de productos que
venian con una dinamica muy alta en ingresos y flujos financieros, en tal sentido los bienes

durables fueron los mas castigados donde ingresan dentro de estas categorias el parque de
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automoviles. Los cuales dentro del sistema de ajustes entran como una de las categorias de

consumo mas afectadas.

Determinar la importancia del sector automotriz como eje generador de crecimientos se
vuelve muy importante, ya que representa el 3.9 del sector en la industrial el 1,6 del PIB en
relacion a la adquisicion de automoviles nuevos y el 6 generador de empleo industrial (research,
BBVA, 2017)

Bajo este esquema, la contraccion de este sector ha suscitado multiples efectos directos
sobre la dindmica de crecimiento econémico, lo que ha desencadenado en una baja en relacion a

la adquisicion de parque nuevo

VENTAS VEHICULOS NUEVOS POR CADA 1.000 HABITANTES EN COLOMBIA

i

2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016

Figura 8 Fuente: BBVA research

Como se puede apreciar, ha existido una contraccién en los dos ultimos afios, dado a una
priorizacién de las necesidades y los ajustes que se han hecho en la economia basica, la cual ha

direccionado a priorizar los niveles basicos de consumo.
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Aun pese a este comportamiento de contraccion, existe ain una franja que no ha participado
directamente hacer una adquisicion de este tipo de bienes, de hecho, aln pese a presentarse una
bonanza en el sector en los afios cronoldgicos 2011- 2014, aun la franja de es muy amplia y la
penetracion es baja en paises de latitudes similares. En este sentido se muestra que aln es baja en

este sentido y que las oportunidades de penetracion aun siguen vigentes para su desarrollo

IENENCIA DE VEHICULOS
(% de hogares con uno o0 mas vehiculos

20

18

2008 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016

mTotal mUrbano ®=Rural

Figura 9 Fuente: (research, BBVA, 2017)

Sin embargo, pese a existir una oportunidad latente en la adquisicion de vehiculos, los
indices de percepcion y el crecimiento en la cotizacion de la divisa han presionado a que se
desestimule este tipo de factor, razén por la cual se presenta un decrecimiento en la adquisicion

y/o renovacion del parque particular.
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En este sentido, las proyecciones se han amainado en forma progresiva mas basada por

indices macroeconémicos y situacionalidad de uso y consumo.

CONFIANZA Y CRECIMIENTO DE LAS VENTAS DE VEHICULOS DISPOSICION A COMPRAR CARRO Y TASA DE CAMBIO REAL

Figura 10 Fuente: Fenalco Fedesarrollo

Esta tendencia estd mas marcada por los vehiculos nuevos, ya que en este caso el
comportamiento macroecondémico ha ralentizado los niveles de participacion en las ventas, sin
embargo el abanico de opciones hoy en dia estda muy marcado por el Mercado del usado que ha
sido una alternativa fuerte en relacion a los momentos de la primera adquisicion y a la
complementariedad a un vehiculo alterno, Esta opcién dentro del marco de la macroeconomia
nacional y el desarrollo de crecimiento del sector ha sido mucho mas dinamico y permite
direccionar los esfuerzos a estas brechas de accion que hoy dentro de un sentido relativo ayudan a

un posicionamiento tanto de marca como de lineas de Productos.

En relacién a usados se ha podido ver una tendencia creciente, las ventas de usados de
motos y automoviles se han encontrado en la brecha de dispersion, lo que denota que ya el vehiculo
es una opcion plausible igual que la moto, donde en series de tiempos anteriores la moto era

practicamente la primera opcion dentro del Mercado de los usados
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BUSQUEDAS DE CARROS (TOTAL) Y MOTOS EN COLOMBIA ~ BUSQUEDA DE CARROS USADOS EN COLOMBIA
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Figura 11 Fuente: (research, BBVA, 2017)

VENTAS ANUALES DE NUEVOS Y USADOS Y RELACION

Miles de unidades ar y retacior ver

900 35

30
700
25
600
500 20
400 15
300
10
200
05
10
0 00
‘ Usados ] Nuevos
2016

Usados Nuevos
 Mies e unidades (eje Q) —+— Relacon usadoanuevos (e der)

S

2015

Figura 12 Fuente: Relacion de usados y nuevos 2015-2016 (research, BBVA, 2017)

Dentro del desarrollo del Mercado usado, las marcadas de mayor posicionamiento no

difieren mucho de la percepcion de los colombianos y estas también son reflejadas en el Mercado
de los usados
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VENTAS DE VEHICULOS USADOS SEGUN MARCA EN 2016
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Figura 13 (Asociacion colombiana de vehiculos automotores, 2017)
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En relacién a los precios, se ha podido determinar un repunte a la baja en cuanto a los
precios de gama media y baja, aunque esta estabilizado el precio de los de gama alta, no
presentandose indices tan altos en la adquisicién de vehiculo, lo que permite establecer una base

maés adecuada en la incursion de modelos de trabajo en relacion a usados y nuevos

Por otro lado, los niveles de financiacién hoy en dia mantienen unos niveles aceptables,
reforzando la participacion y desempefio en cuanto al acceso de recursos para financiar este tipo
de bienes, lo que permite una potencializacidon en una parte alternativa del sector y del negocio

propiamente en cuanto a su dindmica econdmica y posicionamientos de Marca.
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Figura 14 Fuente: Fedesarrollo

Asi mismo como se presenta estos retos, lo niveles de confiablidad aun son bajos
dentro del rango de adquisicion, ya que la afectacion por las reformas estructurales en los
tributos y los indices de divisa, han contribuido a desmejorar la percepcién en bienes de

tipo durable, ya que son los mas riesgosos y de mayor inversion en la canasta Familiar

CONFIANZA DE LOS HOGARES
(Balance de respuestas)
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Figura 15 Fuente: Fedesarrollo
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Finalmente decimos que la formacion de nuevas oportunidades dentro del sector
automotriz estan al orden del dia, ya que el sector permite crear alternativas mas amplias que otros
sectores econdmicos, ademas en cuanto a la relacion del posicionamiento, siguen vigentes ( con
pequefias variaciones) los indice de conocimiento y apreciacion de Marca, Es destacable que pese
a los indicadores de crecimiento y de una percepcion minada, el Mercado esta en indices aceptables
y ha permitido un resurgimiento de un Mercado alterno como el usado, el cual genera mas

confianza en posicionamiento y fuerza en la rotacion de demanda
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5. Analisis del Mercado

5.1. Delimitacion

Sincelejo

Region Montes de Maria - Regidn Caribe Norte de Colombia

Convencionalidad

Superficie: 278,4 km?

Poblacion: 218.430 (2005) Tiempo: 29 °C, viento SE a 3 km/h, 77 % de humedad

5.2. Caracterizacion de la poblacion

Para efectos de poblacion objetivo en el desarrollo de la propuesta, se ha
contemplado realizar una segmentacion directamente por familias, las cuales son los
usuarios clientes potenciales mas representativos y en donde se pretende realizar los

esfuerzos de indagacion y desarrollo de la propuesta.

Esta se establece rieron por constructos de familias de estratos 3, 4, 5, 6 establecidas
en el territorio de la ciudad de Sincelejo (Sucre), ya que, por su nivel de ingreso y nivel de

gastos, son los que generan mayor expectativa dentro del servicio
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Tabla 2 Comuna 3
SISTEMA URBANO DE COMUNAS Y BARRIOS
% INDICE DE
DENSIDAD
OCUPACIO » £STA
#DE POBLACION NCON
BARRIOS PLANO AREA- « MAXI
s VIVIENDAS | ARO 2012 HAS RESPECTO vivie A
ALAREA POR HAS
URBANA
Rita de Arrazola, la Bastilla, la
Bucaramanga, La Terraza |, Laterraza
11, Pioneros, Villa Ana, Las Colinas,
Barlovento, Cerrito Colorado, 6 de
SSUR Febrero, Villa Sulza, Los Tejares, El 80
Cortijo, La Candelaria, Gaitin, El G30 6.735 3339 397.75 18.55 VIVIENDAS/
Caribe, las Gaviotas, Bolivar I, Nuevo HAS
Bolivar i, El Brujo, Sinai, La
Independencia, 20de Enero, La
Esperanza, Argelia, Las Delicias, Zona
Industrial, €l cinco
Tabla 3 Comuna 4
SISTEMA URBANO DE COMUNAS Y BARRIOS
% INDICE DE
#DE POBLACION NCON
MUNA LAN - MAXIMA
e RAMNGS FLANG, VIVIENDAS | ANO 2012 ARATRS RESPECTO A
ALAREA VIVIENDA
POR HAS
URBANA
Rita de Arrazola, la Bastilla, |a
Bucaramanga, La Terrazal, Laterraza
11, Pioneros, Villa Ana, Las Colinas,
Barlovento, Cerrito Colorado, 6 de
3SUR Febrero, Villa Suiza, Los Tejares, El 20
P Cortijo, La Candelaria, Gaitan, £l G30 6.735 33.391 397.75 18.55 VIVIENDAS/
Caribe, las Gaviotas, Bolivar |, Nuevo HAS
Bolivar Il, El Brujo, Sinai, La
Independencia, 20de Enero, La
Esperanza, Argelia, Las Delicias, Zona
Industrial, El cinco
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Tabla 4 Comuna 5
SISTEMA URBANO DE COMUNAS Y BARRIOS
\'
INDICE DE!
9cicurwtimo R
|PROPUESTA
COMUNA BARRIOS PLANO e POBLACION AREA-HAS NCOoN - MAXIMA
VIVIENDAS | ANO 2012 RESPECTO
ALAREA VIVIENDA
P
URBANA OR HAS
La Libertad, Villa Natalia, Las Brisas,
Dulce Nombre, Puerta Roja, Paraiso,
Porvenir, El Bosque, El Recreo,
S SR Florencia, Margaritas | y I, Medellin, S0
o Sincelejito, Boston, El Socorro, Venecia G34 4686 25.471 367.1 17.12 VIVIENDAS/
Iy Il, Nueva Venecia, Las Pefitas, Los HAS
Alpes, San Miguel, La toscana, Villa
Venecia, Villa de |a Serrania,
Universidad de Sucre, CECAR, Altair
Tabla 5 Comuna 5
SISTEMA URBANO DE COMUNAS Y BARRIOS
pa b
# DE POBLACION N CON PROPUESTA
COMUNA BARRIOS PLANO AREA-HAS - MAXIMA
VIVIENDAS | ANO 2012 RESPECTO
ALAREA VIVIENDA
URBANA POR HAS
San Francisco, Punto Norte, El Prado,
La Esperanza, Fatima, La Lucha, La Ford,
Las Flores, Petaca, Charconcito, Cuatro
Vientos, Chacuri, Centro, San Antonio,
Palermo, La Maria, El Cauca, Buenos 0
3SUR  |Aires, El Tendal, Las Angustias, La
G32 5.688 27.741 234.1 10.92 VIVIENDAS,
OESTE |Palmal, ll y Ill, Antonio de la Torrem 7 HAS /

de Agosto, Ciudad Jardin. Luis Carlos
Galan, Urbanizacion la Paz, Mercado
Publico, Coliseo de Toros, Gobernacion
de Sucre, Terminal de Transporte,
Avenida Sincelejo
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5.3. Estratificacion por cuotas de la poblacion

Objeto de estudio: Para efectos de desarrollo del estudio funcional (encuesta) se ha

establecido un proceso de cuotas

Tabla 6

Comuna 3 6735 28%
Comuna 4 7064 29%
Comuna 5 5688 24%
Comuna 7 4686 19%

Total 24173 100%

En este sentido se ha tratado de definir la estratificacion en referencia a que estos estratos
son los que tiene la posibilidad de adquirir o que ya han tenido en alguna ocasion un automovil

como complemento familiar.

Para efectos de desarrollo se procedio a establecer el tamafio de muestra a utilizar dentro
de la poblacion objeto de estudio definiendo el criterio por el sistema de cuotas de los estratos

objeto de estudio y la unidad de trabajo (hogares)

Por otro lado, se midi6 la escala de tipo estadistico en el informe por meses de ventas 2017
basadas en Andemos, (2017) y se proyectd bajo una regresion lineal simple los otros periodos
comprendidos a los meses de septiembre hasta diciembre. Estos resultados arrojaron la siguiente

informacion:
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Tabla 7 Fuente: Elaboracion Propia

X

1 72 1
2 139 4
3 139 9
4 269 16
5 350 25
6 419 36
7 488 49
8 565 64
9 i 633 81
10 i 713 100
1 [ 798 121
12 i 864 144

Total 5449

De acuerdo a una proporcion de 3.3 usados por 1 nuevo segln la Asociacion

Colombiana de Vehiculos Automotores, (2017).

Se puede establecer una tasa promedio de un 68% del usado en relacion al parque

automotor nuevo. Basado en este estudio con informacién secundaria, se puede concluir

una tasa estimada para sucre de un 3705 como unidades de venta de usados, usando el

promedio usado nacional mencionado anteriormente

Bajo este criterio, se ha proyectado con este dato medir la capacidad del Mercado

en relacion al desarrollo del Mercado y a los niveles de consulta no solo en relacion a los

usados, sino a asesorias por los nuevos también o aquellos que ya estan en rodamiento
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5.4.Ficha Técnica

ITEMS CONCEPTO

Establecimientos Hogares
Tipo de Encuesta
instrumento
Nivel de 95
Confianza
Aplicacion 10/06/2017
(Fecha)
Total tamafio de 378
muestra
5.5. Instrumento de Recoleccion de Datos

Para el desarrollo de la Investigacion de Mercado se procedié de forma inicial realizar un
estudio funcional bajo la modalidad de encuesta, con el objetivo de establecer los pardmetros de
accion més fuertes en relacion a las formas de uso, complementos, periodicidades y capacidades

de target proyectado (hogares).

Este enfoque de estudio de baso més en la funcionalidad del segmento y a la forma de como
el cliente/ usuario primario percibe ciertas acciones al momento de adquirir y/o relacionarse con

un automovil.
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5.6. Anadlisis de Resultados

Tiene o ha tenido un automovil en su hogar

WSitengo  MNotengo M Nomeinteresa

13%

\

Figura 16

El 51% manifiesta que ha tenido un automovil, lo que demuestra que la mitad ha

tenido contacto y conoce de la dindmica de usar y mantener un automovil en casa

¢Qué usos mas frecuente le da usted al vehiculo (s) que tiene en su
hogar ?

F% 1% 2%
5% B Act Diania domestica ( Visitas)

8 Desplazamiento dltrabap
# Traslado 3 otras oudades
B Acacreos y otros

B 120520012 GIUPOS e Persanas

# Todas las antencres

Figura 17

La actividad diaria es la sefialada como la méas popular al momento de comprar un
automovil, sin embargo, los desplazamientos al trabajo tienen una proporcion significativa
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é Al momento de adquirir un vehiculo que
factores son los que mas tienen en cuenta ?

= Economia

5% M Prestacion y uso

¢

m Estado del vehiculo/
Precio

M Sitios de adqusicion

m fiabiliidad de la fuente

= todas las anteriores

Figura 18

Todos los factores desde los econdmicos hasta lo de la misma presentacion y
funcionamiento son igualmente importantes, a nivel de cada factor, estos se encuentran muy

segmentados.

¢ Cuanto esta dispuesto a inverrtir por un vehiculo ?

3% 3%
B No lo contempla
110,000,000 a 15000000
¥ 16.000.000 a 25.000.000
1 25.000.000 a 32.000.000
1 32.000.000 a 42.000.000
& més de 43.000.000

Figura 19

No lo contempla en un 42% y un 45% lo contempla siempre sea una suma de 25 y 32

millones concentrando el tamafio muestral y en donde se marca la mayor tendencia de trabajo
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¢Bajo que modalidades lo adquirio y/o lo adquiriria ?

B Nuevo

B recomendacion personal
1 Informacion externa

W Plataformas

M consecionarias de nuevo /usado

Figura 20

En esta parte de la investigacion se nota una particion mas homogénea de la torta,
evidenciando en forma general que cualquier opcion es buena, sin embargo, se presenta

una mayor relevancia en adquirirlo nuevo o en concesionario

Cumple la expecatativa de lo que
buscaba ?

m No
M Regular

= Muy bien

Figura 21

En un 48% la gente expreso un servicio muy lineal y poco motivante, el No y es muy bien

es homogéneo en la respuesta
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¢ Que aspectos encuentra dificiles de
solucionar en la adquisicon de automovil
nuevo y/o usado?

M Los asuntos de tipo
mecanico

M Desconocimiento de
Marcas

™ No hay una asistencia
eficaz

Figura 22

Los aspectos mecanicos marcan la tendencia mas alta, sin embargo, aspectos Comerciales

y de asistencia son también cuellos de botella que pueden ser tendencia o crecer en el tiempo

¢ En especifico, De acuerdo a su experiencia que barreras
son las mas fuertes al momento de seleccionar un veiculo
y adquierirlo ?

B Poco conocimiento en precios
B Aspectos tecnico mecanicos
1 Conocimiento de

presentaciones y Marca

W Seguridad en transacciones

H Todas las anteriores

Figura 23

En este aspecto se presenta tendencia a la homogeneidad, ya que la mayoria de los aspectos
son importantes relativamente. Los aspectos tocantes a precios, medios de contacto, y el aspecto

técnico siguen siendo de forma especifica los mas limitantes y riesgosos para el cliente
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Ha encontrado un dispositivo o pagina que
le haya ayudado en consulta o a solucionar
algun problema cuando ha adquirido un
automovil nuevo y /o usado?

M Si

HNo

Figura 24

Este aspecto es relevante, sin embargo, no hay un marcaje en el resultado, sino que

hay un proceso homogéneo entre el si y el no
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6. Segmentacion

6.1. Segmentacion mercado domestico
Tabla 8
Variable Items
geografica Pais
region
Subregidn

Variable

demografica

Variable

psicografica

Clase( Urbano
rural)

Tipo (céntrico,

periférico
Densidad ( No
Familias)
Items
Estrato

socioecondmico
ocupacion/
Profesion
Tipo rol
familiar

Ingresos

Items
Tipo de
personalidad

concepto

Colombia
Sucre
Sabana (Sincelejo)

Urbano - Rural

Céntrico y periférico

concepto
3,4,5,6

Profesionales, actividades
independientes
Familia nuclear con hijos

2.000.000 en adelante

concepto

Sanguineo, flematico
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Valores de

compra/uso

Variable item
conductual Tasa de
compra
Tasa de uso
decisor

comprador

usuario

comodidad, bienestar nucleo

familiar, posicionamiento social

concepto
N.D

Diaria
Familia
Familia en cabeza de sus
representantes
Familia en cabeza de sus

representantes

En el desarrollo del plan de negocios, se ha podido establecer que en la

segmentacion se permite hablar del nucleo familiar y que el automdvil sea un Producto que

enganche esa comunicacion directa con la familia, Asi mismo, dentro de su categoria, se

ha establecido marcar estratificacion en la clase media y media alta (estratos 3,4,5,6), donde

se puede proyectar el enfoque principal del plan de negocios, y cuyos valores perceptivos

se basan principalmente en la comodidad y el status social que generan una mejor

perspectiva de relacion social de las familias, como también la interaccidn directa entre sus

miembros



PLAN DE NEGOCIOS ECHALE OJO

6.2. Demanda Potencial
Tabla 9
Valor Explicacién (10 palabras)

Pp: Precio 95.000 Es el valor extraido del promedio entre 70.000 y

promedio 120.000. el cual se basa un peritazgo béasico. (El tiempo,
2001)

Q: Cantidad 5449 Valor establecido dentro de los datos
(segmento) suministrados hasta agosto de 2017.

X: 1 Una consulta por dia como base de trabajo
Periodicidad

T : tiempo/ 12 El afio basado en meses
ano

Total $6.211.860.000 EI monto de la capacidad de crecimiento del

Mercado en relacion a los niveles de demanda potencial amplia, en
donde se puede extraer una cuota de Mercado representativa para el
desarrollo del plan de negocios

El desarrollo del Mercado se ha establecido de acuerdo a los niveles de la demanda
potencial, bajo el parametro de mediar la capacidad del Mercado a nivel local y regional para que

luego pueda ser proyectado a otras latitudes.

Basado en lo anterior, la capacidad del segmento no se midi6 por el No de personas, sino
por la cantidad de automdviles que se presentan como traspasos de usados, basado en informacion
estadistica de tipo secundario, a una tasa de un afio, se puede observar una capacidad de
$6.211.860.000, que establece un crecimiento constante en el Mercado, aun cuando las
perspectivas de crecimiento se han mantenido bajas durante el 2017, razon por la cual esta puede

tener una recuperacion posterior en el horizonte del proyecto
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7. Analisis de la Competencia

Tabla 10

Taller Rancal Revision, sustituta Cl 38 20- Servicio
peritazgo por 04 Carrt Troncal directo a
valor financiero, Tel: (57) mayoristas pago
trabajo de (5) 2820071 contra entrega
mecanica y
electricidad,
Trabajo de
exteriores
Julio Mejia Trabajo Sustitut Carrera 17 Servicio
de mecanica a No 27 50 Calle s de peritazgo
general y Narifio Sincelejo- financiero,
mantenimiento Sucre arreglos por
automotriz poliza de seguro
voluntario, taller
especializado
integral
Country Tallery Sustitut Servicio
Motors S.A mecénica a Cl 38a # 4a-54, s de peritazgo
automotriz, Sucre, Sincelejo  financiero,
desarrollo - arreglos por
diagnostico poliza de seguro
voluntario, taller
especializado
integral
Autocor Tallery Carretera Servicio
mecanica Sustituta Troncal de s de peritazgo
automotriz, occidente via a financiero,
desarrollo Corozal arreglos por
diagnostico poliza de seguro

voluntario, taller
especializado
integral
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Cabe destacar en la definicion de la competencia, que en los 4 talleres mencionados se
tocan lo servicios de asistencia mecanica preventiva de forma tangencia, salvo cuando hay un
peritazgo exigido por una entidad financiera o cuando hay una atencién directa a la parte de
aseguradoras en caso de dafios o contingencias de un vehiculo. Cabe destacar, que, pese a los dos
eventos anteriormente mencionados, el trabajo se remite exclusivamente al desarrollo de la
atencion “IN SITU”, es decir a un trabajo de tipo operativo en donde se cubren las necesidades
mecanicas dadas por garantias o servicios particular, sin embargo, no hay una atencion basada en
prestar una asesoria directa y focalizar los esfuerzos en la cadena de adquisicion y uso del

automovil.

Bajo el siguiente esquema, se ha elaborado la Matriz de la competencia, donde se valora el
grado de interaccion entre las competencias establecidas y el grado de impacto en factores de tipo

Comercial y operativo

En este sentido, se establece la siguiente valoracion
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Tabla 11

< — o . -
Caracteristicas 9 Z -
Prestaciones 9 6 =
Valores
Producto |adicionales de 8 . ;
y/o servicio |YSO Y
complemento
Disefo 5
Facilidad en el 9 > -
uso e instalacion
Sub Total a3 32 34 33
e = AT Dy A D A .
Lista de N . .
precios
Precio Politicas 9 . »
Comerciales
Usabilidad / 9 5 -
costo
Sub Total 26 21 B o
.
Promocién de 8 = =
venta
Publicidad e 8 6 z
Promocién |impacto
Relaciones 5 6 e
publicas
MK directo 7 ) 5
Sub Total 28 25 36 oy
Canales
virtuales/prese
Distribucié nciales 10 6 6
Istribucion ) ;alizacién 10 7 -
Tiempo de
resupesta 9 6 6
Sub Total 29 19 1o 5
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Analisis de la Competencia

Produgto y/o
servicio

Distrib@cion

Promocién

emgus ECHALE OJO  ==lll==Julio Mejia Autocor e Country Motor

Figura 25

En la valoracion realizada a las competencias con la propuesta de EHALE OJO, se puede
observar una competitividad compacta en todos los factores, ya que la tecnologia utilizada,

(plataforma red), permite obtener una respuesta méas inmediata.
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Corpora rsitaria del C

Al no ser un taller, (porque no tendra logistica sobre ello), sino una gestora de servicios
automotrices, se dan respuesta mas agiles al contactar al usuario y su necesidad con quien lo pueda
proveer méas rapidamente, logrando obtener mejores respuestas, como también la forma de
publicitar en forma efectiva la cadena automotriz a nivel local, abriendo espacios de interaccion a

ofertas, sistema promocionales virtuales y desarrollo de propuestas.

En el concepto de distribucidn, la cobertura es mucho mas fuerte, ya que la plataforma
puede dar un mayor nivel de expansion al ser un vehiculo no sélido, esto permite poder contactar

de forma maés fécil y efectiva el producto, y ser adecuado en los niveles de comunicacion.
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8. Estrategia de Mercado

8.1. Producto

8.1.1. Lineas extensiones profundidad.

El desarrollo de la parrilla va a estar establecido en relacion a qué tipo de atencion va a
proyectarse en relacion a los requerimientos del cliente y a la capacidad del Mercado en cuanto a

los niveles de servicios que demanda.

En funcion de lo anterior, se proyectan las lineas que podrian cubrir las contingencias de
forma maés efectiva, ya que tienen relacion en lo que consulta mas un usuario en la forma de

mantenimiento y lo que se demanda mas en relacion a Productos y servicios dentro del ramo

Tabla 12
Lineas Extensiones Profundidad
(presentacion)
Peritazgo Interno Gama Baja y Gama
Paquete Peritazgo Media

Peritazgo externo Gama Baja y Gama
Media

Nivel de Gama Baja y Gama

Preparacion y

vigilancia en Marcha

prestaciones de automavil

Rendimiento

Media
Gama Baja y Gama
Media
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Acompafiamiento
de contingencias en el
tiempo
8.1.2. Marca.

Figura 26

Tabla 13

ECHALE

Respuesta

Induccion bésico de
manejo
Monitoreo de
funcionamiento

Echale ojo, hace alusion a un

Gama Baja y Gama
Media

Gama Baja y Gama
Media

Gama Baja y Gama
Media

vocablo répido de recordacion basado en un
término muy comun en la conversacion

Se establece una imagen en
perspectiva , para poder hacer alusion a la
proyeccion del negocio como elemento de
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o1

interaccion y creacion de una horizonte de
soluciones, haciendo énfasis en la manera
como marcha direccionalmente el
requerimiento de un cliente

Se establecid un criterio de
globalidad por eso se hace alusion al color
blanco como elemento de universalizacion
del concepto del negocio, donde todos
puedan participar

Se trabaja una textura fija en
relacién al desarrollo e implementacion del

logo

8.1.3. Empaque.

Si bien el concepto ECHALE OJO, es basado en un servicio de plataforma; debe contar

con una logistica minima que permitan su adecuado desarrollo, asi mismo, establecer las areas de

trabajo que permitiran el sentido del negocio tanto en los niveles de respuesta como en los grados

de interaccion que se puedan brindar como agente entre la mecénica y usuario

Bajo este parametro se presenta el esquema logistico que en este caso seria el empaque que

cubriré el sentido desarrollo del area de trabajo
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1. El éarea de interaccion estara
distribuida en 3 espacios,
estableciendo el grado e contacto y/o
la funcionalidad de la empresa, en tal
sentido, se establece:

A. Area de Informatizacion: En el
espacio de trabajo definido para dar
respuesta a los requerimientos de

clientes y usuarios y utilizar la

plataforma como medio de contacto

B. Area Comercial: Definida para
establecer el contacto con clientes y
con usuarios que requieran un
contacto directo, mas alla de la
interaccion Comercial

C. Area Gerencial : Espacio donde se
llevara a cabo la operacion
administrativa y la toma de

decisiones, como también atender los

requerimientos de tipo particular

Al igual que los elementos de trabajo logistico, también estos deben cumplir con

las siguientes valoraciones y caracteristicas.
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8.1.4. Caracteristicas Funcionales.

Tabla 14

Ventilacién

Manejo de
materiales e
insumos

Higiene

5

Explicacio
n

Recibe una
valoracion de 4 por
que se hace énfasis
en Asegurar la
limpieza del aire
respirable,
Asegurar la
salubridad del aire,
tanto el control de
la humedad,
concentraciones de
gases o particulas
en suspension

Recibe una
valoracion de 5 por
que se hace
indispensable
mantener el control
total de todo aquel
elemento pequefios
0 quimicos que
puedan causar
contra la integridad
del nifio, ya sea por
ingesta 0
laceracion.

Recibe una
valoracion de 5 por
que se hace énfasis
en todos aquellos
procedimientos
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Asepsia de
implementos

Vida util
de implementos

destinados a
controlar los
factores

ambientales  que
pueden afectar la
salud en el ambito
de trabajo

Recibe una
valoracion de 4 por
que se hace énfasis
en todos aquellos
procedimientos

destinados a
controlar los
factores

ambientales  que
pueden afectar la
salud del nifios al
manejar algun
implemento

Recibe una
valoracién de 3 por
que se hace énfasis
en el deterioro de la
implementacién a
utilizar el
desarrollo de las
actividades de la
empresa
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8.2. Estrategia de Precio

8.2.1. Definicion de precio.

Tabla 15
=3{=6ie1p = PRECIO DE PRECIO
QUE PESO e QUE PESO PRECIO [Nel¥=y3=S{e}
\VASNIFAY S| VENTA DE SEGUN SU B PRECIO DE
POSEE EN POSEE EN SEGUN POSEE EN
LA LA COSTO VENTA
PRODUCTO LA TOMA (WANm eV PERCEPCI| [W:Nmye]\VV:\

(e0)|=5i= COMPETE SUGERIDO

MAS IIVA

DE SU DE SU ON DEL DE SU
W@ SN NCIA SIN COSTO - -
INCLUIDO VA DECISION (1- M/C) DECISION [MeR[=Ni= DECISION

[

Paquete Peritazgo $130.000 $109.244 60,00%| $ 104.000 20,00%| $ 100.000 20,00% $106.346( $123.362

Paquete preparacon
y vigilancia

N

$75.000( $63.025 60,00%| $60.000 20,00%| $50.000 20,00% $59.815( $69.386

Paquete
3 | acompafiamiento y $ 40.000 $33.613 60,00%| $32.000 20,00%] $20.000 20,00% $30.568 $ 35.459
contingencias

Enrelacion a la definicion de precio, se ha establecido tres variables de definicién las cuales
cada una de ellas establece un peso ponderado o impactador, las cuales definen el umbral de trabajo

a realizar, ya que se debe determinar las bases de definicidn de los respectivos paquetes

En relacidn a la evaluacion se tomaron como base los costos, el valor perceptivo y el valor
de la competencia, los cuales se determinaron en los pesos de importancia relacionados en un 60%

en cuanto a la competencia y respetivamente las variables restantes en un 20%

En este sentido se definié el umbral de los tres paquetes que se trabajaran y servird como
base para trabajar una estrategia inicial de precio de introduccion, siendo ain mas bajo que el
promedio nacional en cuanto a estos servicios.
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8.2.2. Estrategia de precio para el desarrollo de la propuesta.

Para el desarrollo de la propuesta de ECHALE OJO, se establecieron 3 paquetes modulares
que permitirdn un desarrollo inicial de la propuesta, en este sentido, la forma de aplicacion de estas
esta basado en la consulta especializada integral (Peritazgo) el cual sirve de base para la
adquisicion movilidad y uso del vehiculo, como también para la garantia de desembolsos futuros

y/o compra y venta de este.

Por otro lado, se establecio6 un servicio de caracter mas (rapido”) en la cual el usuario puede
establecer una relacion inicial con el vehiculo que le interesa y si este es congruente con las

expectativas y el rendimiento que pretende esperar, este pack es mas dado a conocer

Efectivamente si el vehiculo es realmente un buen prospecto y que no serd un generador

de inconvenientes en el futuro.

En relacion al 3 paquete, esta dirigido a despejar dudas en relacién al funcionamiento del
automovil, muchos usuarios pueden conducir, pero no tienen claro que elementos o tips basicos se
podrian mejorar para aumentar el rendimiento, la capacidad de su automovil, ademas de poder

cubrir ciertas contingencias o problemas que se presenten.

En relacion a lo mencionado estos podran trabajarse de forma independiente o por un
sistema de Bonos integrales en donde se podran adquirir los 3 como un solo precio Premium

especial
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Es posible que tu carro
no sea el mas nuevo, pero puede ser

el mejor conservado

Paguetes int

Figura 27

PAQUETE DE k© S
PERITAZGO ONLINE Y SIN e

COMPLICACIONES‘

Figura 28
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8.3. Distribucion

Tipologia Definicion

Explicacion

Explicacion:
En relacion al
desarrollo del canal,
Cliente: este se ha
Usuarios establecido como

Canal Hibrido ) Usuario: personas o )
directos con hibrido, ya que si

\‘i- 7w o y familias de estrato 3en
) E-Z~ : posibilidad de bien el desarrollo de
-';,.* 21>

adelante con posibilidad

-.*u adquiere un _ . lapropuesta se basa
Vod ! o de adquiere un automovil
automovil o - o en una consulta de
o 0 propietarios automoviles )
propietarios tipo On line, eta se
automoviles puede consultar

tanto por canales
reales y redes

informatizadas

El esquema de desarrollo del canal estara disefiado y constituido por la parte de una pégina
web y App, donde se programara la consulta de una persona en relacion a conocer, evaluar, ampliar
y dar seguridad al usuario cliente en relacién a toda la cadena de compra y uso de su vehiculo, no

importando si este es de caracter usado 0 nuevo.

Sin embargo, los grados de conexidn con el usuario pueden ser variados e hibridos ya que
estos pueden ser proyectados por redes, consulta directa o por recomendaciones, en tal sentido se

pretende hacer una hibridacion del canal en relacion al uso y complemento directo de este
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8.4.

ECHALE axo

Contacto directo
con el usuario

m mediante las

Figura 29

Actividades a desarrollar

En el funcionamiento del proyecto ECHALE OJO, existira unos tiempos estandar para

poder atender al usuario y dar respuestas a sus requerimientos directos. Bajo este parametro se

proyectan las actividades de atencidn hasta que el usuario cliente haya recibido a conformidad el

Producto.
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Tabla 16
Etapa Actividad Tiempo requerido
en min/horas para un
pedido
Solicitud Seleccion del paquete de 15 min
del servicio servicio, Ingreso de datos y presentacion
modalidad de pagos
Verificacion de pago 10 min
Verificacion Contacto con el profesional y el Dependiendo el
usuario tiempo y disponibilidad de
ambos
Llamada contacto de verificacion 5 min
Operacion Entrega de protocolo y servicio 2 min en descarga
al usuario por internet ( hora de atencion COMO MAaximo
, llegada y aplicacién de paquete
8.5. Mezcla Promocional

8.5.1. Mercadeo Directo.

8.5.1.1.Material de impacto.

Con el objetivo de generar mejores vinculos y desarrollo con la propuesta planteada, se ha

determinado la aplicacién de diversas estrategias para tal fin, en caminadas a lograr los objetivos

trazados y cumplir con las expectativas que se establezcan comercialmente.
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Tabla 17

Nombre actividad

Objetivo

Material P.O.P

Para efectos de lograr una
recordacion de Marca mas efectiva, se
proyecta un material especifico como gorras
y camisetas, generando una interaccion mas

fuerte

8.5.1.2.Actividades de interaccion.

Tales como plataforma, blogs, pagina web, fan page, friendly page demos, al decidir por

alguna de ellas, ponga una imagen en el cuadro de abajo y de una explicacion del nombre y el

objetivo que persigue, en caso de requerir mas cuadros anéxelos
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Tabla 18

’u-cn-aoum Locaitzar amigos  Pdgiea ksl o

Crie uma pigina

Nombre actividad Objetivo
CAMPANAS SOCIAL Desarrollo de campafias por Facebook, Instagram,
MEDIA snap chat, proyectando la Marca Echale Ojo, buscando
afianzar el portafolio de Productos

Tabla 19
/O Your Nome
Nombre actividad Objetivo
BROCHURES Y Esta actividad estd dirigida a canalizar la

TARJETAS DE PRESENTACION | imagen corporativa y ,mejorar los sentidos de
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interaccion de las personas con la propuesta de negocio

planteada

8.6. Comunicacion
8.6.1. Medios de Reconaoci

Tabla 20

miento.

B&Tem

Ads by Google

plates

Free Blogger Templates for your Blog

Dreamy Flower Blog
Saved
\ —
J@;_ﬂu——‘ e
EC AL [ W Tam ‘ |
e
Rating: 2 Rating:

Blog Lavout Blogging Templates

Nombre actividad

Objetivo

BLOG

Establecimiento de informacion para
reconocer la marca con un Producto de tipo

especializado en el ramo
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8.6.2. Medios de Divulgacion.

Actividades de medios masivos, ATL, BTL, trackings, social media Relacione las

actividades a desarrollar e incluya cada una de ellas en el cuadro que se relaciona abajo.

Tabla 21

= @B Youlube El desvaradero Echale ojo

1 Inicio
Cerca de 13,600 resultados

d Tendencias
) 5 Consejos Utiles para tu Carro
9 Historial P .7 tas - Hace 2

O MEJOR DE YOUTUBE

s Consejos para tu
carro

Musica

Deportes

o
©
@ Juegos
®
®

10 TRUCOS / LIFE HACKS para el COCHE &

Noticias

En vivo

Nombre actividad Objetivo
YOUTUBE CHANEL ( El Channel con tipos para cubrir mejor
Desvaradero) las contingencias en relacion al buen
mantenimiento y manejo del vehiculo
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Tabla 22

Nombre actividad Objetivo
Promocion con elementos de comunicacion
CUPONES VIRTUALES ( TPO virtuales que se difunden con descuentos
GROUPON) y/o novedades en precio de los paquetes

prestados
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8.6.3. Presupuesto de Mezcla.

Para efectos de aplicacion y desarrollo del plan de Marketing, se ha relacionado el
presupuesto de mezcla para aplicar directamente a los contextos del desarrollo del plan de negocio
ECHALE 0OJO

Tabla 23
Actividad Objetivo Tipo Valor Unitario Cantidad ValorTotal | 1 | 2
L Desarrollar un impacto pposoitivo en las bondades -
Disefio y ivulgacion P Comunicacion | $250.000 1 $250.000
Cldendarios de mesa Impulsar el desarrollo de la marca corporativa st 54.000 100 5400.000

HRO en el Mercado Local

Impulsar el desarrollo de la marca corporativa en
el Mercado Local

Material de Impacto| ~~ $50 7000 | $350.000

Tajetas de presetacion y brochures

Desarrollo de un fan page para efectos de lograr
Disefios campéfas social media una nteraccidn més efectiva ena parte de social | interaccion | $200,000 1 $200.000
media

Actividad dirigida a una recordacion efectiva a
Material POP nivelde Marca y a ivel de los Productos ineas a [Mezcla promocional| ~ $2,000 250 $500.000
trabajar

Actividad tfmgldfa al desarorllo de Marca e econocimiento 5100.000 1 5100‘000
incentivo de recompra

TOTAL $1.800.000

Ccupones

8.6.4. Prondstico y Plan de venta.

Para efectos de la realizacion y desarrollo del plan ECHALE OJO, se determinG poder
cubrir el 21% de la demanda actual de vehiculos usados que se ha determinado en la regién, En tal
sentido, de la venta anual establecida y proyectada en datos del BBV Research se han definido una
de manda de 5449 automoviles promedio, proyectados hasta agosto y culminando con una
regresion los meses restantes hasta diciembre se realizo un sistema de proyeccion por suavizacion

exponencial
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Tabla 24

Tabla 25

Tiempo Ventas | Pronostico
1 360 360,0
2 360 360,0
3 360 360,0
4 225 246,6
5 225 196,1
6 225 182,8
7 225 187,6
8 225 198,5
9 225 209,2
10 360 330,7
11 360 386,3
12 360 402,3
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De acuerdo a esto, se establecid el trabajo en proyeccion a las 3 lineas de trabajo se repartio
la cuota de participacion de cada linea en la siguiente forma: 30% peritazgo, 30% preparacion y

vigilancia y 40% acompafiamiento de contingencias

Tabla 26
A0 1 AO2 ANO3 ANO4 A0S
preparacion y Paquete paquete Paqutes Paquete paquete Paqutes Paquete paquete Paqutes Paquete paquete
Peritazgo vigilancia ~ acmp conting |Paqutes clases coreografia  colectivo clases coreografia  colectivo clases coreografia  colectivo clases coreografia  colectivo
108 108 144 112 112 150 117 117 156 121 121 162 126 126 168
108 108 144 v} 112 150 17 107 156 m m 162 126 126 168
108 108 144 112 12 150 117 117 156 121 11 162 126 126 168
74 74 9 7 7l 103 80 80 107 8 8 m 87 87 115
5 59 78 61 61 82 64 64 8 66 66 88 69 69 92
55 55 i3 57 57 76 59 59 7 62 62 82 64 64 86
56 56 75 5 59 78 61 61 81 63 63 84 66 66 88
60 60 79 62 62 8 64 64 8 67 67 89 70 70 3
63 63 84 65 65 81 68 68 91 n n %4 7 JE] 98
9 9 132 103 103 138 107 107 143 1 112 149 116 116 155
116 116 155 i i 161 125 125 167 130 130 174 136 136 181
121 11 161 126 126 167 131 131 174 136 136 181 141 141 183
ws | ws | we [ ww [ e [ ows [ o [ w0 [ oww [ owse [ owse [ osm [ oo [ owo [
120000 70000 38000 124800 72800 39520 129792 75712 41101 134934 78740 47485 140383 81890 44455
123122478 | 7182144551 | 5198504628 | 133169272 77682075 56227026 | 144035885 84020933 60815151 [ 155789213 90877041 65777668 | 168501613 98292607 71145125
246928969,8 267078374 288871969 312443922 337939346

Como se puede observar, el desarrollo del plan de negocio contara con una proyeccién total
de unidades promedio de 3000 en un horizonte de crecimiento de 5 afios, con una actualizacion

monetaria del 4%, generando unos ingresos en el primer afio de $246.928.969.8.

Posterior a este pronostico se ha optado por proyectar la demanda en unidades y en precio
promedio durante un horizonte de tiempo de 5 afios, los cuales tendran un indice de correccion
monetaria del 4%, tanto en los niveles de precios, como también en los grados de crecimiento de

las unidades.
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9. Estudio Técnico

9.1. Ficha Técnica

Para el desarrollo del plan de negocio ECHALE OJO, se ha establecido la siguiente ficha
técnica en relacién a los esquemas de trabajo, tecnologias y operaciones bésicas en cada uno de

los Paquetes establecidos

Estos se relacionan en la siguiente forma:

Tabla 27
NOMBRE Peritazgo
DEL PRODUCTO
Vehicular
DESCRIPCI Esta servicio paquete estd basado en atender los
ON requerimientos de la vigilancia de una automavil en relacion a

su composicion y funcionalidad externa e interna, este servicio
también sirve como base para determinar la viabilidad
financiera en relacién a la financiacion de vehiculos usados
COMPOSIC El Paquete estara conformado por una vigilancia de
ION funcionamientos eléctrico y mecénico ( Interno) y la revision
del funcionamiento externo, ( latoneria, biseles, latas y

estructuras polimeras)

ARQUITEC La solicitud seré de una forma centralizada en donde se
TURA solicitara el servicio a una central general que redirecciona al

eslabon operativo de atencion (Mecanico).
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REQUERI Requerimientos del sistema (servidor)
MIENTOS Hardware:

Procesador i5, 8 GB de RAM, 2 TB ROM
Software:

SO Linux, Java, MySQL, Apache
Otros:

Refrigeracién

Condiciones minimas contra

Conexion banda ancha.
Requerimientos del sistema(Cliente)
Hardware:

Smartphone

PC o Tablet
Software:

SO Android
Otros:

Conexion a internet

CLIENTES Administrador del sistema.
Tabla 28
NOMBRE Preparacion y Valoracion
DEL PRODUCTO
DESCRIPCION Este paquete estard dirigido a aquellas personas

que tengan inconvenientes o dudas para poder adquirir ,
usar y/o tener un contacto inicial con un automavil, Dado

el conocimiento de tipo limitado que pueda existir por
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parte del usuario, este servicio cubre este tipo de
expectativas
COMPOSIC El paquete estard conformado por los servicios de
ION diagndstico previo a uso, operacion y funcionamiento, como
también a los posibles riesgos e implicaciones que se presenten
asi mismo, la revision estara dirigida a cubrir la expectativa
sobre el desconocimiento de ciertos aspectos operativos del

automovil

ARQUITEC La solicitud sera de una forma centralizada en donde se
TURA solicitara el servicio a una central general que redireccion al
eslabon operativo de atencion (Mecanico) .
REQUERIMIENT Requerimientos del sistema (servidor)
(ON) Hardware:
Procesador i5, 8 GB de RAM, 2 TB ROM
Software:
SO Linux, Java, MySQL, Apache
Otros:
Refrigeracion
Condiciones minimas contra
Conexion banda ancha.
Requerimientos del sistema(Cliente)
Hardware:
Smartphone
PC o Tablet
Software:
SO Android
Otros:
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CLIENTES

Conexion a internet

Administrador del sistema.

Tabla 29

NOMBRE
DEL PRODUCTO
DESCRIPCI

ON

COMPOSIC
ION

ARQUITEC
TURA

REQUERI
MIENTOS

Acompafiamiento de contingencias en el tiempo

Este paquete estara proyectado a una consulta general
en cualquier momento, dado la probleméatica de que un
vehiculo usado pueda presentar cualquier eventualidad y/o
riesgo, En este segmento de atencién el paquete se enfocara
mas en tratar las dudas, contingencias y/o factores que puedan
poner en riesgo el funcionamiento del automavil con el usuario

El paquete estard conformado la atencién al instante
que el cliente lo requiera en determinado momento y a cubrir
contingencias leves, que no generen un problema de mayor

dimensidn en el vehiculo

La solicitud sera de una forma centralizada en donde se
solicitara el servicio a una central general que redireccion al
eslabon operativo de atencion (Mecénico) .

Requerimientos del sistema (servidor)

Hardware:

Procesador i5, 8 GB de RAM, 2 TB ROM

Software:

SO Linux, Java, MySQL, Apache

Otros:
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Refrigeracion

Condiciones minimas contra

Conexion banda ancha.
Requerimientos del sistema(Cliente)
Hardware:

Smartphone

PC o Tablet
Software:

SO Android
Otros:

Conexion a internet

CLIENTES Administrador del sistema.

9.2. Descripcion del desarrollo técnico y/o tecnoldgico

En cuanto al desarrollo del proyecto en relacion con la tecnologia, el desarrollo de procesos
y la Innovacién dentro del Mercado, se ha establecido una fuerte tendencia la interaccion en el
mercado regional estd mas abajo que el sector, y la Innovacién presentada esta basada en una
tecnologia que no presenta una disrupcion alta, sin embargo, en su aplicacion y uso si se presenta
un alza, porque si bien la tecnologia estd basada en algo ya creado, su utilizacion hace que se

pueda.

Apalancar a un desarrollo propicio del plan de negocios y a que la propuesta se traduzca

en beneficios.
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Por otro lado, EI mejoramiento que produce en el proceso, hace que la propuesta del plan
de negocio se a mas dindmica y fuerte dentro del sector (automotriz) ya que genera mayor impacto

que en los servicios que actualmente se vienen manejando en la region

Tabla 30
Innovacion Componentes Innovacion en uso/modelo Inserccion tecnologica Mejoramiento de Procesos
Descripcion Importancia Descripcion Importancia Descripcion Importancia Descripcion Importanciz
Acortar los tiempos
de esperay los
. . Un utilizacion tramites referentes a
El uso e interaccion — . o
; Aplicacion de las amigable y adecuada la pliacion de
con Ias.unldades 03 tecnologias TICS, para 0,25 para el desarrollo de 0,25 duagnosticos del 02
tecnologicas (weby . R . .
solucionar problems unainteraccion automovil en su
apps) en laadqusicion, uso efectiva de los procesos de
y compra de un usuarios con su adqusiciony
automovil automovil pposterior uso
Nivel de desarrollo 3 Nivel de desarrollo s Nivel de desarrollo 15 Nivel de desarrollo 4
Sector Sector Sector ! Sector
Nivel de desarrollo de Nivel de desarrollo Nivel de desarrollo Nivel de desarrollo de
la propuesta 2 de la propuesta 3 de la propuesta 2 la propuesta 3
Fortaleza del impacto Fortaleza del impacto Fortaleza del impacto Fortaleza del impacto
sector 09 sector 1 sector 0,875 sector 038
Fortaleza del impacto Fortaleza del impacto Fortaleza del impacto Fortaleza del impacto
Propuesta 0,6 Propuesta 0,75 Propuesta 0,5 Propuesta 0,6
Indice de desarrollo -0,3 Indice de desarrollo 0,25 Indice de desarrollo 0,375 Indice de desarrollo 0,2
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Estado de Desarrollo

100%

0%

Propuesta
B Sector 0,9 0,8 1,2 0,6
Propuesta 0,3 0,4 0,9 1
Figura 30
9.3. Flujograma de Procesos

Para el desarrollo de los 3 paquetes de servicio, se ha establecido u protocolo de actividades
que miden el grado de operatividad del sistema en relacién a la ejecucién, direccionamiento y

verificacion de las lineas.

9.4. Linea Peritazgo
Tabla 31
Traslado Operacié | Inspeccion Dem | Almacén
- - n | ora Tiem
Actividad Descri S I

po/

pcion - ' . .v Min
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Revision Verific
protocolo del acion del 0
sistema y sistema en min
funcionalidad de relacion a
conexion conectividad y
protocolos
Protoc
Recepcion | olo en donde min
de solicitud una persona
establece un
push con el
sistema de
atencion y
pago de este
Redireccién Contac
al presentador de | to de puente Oa
servicio técnico del usuario 15
con el Asesor min
mecanico
técnico, por
protocolo
inicial
Verificacio Establ
n de recepcion del | ecimiento de a6
servicioy contacto con min
calificacion el usuario para
verificar que
el contacto y
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0 en donde una

la atencion de
ha realizado
en orden
Direcciona Genera
miento de pago | cién de cuenta o 20
Asesoria Técnica codificada min
al prestador del para pago
servicio
Total
46
min
9.5. Linea Preparacion y Vigilancia en Marcha
Tabla 32
Trasla | Operacié | Inspe | Demo | Almacé
do n ccion ra n
Descrip Tiemp
Actividad cion ‘ . v o/ Min
o N
Revision Verifica
protocolo del cién del sistema
sistema y en relacion a : '
funcionalidad de | conectividad y - 0 min
conexion protocolos
Protocol 1

min
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Recepcion persona
de solicitud establece un
push con el
sistema de
atencion y pago
de este
Contact
0 de puente del
- usuario con el
Redireccion 1
Asesor
al presentador de - 0al5
. mecéanico :
servicio técnico . min
técnico, por
protocolo
inicial
Establec
imiento de
. .| contacto conel
Verificacio ]
» usuario para
n de recepcion del - 3
o verificar que el )
servicioy a6 min
o contacto y la
calificacion .
atencion de ha
realizado en
orden
Direcciona
_ Generac
miento de pago >
. ion de cuenta 1
Asesoria Técnica - :
codificada para 20 min

al prestador del

Servicio

pago
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1
Total .
46 min
9.6. Acompafiamiento de Contingencias
Traslad | Operaci | Inspecc | Demo | Alma
0 on ion ra cén Tie
.. . po
Actividad Descripcion
l . . . v in
Revision Verifica
protocolo del cion del sistema
sistemay en relacion a - 0
funcionalidad de | conectividad y min
conexion protocolos
Protocol
0 en donde una
persona
. establece un
Recepcion :
o push con el min
de solicitud ) ®
sistema de
atencion y pago
de este
_ Contact
Redireccion
0 de puente del Oa
al presentador de :
L usuario con el =) 15
servicio técnico :
Asesor min
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mecanico
técnico, por
protocolo

inicial

Establec
imiento de

o contacto con el
Verificacid ]
» usuario para
n de recepcion del

o verificar que el ab
servicioy )
o contacto y la ) min
calificacion -
atencion de ha
realizado en
orden
Direcciona
Generac

miento de pago >
ion de cuenta

Asesoria Técnica . P 20
codificada para :
al prestador del min
- pago
servicio

Total 46
min

9.7. Costos de Produccién y/o de Servicios

Entre las lineas establecidas en el plan de negocio ECHALE OJO definidos de acuerdo al
No de lineas de trabajo ya que la operacion depende es de los mecanicos y especialistas en la rama

automotriz puedan definir.
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En el caso de los paquetes, el precio estara definido en sus diversos paquetes, pero la
plataforma ECHALE OJO cobrara como ingreso una comision del 20% por hacer el uso de
publicidad. Lanzamiento y todo el trabajo comercial para que un profesional automotriz sea

contactado y pueda obtener su ingreso.

En este sentido el pago por la operacion de cada paquete, sera para ECHALE OJO, los
costos de operacion directo, ya que son aquellas transacciones que se le pagan a los mecanicos por

ejercer el trabajo operativo.

Estos costos se definen en cada linea de la siguiente forma:

Tabla 33
PERITAZGO
items C precio total
antidad unidad
Pago 1 $92.000 $92.000
por servicios
técnicos
$
92.000
Tabla 34
PREPARACION Y VIGILANCIA
items C precio total
antidad unidad
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$
$54.400

Tabla 35

Items C precio
antidad unidad

$
$28.000

9.8. Esquema de Produccién

Para el desarrollo de la estructura de plan de negocio ECHALE OJO, se ha
propuesto un esquema productivo basado en el No de unidades a Producir en tiempo y en
el desarrollo de los costos, como también la participacion de cada una de las lineas de

trabajo Comercial

De acuerdo a lo anterior se establece el esquema productivo en la siguiente forma:
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Tabla 36
PRODUCIDA U:I'rlllﬁ\;ioDO % PODERADO TOTAL % PARTICIPACION COSTO
PRODUCTO QYVENDIDA PRODUCCION PARTICIPACI TIEMPO PONDERADO RESPECTO AL PROMEDIO VENTA TOTAL
ON PONDERADO
MINUTOS
Peritazgo 1026 146 0,30 0,33 0,63 0,32 92.000,00 | 94.393.899,82
Preparacion y 1026
vigilancia 146 0,30 0,33 0,63 0,32 54.400,00 | 55.815.523,37
Acompafiamiento de 1368
contingencias 146 0,40 0,33 0,73 0,37 28.000,00 | 38.304.770,94
TOTAL 3420 438 1 1 2,00 58.133,33

Como se puede observar, se proyectan las unidades que van a participar en el primer afio

en cuanto a las ventas, posteriormente a ello, se establece el costo unitario el cual se acumula y se

pondera de acuerdo a la tasa de participacion de cada linea y los tiempos de flujo que cada una

tiene en su ejecucion

En tal sentido se tomaron tres variables para poder ponderar los tiempos y las unidades de

trabajo estipuladas, las cuales establecen el criterio de productividad del plan de negocio
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9.9. Arquitectura del aplicativo ECHALE OJO

CLIENTES

SERVER

Internet

i

BASE DE DATOS

Figura 31

La arquitectura contemplada para el proyecto plan de negocio ECHALE OJO, estaran
enlazados por medio del servidor, las cuales estardn interconectados con la nube, en donde los
clientes podran establecer el contacto mediante un servicio de hosting, este a su vez, establecera
el contacto con los teléfonos y dispositivos los cuales recibiran las notificaciones de tipo comercial
y la vigilancia técnica dada el hosteo adquirido como medio de seguridad y de conexion en la
nube. En este sentido se garantiza la forma de conexién y el estado de interaccion que se pueda

tener con el usuario.
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9.10. Equipos, Herramientas e Infraestructura

9.10.1. Maquinaria y Equipos.

Tabla 37
Clasificacio valor Cantida Valor
Elemento n unit d Total
Television 32 120000 120000
pulg Equipos 0 1 0
Lic Office Equipos 300000 1 300000
Serv Virtual Equipos 520000 1 520000
Computadore 253000 759000
S Equipos 0 3 0
9.10.2. Muebles y Enseres.
Tabla 38
Clasificac valor Cantid Valor
Elemento ion unit ad Total
muebles y
escritorio enseres 870000 2 1740000
muebles y
sillas aten client enseres 80000 3 240000
Impresora muebles y 126000
Multiusos enseres 0 1 1260000
muebles y
Mesa trabajo enseres 540000 1 540000
muebles y
Archivador enseres 266000 1 266000
muebles y
Sofa L enseres 820000 1 820000
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Aire muebles y 220000
Acondicionado enseres 0 1 2200000
muebles y
teléfono enseres 144000 1 144000
9.10.3. Dotaciones.
Tabla 39
Valor
Elemento Clasificacion  valor unit Cantidad Total
kit seg ind dotaciones 60000 1 60000
Kit P
auxilios dotaciones 120000 1 120000
9.10.4. Adecuaciones.
Tabla 40
Clasificacio valor Cantida Valor
Elemento n unit d Total
programacio )
_ adecuacione 500000 500000
ny disefio web y 0 1 0
S

Android
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10. Estudio Administrativo

10.1. Anélisis DAFO y Estrategia Corporativa

Tabla 41

PESO

FACTORES INTERNOS DETERMINANTES DE EXITO PESO |CALIFICACION PONDERADO

FORTALEZAS
Desarrollo de una nueva propuesta sectorial 0,20 4 0,80
Producto en vanguardia 0,30 1,20
Gneracion de TIC 0,15 4 0,60

0,00

0,00

0,00

0,00

0,00

0,00

0,00

S

DEBILIDADES
Proceso incipiente del desarrollo de la porpuesta 0,25 2 0,50
Limitantes enla adqusicion de los tecnologico 0,10 1 0,10

0,00

0,00

0,00

0,00

0,00

0,00

0,00

0,00

TOTAL 1,00 3,20
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Tabla 42
FACTORES EXTERNOS DETERMINANTES DE EXITO PESO CALIFICACION PESO
PONDERADO
OPORTUNIDADES
Ampliacion del Mercado en el desarrollo TIC 0,30 3 0,90
escalabilidad del modelo en ambitos geograficos diversos 0,20 4 0,80
mejora en los niveles de percepcion 0,20 4 0,80
0,00
0,00
0,00
0,00
0,00
0,00
0,00
AMENAZAS
Rezago en utilizacion tecnologica dentro del sector 0,20 2 0,40
Cobertura en los indices de desarrollo tecnologico 0,10 2 0,20
0,00
0,00
0,00
0,00
0,00
0,00
0,00
0,00
TOTAL 1,00 3,10
SITUACION DE LA EMPRESA
Y ESTRATEGIAS A FORMULAR
4,00
Expansion y fortalecer

2,50

estrat

ctuales

Atractividad (Oy A)
(demanda de nuestros productos y/o servicios)

1,00
1,00 2,50

Competitividad (F y D)
(nivel de bondad en lo que hacemos)

4,00

Figura 32

Como se puede observar en la evaluacion de los factores estratégicos, El desarrollo

sectorial en la implementacion de TIC es uno de los ejes de mayor relevancia y puede
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comprometerse en el desarrollo tanto a favor como en contra dentro del plan de negocio,

dependiendo de la forma de proyeccion vy, los niveles de insercion encontrados

Asi mismo, se ha proyectado los factores de rapidez de respuesta y simplicidad de los
procesos como los elementos de fuerza, esto genera un impacto positivo en la manera como

desarrollar la propuesta

En referencia al desarrollo externo, los niveles de escalabilidad externa, y los grados de
percepcion en la tecnologia se presentan como positivos, proyectando el nivel de fuerzas externas
como positivas, sin embargo, ciertos rezagos en la utilizacién o la insipiencia de esta, puede

generar en el corto plazo un factor externo en contra en el corto plazo.

Ya haciendo una alusion directa a la estrategia a implementar, se presenta el cruce de ejes
en el desarrollo de una estrategia de EXPANSION Y FORTALECIMIENTO DE LO
ACTUAL, la que permite abarcar amas Mercado, ampliacion de servicio o ampliacion del
segmento para crear una ventaja amplia eficiente en la propuesta de plan de negocio proyectada
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10.2. Estructura organizacional:

GERENTE

Il Porfesionales
automotrices
Almacenes y

sajcstablecimientos
automotrices

Figura 33

Para la estructura organizacional establecida, se proyecta un primer cargo de Gerente,
donde se ejercera la labora administrativa y Comercial y proyectara la unidad de negocio dentro

de los ambitos del segmento de referencia

En un segundo término en categoria de asesor, se encuentra el cargo del contador, quien
sera el apoyo financiero y controlara los movimientos de indole contable para llevar en buen

término las transacciones y movimiento efectuados dentro de la plataforma virtual.

En la parte Comercial Community se encuentra el desarrollador, quien sera el apoyo de

tipo operativo y el impulsor de estrategias de tipo comercial en el &mbito virtual y quien, junto con
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el gerente, propiciaran las estrategias para el desarrollo, ampliacion y posicionamiento e la

propuesta del plan de negocio

Por ultimo esta dentro de la estructura los Mecanicos y centros de diagnostico contactados,
quienes serdn parte de la propuesta, aunque no sean parte activa de la estructura interna del plan
de negocio, sin embargo, para mayor claridad, estos hacen parte de una macro estructura que es la
del funcionamiento general del plan de negocio ECHALE OJO.

10.3. Manual de funciones; Descripcion de los cargos

De acuerdo al formato adjunto abajo, diligencie los requisitos de los principales cargos a

proveerse dentro del plan de negocio (una ficha por cargo).

Tabla 43
Identificacién del cargo
Nombre del cargo: Gerente
Numero de Cargos 1

Reporta a (Nombre

del cargo):
. ________________________________________________________________________________________________________________|

Requisitos Minimos

Requisitos de Formacion  en Ingenieria  Industrial,
Formacion administracion, o equivalente
Requisitos de Experiencia de mas de 1 afio en el sector y/o

Experiencia en la parte académica
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Objetivo principal

1. Planear, organizar, ejecutar y controlar los procesos administrativos
2. Planificar las actividades de compra y comercializacion

Optimizar los bienes de la empresa.

Afinar los precios.

Establecer e impulsar la estrategias Comerciales

Autorizar pedidos y pagos a proveedores

N O s @

Ordenar la compra de Materiales e Insumos

Tabla 44
Identificacién del cargo

Nombre del cargo: Contador

Numero de Cargos 1

Reporta a (Nombre Gerente
del cargo):

Requisitos Minimos

Requisitos de Formacion en contaduria Publica, titulado y
Formacién tarjeta profesional

Requisitos de Experiencia de més de tres afios en la profesion
Experiencia

Objetivo principal

1 Asesorar la empresa en todos los aspectos relacionados con la parte contable,
administrativa y Fiscal.
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2 Hacer los respectivos registros contables en los libros registrados para tal fin.
3 Preparar las declaraciones tributarias.
4. reporte de dictamen en el manejo contable y financiero

5. asesorar en lo concerniente a la proyeccién contable y fiscal de la empresa

Identificacion del cargo
Nombre del cargo: Desarrollador Comunity

NUmero de Cargos 1

Reporta a (Nombre
del cargo):

Requisitos Minimos
Requisitos de Formacion en ingenieria, tecnologia de
Formacion sistemas
Requisitos de Experiencia de méas de dos afios en el sector

Experiencia

Objetivo principal

Desarrollar las estrategias de expansion
Monitorizar las estrategias de implementacién

Lanzamiento de campafia

> w0 p e

Monitoreo y control de precios
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10.4.

Gastos de Nomina

Para efectos de desarrollo de la propuesta de plan de negocio ECHALE OJO, se ha

propuesto el siguiente No de cargos.

10.5.

10.6.

Tabla 45

115388000

Gerente 875000
Contador -

100000] 3885000

5831000 5831000 86.66000( 1400000 2800000

40000000

800.000,00

56.00000] 7875000 700000 38.850,00) S831000) 700000  5831000] 8666000 1400000)  21.000,00| 28.000,00

235388000

TOTAL

2824656000

Gastos de Mantenimiento:

En cuanto a los gastos de mantenimiento, estos se resumen en la siguiente forma

Tabla 46

900000

200000

130000

130000

1360000

Gastos Legales:

Diligenciar el cuadro de abajo con los gastos de tipo legal que incurrira el plan de negocio
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Tabla 47

150000
200000

350000

250000

900000

10.7. Gastos Financieros .
10.7.1. Capital de trabajo:

Diligencie el formato de abajo para describir el capital que requiere para el funcionamiento
inicial del plan de negocios

Tabla 48

$750.000
$22.000.000
$18.569.400

$900.000

$42.219.400
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10.8. Balances y Estado de resultados proyectado:

Luego de utilizar el simulador financiero, relacionar abajo el estado de resultados y el
balance general

Tabla 49

BALANCE GENERAL
Activo
Efectivo 19.499.400 34.865.082 49.854.178 67.312.537 87.496.429 110.685.229
Cuentas X Cobrar 0 0 0 0 0 0
Provisién Cuentas por Cobrar 0 0 0 0 0
Inventarios Materias Primas e Insumos 0 0 0 0 0 0
Inventarios de Producto en Proceso 0 0 0 0 0 0
Inventarios Producto Terminado 0 0 0 0 0 0
Anticipos y Otras Cuentas por Cobrar 0 0 0 0 0 0
Gastos Anticipados 720.000 540.000 360.000 180.000 0 0
Total Activo Corriente: 20.219.400 35.405.082 50.214.178 67.492.537 87.496.429 110.685.229
Terrenos 0 0 0 0 0 0
Construcciones y Edificios 0 0 0 0 0 0
Magquinaria y Equipo de Operacion 0 0 0 0 0 0
Muebles y Enseres 22.000.000 17.600.000 13.200.000 8.800.000 4.400.000 0
Equipo de Transporte 0 0 0 0 0 0
Equipo de Oficina 0 0 0 0 0 0
Semovientes pie de cria 0 0 0 0 0 0
Cultivos Permanentes 0 0 0 0 0 0
Total Activos Fijos: 22.000.000 17.600.000 13.200.000 8.800.000 4.400.000 0
Total Otros Activos Fijos 0 0 0 0 0 0
ACTIVO 42.219.400 53.005.082 63.414.178 76.292.537 91.896.429 110.685.229
Pasivo
Cuentas X Pagar Proveedores 0 0 0 0 0 0
Impuestos X Pagar 0 3.559.275 4.609.562 5.771.014 7.053.719 8.528.031
Acreedores Varios 0 0 0 0 0
Obligaciones Financieras 0 0 0 0 0 0
Otros pasivos a LP 0 0 ] 0 0
Obligacion Fondo Emprender (Contingente, 42.219.400 42.219.400 42.219.400 42.219.400 42.219.400 42.219.400
PASIVO 42.219.400 45.778.675 46.828.962 47.990.414 49.273.119 50.747.431
Patrimonio
Capital Social 0 0 0 0 0 0
Reserva Legal Acumulada 0 0 0 0 0 0
Utilidades Retenidas 0 0 7.226.407 16.585.216 28.302.123 42.623.310
Utilidades del Ejercicio 0 7.226.407 9.358.809 11.716.907 14.321.187 17.314.488
Revalorizacion patrimonio 0 0 0 0 0 0
PATRIMONIO 0 7.226.407 16.585.216 28.302.123 42.623.310 59.937.798
PASIVO + PATRIMONIO 42.219.400 53.005.082 63.414.178 76.292.537 91.896.429 110.685.229
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Tabla 50
Ano ANno ANo ANo 4 Ano
ADO DE R A\D]®

Ventas 246.928.970 267.078.374 288.871.969 312.443.922 337.939.346

Dewluciones y rebajas en ventas 0 0 0 0 0

Materia Prima, Mano de Obra 185.196.727 200.308.780 216.653.977 234.332.941 253.454.509

Depreciacion 4.400.000 4.400.000 4.400.000 4.400.000 4.400.000

Agotamiento 0 0 0 0 0

Otros Costos 0 0 0 0 0
Utilidad Bruta 57.332.242 62.369.593 67.817.992 73.710.980 80.084.836

Gasto de Ventas 1.800.000 1.872.000 1.946.880 2.024.755 2.105.745

Gastos de Administracion 44.566.560 46.349.222 48.203.191 50.131.319 52.136.572

Provisiones 0 0 0 0 0

Amortizacién Gastos 180.000 180.000 180.000 180.000 0
Utilidad Operativa 10.785.682 13.968.371 17.487.921 21.374.906 25.842.519

Otros ingresos

Intereses 0 0 0 0 0
Otros ingresos y egresos 0 0 0 0 0
Utilidad antes de impuestos 10.785.682 13.968.371 17.487.921 21.374.906 25.842.519
Impuestos (35%) 3.559.275 4.609.562 5.771.014 7.053.719 8.528.031
Utilidad Neta Final 7.226.407 9.358.809 11.716.907 14.321.187 17.314.488

10.9. Indicadores Financieros:

En el mismo simulador financiero, dirigirse a la pestafia salidas y diligenciar el cuadro de

abajo.

Tabla 51

negocio ( Indique el mes )

Tasa minima de rendimiento a la que aspira el emprendedor 18%
TIR (Tasa Interna de Retorno) 29,69%
VAN (Valor actual neto) 12.739.661
PRI (Periodo de recuperacion de la inversion) 2,32
Duracién de la etapa improductiva del negocio ( fase de 0 mes
implementacion).en meses
Nivel de endeudamiento inicial del negocio, teniendo en
100,00%
cuenta los recursos del fondo emprender. ( AFE/AT)
Periodo en el cual se plantea la primera expansion del
. . 0 mes
negocio ( Indique el mes )
Periodo en el cual se plantea la segunda expansion del 0 mes
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10.10. Punto de Equilibrio
Tabla 52
QVentas 0 1.284 2.569 3.853
SVentas 0 92.733.120 185.466.240 278.199.360
Costo Variable 0 69.549.840 139.099.680  208.649.520
Costo Fijo 46.366.560 46.366.560 46.366.560 46.366.560
Costo Total 46.366.560 115.916.400 185.466.240 255.016.080
Beneficio -46.366.560 -23.183.280 0 23.183.280
Para alcanzar el punto de equilibrio debes vender 2.569 unidades mes
300.000.000
250.000.000
200.000.000 = / A
& ——t=—$ \entas
QO'OOO'OOO % —=— Costo Variable
180.000.000 Costo Fijo
§0'000.000 - j Costo Total
0 / +/* === Beneficio
50.000.000 Q/ﬁ‘(’zssg 3.853
-100.000.000
Cantidad (Q)

Figura 34
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11.1.

11. Conclusiones

Impacto del modelo de negocio

El proyecto ECHALE OJO ha establecido los siguientes indicadores de desarrollo en los

ambitos sociales econdmicos culturales ambientales y financieros

Tabla 53

Impacto
Tecnoldgico

Aplicaci
on de nuevas
tecnologias
para el
desarrollo del
sector
automotriz,
generando

mayor

Impacto Cultural

Mejoramie
nto en la forma de
utilizacion de las
tecnologias y el
afianzamiento de
una cultura del
buen adquirir en el
sector automotriz ,

Impacto
Ambiental

Mejoramie
nto de procesos,
evitando la
tramitologia en el
sector automotriz
local, utilizando
un recurso digital

y no fisico

Impacto
Financiero

Desarro
llo del
crecimiento del
sector y
proyeccion de
oportunidades
laborales con 3
empleos

directos y un
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cobertura e No
impacto indeterminado
de puestos

indirectos ( Los
Mecénicos y
profesionales
automotrices)
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