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RESUMEN 

 

El presente proyecto de investigación titulado “Plan de negocio para crear tienda 

online venta de repuestos automotriz y motos en la ciudad de Chosica – 2023”. El 

objetivo general, elaborar un plan de negocio para crear tienda online venta de 

repuestos automotriz y motos en la ciudad de Chosica. El estudio tiene una muestra 

de 384 personas que tienen vehículos automotriz y motos, en la ciudad de Chosica, 

de edades de 18 a 65 años y pertenecen al NSE A, B y C. Utilizo la encuesta con 

un cuestionario como instrumento. Compra por internet con 24% de los distritos de 

San Anita y Lima, con 76% no compra por internet en Chosica porque no hay venta 

por internet. Con respecto a cuánto tiempo emplea en buscar un repuesto en 

Chosica, 1 hora con 23%, 2 horas 31% y 4 horas a más 45%. Se determinó la 

viabilidad (VAN) que es de S/. 369,099 y rentabilidad (TIR) de 41%, estos resultados 

indican que el plan de negocio para crear tienda online para venta de repuesto es 

viable en Chosica. 

 

 

 

 

 

             

 

 

        

 

               

Palabras clave: Plan de negocios, tienda online, vehículos automotriz y motos. 
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ABSTRACT 

 

This research project entitled "Business plan to create an online store for the sale of 

automotive parts and motorcycles in the city of Chosica - 2023". The general 

objective, to develop a business plan to create an online store for the sale of 

automotive parts and motorcycles in the city of Chosica. The study has a sample of 

384 people who have automotive vehicles and motorcycles, in the city of Chosica, 

aged 18 to 65 years and belong to NSE A, B and C. I use the survey with a 

questionnaire as its instrument. Buy online with 24% of the districts of San Anita and 

Lima, with 76% do not buy online in Chosica because there is no online sale. 

Regarding how much time it takes to look for a spare part in Chosica, 1 hour with 

23%, 2 hours 31% and 4 hours at most 45%. The viability (VAN) was determined, 

which is s/. 369,099 and profitability (TIR) is 41%, these results indicate that the 

business plan to create an online store for the sale of spare parts is viable in Chosica. 

 

Keywords: Business plan, online store, automotive vehicles and motorcycles. 
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La era digital en estos años ha impulsado el comercio electrónico y ha dado 

un cambio sustancial en la vida digital del mundo, y el Perú no es indiferente a esta 

realidad, aumentando considerablemente la experiencia de compras, ventas y 

comercialización online. El internet y la globalización han dado origen a las redes 

sociales virtuales. Las empresas utilizan internet, para fines de comunicación, 

estudios, marketing y ventas. 

  Según el autor Codeglia (2021), manifiesto que las ventas por internet, es 

una buena oportunidad para emprender negocios sin salir de casa, los productos 

físicos se venden por internet y cada vez más personas compran en una tienda 

virtual. 

Según la Organización Panamericana de la Salud OPS, (2020). El Covid -

19, fue causante de la pandemia, un reto muy importante enfrentarlo durante 

nuestra vida y en todo el mundo hubo una crisis humanitaria con pérdidas humanas, 

nos dejó consecuencias graves en materia socioeconómico y salud.  

La pandemia acelera el comercio digital en el Perú y el mundo, las ventas por 

internet aceleran la tecnología digital en todas sus operaciones, no solo de 

consumidores, también de las empresas por la comercialización online.  

Figura 1.  

Ventas Globales de Comercio Electrónico en el mundo alcanzarán los 5,5 MM de 

Dólares en el 2022. 

 

Nota: Ecommerce New  
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La estadística de la figura 1, nos muestra las ventas globales de comercio 

electrónico en el mundo a partir del año 2014 hasta una proyección del año 2025. 

En el año 2022 se tiene ventas globales al público por todo el mundo que 

ascendieron 5.542 Mil Millones de Dólares. También tenemos una proyección hasta 

el año 2025 que ascenderá 7.391 Mil Millones de Dólares.  

Para el 2023 se predice un crecimiento del ecommerse de un 11% respecto al año 

anterior, alcanzando los 6,1 Ml Millones de Dolares. (Nota: Portal Statista). 

 

Figura 2. 

Ventas online de bienes físicos en América Latina y Caribe en 2022 y proyección 

año 2027 (MM USD).         

 

Nota: Statista Digital Market Insights 

 

 

 

 

 

 

 

 



3 

 

Figura 3. 

China líder del comercio electrónico año: 2022 (en mil millones de dólares). 

 

Nota: Ecwid  

                       

En la figura 3, para el año 2022, se estima que China tendrá ingresos alrededor de 

1,5 mil millones de dólares USD como líder de comercio electrónico. Estados Unidos 

está en el segundo lugar y tendrá poco más de la mitad de los ingresos de China 

con alrededor de 875 mil millones de dólares, en tercer lugar, esta Japón con 241 

mil millones de dólares, a nivel mundial. (Nota: Ecwid). 

 

Figura 4. 

Ventas e-commerce 2021 en el Perú. 

 

Nota: CAPECE (Cámara Peruana de Comercio Electrónica). 
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En la figura 4, vemos el incremento de la Penetración del e-commerse en el 

consumo por tarjeta año 2021 con 45%, con un crecimiento e-commerse de 55%, 

con compradores online 13.9 millones; en nuestro país el comercio electrónico 

apenas está despegando. Se espera que en el año 2022 el e-commerse peruano 

aumente en un 53% y que el número de billeteras se incremente en 57%. 

Actualmente en la ciudad de Chosica, no hay comercio electrónico, no tiene 

tienda online para venta de repuestos automotriz y motos. En Lima están ubicadas 

los grandes importadores y distribuidores mayoristas, minoristas para venta de 

repuestos, física y online. Existe un mercado que no conoce las ventas online la 

ciudad de Chosica. Por lo tanto, formulamos la pregunta siguiente: ¿Cómo elaborar 

un Plan de negocios para crear tienda online venta repuestos automotriz y motos 

en la ciudad de Chosica 2023?, Del mismo modo esta investigación buscara 

elaborar el plan de negocio para crear tienda online venta repuestos automotriz y 

motos en la ciudad de Chosica 2023. En el plano teórico, está investigación sirve 

para tener acceso rápido al repuesto automotriz y motos que requiere el cliente, 

ahorro de tiempo y costo de viaje de ir hasta Lima Metropolitana; en el plano 

metodológico, el comercio electrónico es una manera moderna en la actualidad de 

hacer negocios vía internet, por otro lado en el plano practico, nace la idea para 

venta por internet porque contribuye a la mejora de las PYMES, tener una 

plataforma de venta por e-commerse diversifica su presencia por internet, posiciona 

tú marca y permite la oportunidad de llegar a más personas.  

En la investigación el objetivo general: Elaborar un plan de negocio para crear 

tienda online venta repuestos automotriz y motos en la ciudad de Chosica 2023 se 

planteó  como Objetivo específico: Elaborar la idea de negocio, utilizando el modelo 

Canvas para el plan de negocio, para crear tienda online venta repuestos automotriz 

y motos en la ciudad de Chosica 2023; elaborar el análisis del entorno empleando 

PEST y PORTER para el plan de negocio para crear la tienda online venta repuestos 

automotriz y motos en la ciudad de Chosica 2023; elaborar la oferta y demanda de 

repuestos para el plan de negocio para crear tienda online venta repuestos 

automotriz y motos en la ciudad de Chosica 2023; elaborar el planeamiento 
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estratégico y organizacional utilizando la matriz FODA para el plan de negocio para 

crear tienda online venta repuestos automotriz y motos en la ciudad de Chosica 

2023; elaborar el plan de operaciones para el plan de negocio para crear tienda 

online venta repuestos automotriz y motos en la ciudad de Chosica 2023; elaborar 

y evaluación económica - financiera, valor actual neto (VAN) y tasa interna de 

retorno (TIR) para el plan de negocio para crear tienda online venta repuestos 

automotriz y motos en la ciudad de Chosica 2023. 

Para esta investigación se planteó la siguiente hipótesis general: Es viable 

elaborar plan de negocios para crear tienda online venta repuestos automotriz y 

motos en la ciudad de Chosica 2023, en la misma línea la hipótesis específica: es 

viable elaborar la idea de negocio para crear tienda online venta repuestos 

automotriz y motos en la ciudad de Chosica 2023; es viable elaborar el análisis del 

entorno utilizando PEST y PORTER para crear tienda online venta repuestos 

automotriz y motos en la ciudad de Chosica 2023; es viable elaborar la oferta y 

demanda para crear tienda online venta repuestos automotriz y motos en la ciudad 

de Chosica 2023; es viable elaborar plan estratégico utilizando la matriz FODA para 

crear tienda online venta repuestos automotriz y motos en la ciudad de Chosica 

2023; es viable elaborar el plan de operaciones para crear tienda online venta 

repuestos automotriz y motos en la ciudad de Chosica 2023; es viable elaborar 

indicadores de análisis económico VAN y TIR para plan de negocio crear tienda 

online venta repuestos automotriz y motos en la ciudad de Chosica 2023; es viable 

elaborar y analizar el plan financiero para crear tienda online venta repuestos 

automotriz y motos en la ciudad de Chosica 2023. 
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           Recopilamos antecedentes extranjeros y nacionales, también  

investigaciones y teorías que sustentan esta investigación. 

Trabajos internacionales, en Chile, Biancheti (2022), Plan de negocios para  

la venta de repuestos y accesorios en formato B2C mediante canales digitales para 

DERCO; esta investigación evalúa el plan de negocios, para realizar ventas de 

repuestos automotriz por vía web y tener rentabilidad la empresa DERCO. Realizan 

estudio de mercado en segmentos de clientes NSE A, B y C, que realizan compras 

online, ubicados; zona centro y sur del país de Chile. Entre 30 y 40 años. La 

estrategia de promoción en esta investigación, son herramientas digitales para 

captar clientes empleando Google en la búsqueda, también envían e-mail a todos 

sus clientes actuales por redes sociales. Esta investigación es viable en términos 

económico, técnico y estratégico, tiene un VAN de MM$260, TIR de 49%. 

En Ecuador, Lema y Díaz (2021), en su investigación: Estudio de  

factibilidad del comercio electrónico para empresas comercializadoras de piezas y 

repuestos automotrices de la ciudad de Cuenca; los resultados obtenidos de esta 

investigación, muestra la factibilidad del proyecto: la matriz FODA muestra las 

fortalezas y oportunidades del comercio electrónico; las encuestas evidencian la 

cantidad de clientes potenciales y la acogida de este modelo de comercio en la 

ciudad de Ecuador. Este estudio demostró es positivo la viabilidad económica del 

comercio electrónico con valores del VAN de $40,092.31 y TIR de 40.84%. 

En Colombia, Guzmán y Hurtado (2020), en su investigación: Proyecto de  

investigación de mercado y factibilidad financiera para la implementación del 

comercio electrónico en la empresa SUZUKI motor de Colombia S.A.; esta empresa 

labora hace más de 30 años y ensambla motocicletas y motores para 

embarcaciones. El proyecto es viable tiene un TIR de 29.34%, mayor a la variable 

WACC de 27.08%. El mercado de Colombia sobre la inclusión de la venta 

electrónica, es de 82.5% entre sus clientes es positiva. 

En España, (Reig, 2020), en su investigación: E-commerce. Una nueva  

II. MARCO TEÓRICO           
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tendencia de futuro; es un modelo de negocio novedoso y popular el e-commerce, 

tiene constante cambios y evolución. La tendencia del e-commerse crece cada día 

en este mundo digital. Es muy utilizado en estos tiempos, porque ofrece ventajas y 

benéficos con relación a las ventas en tiendas físicas. Como objetivo esta 

investigación presenta conocimientos teóricos cómo crear y gestionar 

adecuadamente un e-commerce y vender cualquier tipo de producto o servicio. 

Como conclusión, es viable esta investigación y sirve como referencia a las 

personas que tengan un e-commerce o quieran iniciar. 

Trabajos nacionales, en su investigación, Fernández, Ramírez (2022),  

Marketing digital y posicionamiento de marca en una empresa de moto repuestos, 

Piura; esta investigación utilizó un cuestionario con muestras de 277 clientes, el 

72.2% de los clientes observaron que tiene un bajo nivel el marketing digital, 

además presenta una baja operatividad en las redes sociales. El posicionamiento 

de marca es de 55.2%, debido a la imagen y marca no son conocidas. El coeficiente 

de Spearman: 0.705 indica relación importante entre el marketing digital y el 

posicionamiento de marca en la empresa. Como conclusión, sugiere tener un 

departamento de marketing digital para sus publicaciones comerciales. Continuar 

con el servicio de comunicación de postventa con los clientes, para posicionamiento 

de la marca y fidelización. 

Soto (2021), sobre su investigación: Gestión estratégica de marketing  

digital y su relación con la comercialización de autopartes automotriz 2021; esta 

investigación es cuantitativa, no experimental y correlacional. Su población está 

conformada por los trabajadores de la empresa y clientes. Con muestra de 106 

usuarios en total. Tiene como objetivo esta investigación, conocer la relación entre 

marketing digital y las ventas de autopartes automotriz. El coeficiente de Correlación 

de Pearson tiene un valor de 0.506, indica que existe una correlación nivel 

moderado entre marketing digital y la comercialización. Esta investigación concluye: 

tiene que mejorar el marketing digital, porque perjudica considerablemente en la 

comercialización de autopartes automotriz. Además, emplear plataformas digitales 

y redes sociales que son tendencias de las personas, para incrementar la 

comercialización de autoparte automotriz.  
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Cerón, Y.; De la Cuba, M. (2020), El marketing digital y su relación con las  

ventas de la empresa EMCECOR EIRL, Lima 2020; es una investigación no 

experimental, de corte transversal y descriptivo correlacional. Su población está 

constituida por 200 clientes, y tiene una muestra con 62 personas, a quienes hizo 

una encuesta vía WhatsApp. Utilizó análisis de Alfa de Cronbach, resultando 0,885 

la cual indica que es confiable y aplicable. Tiene resultados estadísticos de 48.5%, 

entre la variable marketing digital y las redes sociales, su grado de correlación es 

positiva. Tiene resultados estadísticos de 93.55% entre la variable marketing digital 

y la página web, su grado de correlación es media alta. Quedando demostrado con 

los resultados entre las variables. 

Cartagena (2019), Tienda online de sensores automotrices de motor y  

transmisión en Lima Metropolitana; esta investigación mostrara la creación de una 

tienda online para venta de sensores automotrices, porque existe demanda de 

personas que necesitan un sensor automotriz vía Internet. Esta tienda online ofrece 

estos productos a clientes que laboran y que ven con dificultad ir a una tienda física, 

por de horario de trabajo. El NSE B y C que vivan en los distritos, La Victoria, Breña, 

Rímac, Cercado, Magdalena, San Miguel, Jesús María, Pueblo Libre y Lince en 

Lima. El público objetivo, son usuarios que compran en línea y cuentan con 

vehículos livianos de los años 2008 al 2019 de las marcas Toyota, Nissan, Suzuki y 

Hyundai, que tienen más demanda en el Perú. En esta tienda online podrá comprar 

el sensor automotriz desde la comodidad de su centro de trabajo u hogar. Por 

delivery será entregado el sensor en su domicilio. Este plan de negocios es viable, 

tiene un VAN de 192,063 soles y un TIR de 41%. 

En relación a la variable independiente, plan de negocio se abordó las  

bases teóricas. Dice Weinberger (2009). Publicó sobre el plan de negocios, es un 

documento escrito de manera clara y sencilla, como resultado de un desarrollo de 

la organización. El plan de negocios sirve de guía para un negocio, porque tiene 

desde los objetivos qué quiere lograr hasta las actividades diarias que realizan para 

obtener resultados positivos.  

Para Porter, M. (2007). Describió sobre el valor de los planes de negocios,  
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para las empresas que se ha desarrollado en los últimos tiempos, sobre todo con la 

globalización exige que las empresas sean competitivas, como ofrecer calidad en 

los productos a buen precio, entregas a tiempo y cumplir con la descripción que el 

cliente solicite. 

Un plan de negocios, es un documento que especifica una idea de negocio,  

cubre una necesidad, innova y soluciona a futuros clientes con sus productos o 

servicios. Todas organizaciones tienen áreas de operaciones, finanzas, 

mercadotecnia y como objetivos principales tiene la planificación, financiamiento 

propio o externo para desarrollar la idea de negocio. 

Según Weinberger (2009). Publicó, para nuevas empresas o empresas en  

marcha, deben elaborar un plan de negocios que permita evaluar la posibilidad de 

aceptación de un producto o servicio y acortar problemas o dificultades no 

planificadas. Determinar estrategias que llevaran al posicionamiento de la 

organización y detallar como se ejecutan los procesos de producción, ventas, 

logística, personal y finanzas para logra la satisfacción de los futuros clientes. 

Weinberger (2009), publicó el esquema de un plan de negocio, donde 

describe la oportunidad para descubrir una necesidad, innovar y ofrecer novedades 

en soluciones a los clientes. 

Análisis del entorno de la industria, identificar y analizar con la matriz (FODA); 

evaluar si existe demanda para permitir al emprendedor tener rentabilidad por el 

producto o servicio que brinda. 

Planeamiento estratégico, evaluar la necesidad de los recursos necesarios para 

funcionamiento de la idea de negocio, desarrollar objetivos que se requieran 

plantear y como alcanzarlo; cuales son las estrategias más convenientes para 

atenuar los riesgos para alcanzar el éxito. 

           Para averiguar la viabilidad comercial de un servicio, tener presente estas 

interrogantes: ¿cuál es el beneficio para los clientes del servicio para satisfacer su 

necesidad?; ¿tiene ventaja competitiva el servicio?; ¿qué competencias tiene el 

proveedor y cómo financiar el servicio? 
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Podemos definir que un modelo de negocio, es un instrumento de manera 

escrita y descriptiva, tiene los conceptos de la actividad empresarial que ofrece una 

solución a una necesidad del mercado.  

Además, este modelo de negocio describe a través de la empresa, como ofrece 

valor al cliente. La aceptación de un negocio depende de un buen modelo de 

negocio. 

Otra definición, que aportara a esta investigación, es el Modelo Canvas. 

Permitirá gestionar modelo de negocio, que sean dinámicos y adaptable al contexto 

actual que vive el Perú como: inflación, cambio climático (niño costero y global) y 

conflictos políticos. 

Otro concepto importante para esta investigación, es sobre el marketing 

digital o mercadeo digital, que utiliza herramientas digitales en internet y la 

tecnología digital en línea, como computadoras, celulares, plataformas digitales, 

página web y redes sociales para promover la venta de producto y servicios que 

una empresa ofrece al futuro cliente. 

La definición de marketing digital, son estrategias de promoción y publicidad 

que se llevan a cabo en medios digitales y medios de internet. El marketing digital 

tiene el mismo objetivo que el marketing tradicional, solo que usa la tecnología 

digital y herramientas digital en internet. 

Los tipos de marketing digital, son: SEM, SEO, Inbound Marketing, marketing de 

contenidos, marketing en redes sociales y e-mail. 

           Estrategias de marketing digital, definiremos algunos conceptos principales: 

SEM (Search Engine Marketing), significa marketing para motores de búsqueda. El 

SEM, es un plan de publicidad del marketing digital, su objetivo es aumentar el 

posicionamiento de una página y negocio online, utilizando motores de búsqueda 

como Google y Yahoo.  

SEO (Search Engine Optimization), su traducción es optimización para motores 

de búsqueda. Son estrategias y técnicas de mejora en el posicionamiento de una 

página web o negocio, con esto se contribuye a tener más presencia en la lista de 

resultados de Google. 
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Inbound Marketing (mercadotecnia interna), es una estrategia que busca atraer 

y convencer a clientes potenciales mediante la creación de contenido de valor para 

solucionar sus necesidades. 

Marketing de contenidos, es una estrategia que crea y distribuye contenidos 

para informar y entretener al usuario, ejemplos: artículos, ebooks y posts en las redes 

sociales. 

       E-mail marketing, es la publicidad por correo electrónico o marketing por email, es 

una herramienta de comunicación digital con clientes potenciales a través de envíos 

numerosos de correos electrónicos que las empresas envían a una base de contactos. 

Tiene como propósito promocionar o presentar productos nuevos, tener comunicación 

con sus clientes y fidelización. 

El marketing en redes sociales, es una técnica enfocada a encontrar a tu futuro 

cliente en las redes sociales y atraerlo para convertirlo en tu cliente. También sirve para 

difusión de la marca y ventas online. Las redes sociales son, Instagram, Facebook, 

LinkedIn, WhatsApp, YouTube y TikTok.  

Para la investigación la variable dependiente: Tienda online, significa: E-

commerce o “comercio electrónico”, su traducción es “electronic commerce”. Al 

hablar de comercio electrónico, nos referimos a comercialización, venta, compra, 

distribución, marketing de productos y servicios en línea, en cualquiera de sus 

formas como plataformas, páginas web, apps y redes sociales.  

¿Qué significa B2C (Business to Consumer) ?, el e-commerce, quiere decir 

“de empresa a consumidor”. También se conocen como tiendas online y ponen en 

peligro a las tiendas tradicionales (físicas). Los clientes acceden al e-commerce 

desde cualquier lugar durante las 24 horas del día, por un aparato electrónico vía 

internet.  

Podemos definir al B2C, como una estrategia comercial para captar 

directamente al cliente individual o consumidor final de manera online. Para 

concretar la compra online de productos y servicios, se debe tener tarjeta de débito, 

tarjeta de crédito y medios digitales de pago.  

Las ventajas de B2C, para el consumidor le permite conseguir productos o 

servicios a costos más económicos. Siempre está apoyado por herramientas 

https://www.tiendanube.com/blog/redes-sociales-mas-usadas/
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digitales para lograr captar el interés de sus clientes en línea. Mayor frecuencia de 

compras online por presencia del factor emocional. 

El B2C, es el tipo de e-commerce más utilizado porque vende de manera 

directa al consumidor final. No requiere espacio físico para las ventas, tiene un 

catálogo de productos de manera detallada y sencilla, se puede visitar la página 

web desde cualquier lugar y horario solo se debe tener conexión con internet y 

dispositivos móviles como: computadoras y celulares.  

Presenta desventajas el B2C, desconfianza de los clientes por realizar pagos 

en línea, también desconocimiento sobre el vendedor y calidad del producto que 

ofrece. El cliente no tiene contacto físico con el producto, solo cuando lo recibe.  

Según Martin Lindstrom, es un estudioso del neuromarketing, escribió la 

unión entre el marketing y la ciencia, es la clave para entender la lógica de una 

compra. Es decir, existen una conexión entre nuestros pensamientos, sentimientos 

y deseos subconscientes que acciona nuestras decisiones a la hora de hacer una 

compra. 

             Por otro lado, en la tienda online aplicaremos neuromarketing, i) creando 

emails emocionales, incluir emojis, contenidos y elementos visuales; ii) el cerebro 

reconoce características reales del producto; iii) crear sentimiento en el consumidor 

para llegar a su cerebro; iv) una imagen habla por sí sola; v) incluir validaciones de 

otros usuarios en nuestra página web, aumenta un 20% las ventas; vi) storytelling, 

contar historias vende; vii) nuestro cerebro desea más las cosas que están 

disponibles en cantidades limitadas; viii) ordenar los productos en la web, los 

primeros productos expuestos tienen opción a ser vendidos primero. Por ello, es 

recomendable exponer los productos ordenados por precios de mayor a menor. 

Así mismo, sea considerado para esta investigación, dimensiones que permite 

abordar la secuencia del plan de negocio y tienda online, sobre las cuales se podrá 

realizar la investigación propuesta. 

La dimensión de recursos humanos, es importante para las organizaciones, 

el personal de una organización es el capital más valioso. Toda organización que 

tenga estrategias para reclutar y seleccionar personal, luego capacitarlo y motivarlo 

para su crecimiento laboral dentro de su organización, podrá posicionarse en el 
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mercado y ofrecer productos y servicios de calidad a sus clientes. De esta manera 

ganara una diferenciación con respecto a su competencia.  

La dimensión de tecnología. Las TIC (Tecnologías de información y las 

comunicaciones), son aquellos recursos, herramientas y equipos informáticos, redes 

y medios; que se utilizan para procesar, y compartir la información mediante 

computadoras, celulares, tv y videos, para el mejor desarrollo del ser humano.  

Las TIC, son muy importante en la sociedad porque ofrece servicios como: correo 

electrónico, comercio electrónico y búsqueda de información en Google, etc.  

En la actualidad la tecnología digital, ha significado una oportunidad de desarrollo 

para el comercio electrónico o e-commerce, empleando diversas herramientas 

electrónicas para fortalecer a los vendedores y compradores, ofreciendo servicios por 

medio de internet.  

La dimensión de tecnología empresarial, son todas aquellas tecnologías que 

puede ser aplicada en las organizaciones con el fin de ser más competitivas y 

eficientes en la actividad comercial y empresarial. 

La dimensión comercial y marketing. El marketing investiga quienes son los clientes 

potenciales, sus necesidades y busca la forma de llegar a ellos, el área comercial de 

una organización usa esa información para concretar la venta y fidelizar al cliente. 

La comercialización, está compuesto de procedimientos para introducir un 

nuevo producto o servicio para posicionarla en el comercio, logrando que las 

personas lo conozcan en el mercado para su consumo. El marketing o mercadeo, 

son todas las actividades mediante la cual una empresa estudia las necesidades o 

problemas de un mercado (siendo persona o empresas), para establecer estrategias 

y resolver a través de su producto o servicio. Las 4 Ps de marketing también conocida 

como marketing mix, representan el producto, el precio, plaza y la promoción, son 

cuatro los factores que se requiere para diseñar su estrategia de campaña.   

Por último, se tiene la dimensión financiera, son los datos del plan contable 

que se utilizan para los informes financieros. Estos datos identifican información 

como centro de coste y el departamento al que se le imputa el gasto, también 

ingresos y salidas de dinero, análisis de rentabilidad y estados financieros. La 
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dimensión financiera en términos sencillos, maneja los recursos económicos, realiza 

el análisis financiero sirve para la toma de decisiones de inversión y utilización del 

dinero.  

También permite tener una evaluación de la liquidez y rentabilidad de una 

organización. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



15 

 

3.1.1. Tipo de investigación: Básica. Rodríguez (2011). La investigación es      

básica, porque busca nuevos conocimientos en el campo de la investigación, sin 

algún fin practico especifico e inmediato.  

Se dice enfoque cuantitativo, porque utiliza la recolección de datos estadísticos 

para contestar preguntas de investigación y probar la hipótesis establecida   

previamente. 

Según Hernández, Fernández, y Baptista (2006). Publicaron sobre la 

Investigación descriptiva, se apoya en presentar la información tal cual es,       

indicando cual es el estado en el momento de la investigación, analiza las         

características de una población explicando y examinando lo que se desea.        Esta 

investigación será de tipo básica y descriptiva, busca aumentar el conocimiento 

teórico de un problema en la ciudad de Chosica.  

3.1.2. Diseño de investigación: No experimental 

Esta investigación presenta un diseño no experimental, se sustenta en estudios que 

se realizan sin la manipulación de las variables, solo se observa los fenómenos en 

su ambiente natural para luego analízalos. 

Esta investigación es transversal, porque recolectan datos en un periodo de tiempo. 

Su intención es describir variables, analizar su incidencia y vinculación sobre una 

determinada población de muestra.  

Esta investigación es descriptiva, porque busca enumerar características y         

rasgos importantes sobre las variables a estudiar.  

Descripción bivariado: Se llaman bivariado, porque implica el análisis         

comparativo de dos variables de estudio (dependiente e independiente). La 

investigación es analítica bivariada porque el nivel de investigación es        

explicativo. 

 

III.     METODOLOGÍA 

3.1.  Tipo y diseño de investigación: La presente investigación es de tipo básico, 

enfoque cuantitativo, descriptivo simple, no experimental, corte transversal y 

bivariable. 
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3.2.     Variables y operacionalización 

           Según esta investigación se tiene las variables siguientes: 

3.2.1.  Variable 1: Plan de negocio (variable independiente). 

 Definición conceptual: Cifuentes et al. (2008). Manifestó sobre el  

plan de negocios, documento donde establece como el emprendedor creará 

una empresa comercial. 

Un plan de negocios es un documento donde se describe un negocio, con un 

propósito y estrategias que son resultados de la planificación, que se      

realizaran en el futuro para lograr a cabo el emprendimiento. Dentro de sus 

actividades considera aspectos administrativos, marketing, operación y 

finanzas. 

 Definición operacional: Para Bermejo y de la Vega (2003). Manifestaron 

sobre el plan de negocio, documento que detalla y analiza una oportunidad 

de negocio, evalúa la viabilidad económica y financiera, desarrolla todas las 

estrategias para convertirla en una oportunidad de negocio empresarial real.  

 Indicadores: Para la primera dimensión se tiene el indicador, modelo de   

    negocio Canvas. En la segunda dimensión se consignó indicadores, análisis  

    del macro entorno (PEST) y del micro entorno (PORTER). La tercera  

    dimensión se dispuso indicadores, estudio de demanda y oferta. En la cuarta  

    dimensión se tiene indicadores, localización y flujo de operaciones. En la  

    quinta dimensión se tiene indicadores, visión, misión y FODA. Sexta  

    dimensión se consigna inversión y financiamiento. 

 Escala de Medición: Esta variable de estudio tiene carácter de escala 

ordinal  

    y numérica de tipo Likert. 

3.2.2. Variable 2: Tienda online venta de repuestos (variable dependiente). 

 Definición conceptual: El comercio electrónico, menciona a la transacción 

comercial realizadas vía online, desde la elección del producto elegido por el 

cliente hasta finalizar con la venta, todo el proceso debe realizarse por 

medios digitales. 
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 Definición operacional: Según, Chaffey y Ellis-Chadwick (2014). Indicaron 

sobre el comercio electrónico; está relacionado con los negocios financieros 

realizadas de manera electrónica entre una organización y cualquier persona 

con el que tenga acuerdo comercial.  

 Indicadores: Para la primera dimensión consignó indicadores, estrategias 

para reclutar, seleccionar y contratar al personal. Estrategias para inducir, 

capacitar y evaluar al personal. Estrategias para motivar y potenciar el 

desarrollo laboral al personal. Estrategia y políticas. Estructura 

organizacional, requerimientos, responsabilidades y remuneraciones. En la 

segunda dimensión se tiene indicadores, utilizar tecnología digital en el 

proceso, usar herramientas electrónicas en el producto (repuestos), gestión 

de la innovación y conocimiento. En la tercera dimensión se dispuso las 

dimensiones, investigación de mercado, segmentación, comercialización 

electrónica, estrategias de marketing digital, descripción de procesos de 

venta electrónica, marketing mix (4Ps), neuromarketing. La cuarta dimensión 

se tiene como indicadores; inversión inicial, capital de trabajo, fuentes de 

financiamiento, plan de ventas online, análisis de costo, punto de equilibrio, 

flujo de caja, análisis de rentabilidad y sensibilidad. 

 Escala de medición: Esta variable de estudio tiene carácter de escala 

ordinal y numérica de tipo Likert. 

 

 

3.3.  Población, muestra y muestreo 

3.3.1. Población: Según el autor Levin y Rubin (2011). Publico sobre una  

Población, conjunto de todos los elementos que se quiere investigar, acerca 

de los cuales se pretende hacer un estudio estadístico. 

          Una Población estadística, es un conjunto de personas y/o elementos que se  

          quiere investigar, estos elementos pueden ser objetos, acontecimientos,  

          situaciones o grupos de personas. El tamaño de la población, son las 

          personas que componen la población. Según el número de personas, el  

          tamaño puede ser finito o infinito. 
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          Población estadística finita: los clientes de la ciudad de Chosica; aquellos que  

          estén dispuestos a participar de la encuesta. 

          Población estadística infinita: los clientes de otros distritos que no sean de  

          Chosica. 

          La población de investigación en la ciudad de Chosica es de 240, 814  

habitantes. Nota: INEI Censo 2017.  

En la figura 5, Comportamiento de la Población de Lurigancho – Chosica del  

2019 al 2022, conformada por una población de 302,599 personas.  

 

Figura 5 

Comportamiento de la Población de Lurigancho – Chosica. 2019 – 2022 

 

Nota: Sistema de Información Distrital para la Gestión Pública – INEI 

(Elaboración: Comité Distrital de Seguridad Ciudadana de Lurigancho – 

Chosica). Con una PEA (población económica activa de Lurigancho – 

Chosica) de 18 a 65 años. 

 

3.3.2. Muestra: Según Tamayo y Tamayo (1997). Declaró acerca de la muestra,  

          como un grupo de personas que se toma de la población, para realizar un  

          investigación estadística. Para la investigación de este proyecto se elegirá  

          una muestra censal a la población de usuarios que tengan vehículos en Lima,  
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          es de 708,164 vehículos (autos y motos). 

 

Se empleará la fórmula para calcular la muestra de población finita: 

                             

 

 

n = Tamaño de muestra 

p = Probabilidad de ocurrencia del evento = 5% = 0.5 

q =es la proporción de individuos que no poseen esa característica, 1 – p = 

5% = 0.5 

e = error = 5% = 0.05 

z = 1.96 (según tablas, nivel de confianza 95%) 

N = Población de estudio 

 

Población = 708,164 automóvil y motos               

 z = 1.96        p = q = 0.5         e = 5% 

 

Reemplazando en la formula y calculando Tamaño de Muestra (n) 

 

 n =      708,164   x   (1.96)2      x    (0.5)   x   (0.5) 

                       (708,164 – 1) (0.05)2 + (1.96)2 (0.5) x (0.5) 

 

 n  = 680120.76 / 1771.37              n = 383.95     384 
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El tamaño de la muestra, es de 384 personas en la ciudad de Chosica, las 

mismas que serán encuestadas. 

 

3.3.3. Muestreo: Según el autor López (2010). Publicó sobre muestreo, es la  

          selección de la muestra finita de una población finita. Se aplica en  

          investigaciones sobre poblaciones pequeñas e identificadas para interpretar  

          sus datos y obtener resultados. 

 

3.4.  Técnicas e instrumentos de recolección de datos 

 Técnicas: En esta investigación se utilizó la técnica de encuesta. Según, 

Arias (2006). Manifestó sobre las técnicas de recolección de datos, son de 

diferentes maneras de recabar información. Por lo tanto, se recogió 

información mediante la técnica de la encuesta, con un test de 13 

interrogantes para la investigación en la ciudad de Chosica.  

 

 Instrumento: Según Hernández, et. al. (2014): Expuso sobre los 

cuestionarios, consisten en realizar preguntas sobre las variables que se 

requiere evaluar en la investigación básica y descriptiva. 

     Para esta investigación empleamos un cuestionario y la encuesta es el    

     instrumento. La encuesta que consta de 13 preguntas realizadas por el  

     investigador.  

  Validez del instrumento: Según Hernández (2014), afirmo sobre la 

validez del instrumento de medición, evalúa aquello que intenta medir 

sobre la base de todos los tipos de evidencia. A mayor evidencia de validez 

se tiene, éste se acercará más a representar las variables que pretende 

medir.  

Para la validez del instrumento se utilizará el juicio de tres expertos, para 

evaluar la veracidad de los cuestionarios. Los expertos revisaron los 

documentos y luego agregaron sugerencias. Ver Anexo 5. 
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   Tabla 1. 

   Validez 

Grado de instrucción          Nombre y Apellidos del experto              

Dictamen     

 

Magister   Abraham Arturo Guevara Mendoza     Aplicable 

 

Magister   Basileo Primitivo Hernández Hernández  Aplicable 

    

Magister   Ralph Oliver Facho Castañeda    Aplicable 

Nota: Elaboración propia del autor. 

 

 Confiabilidad del instrumento: Según Hernández Sampieri, Fernández 

Collado, & Baptista Lucio, (2014). Declararon, hay varios procedimientos 

para calcular la confiabilidad de un instrumento de medición. Todos utilizan 

procedimientos y fórmulas que producen coeficientes de confiabilidad. La 

mayoría varía entre cero y uno, donde un coeficiente de cero significa nula 

confiabilidad y uno representa un máximo de confiabilidad. Cuanto más se 

acerque el coeficiente a cero, mayor error en la medición. 

           En esta investigación la confiabilidad se medirá con el alfa de Cronbach. 
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       K: El número de ítems 

       Si
2: Sumatoria de Varianzas de los Ítems 

       ST
2: Varianza de la suma de los Ítems 

        𝛼:  Coeficiente de Alfa de Cronbach 

   El alfa de Cronbach es de 0.82, por lo que se tiene una confiabilidad     

   alta de la muestra tomada, por lo que está más cerca de 1, esto  

   significa que el grado de confiabilidad es más alto. Se emplea  

   software estadístico SPSS 25. 

 

3.5.  Procedimientos:  

  Para el autor, Tamayo (2004). Declaro sobre la investigación científica,  

  es una serie de pasos mediante la aplicación del método científico, para   

  obtener unos resultados fiables, para verificar y corregir o aplicar el  

  conocimiento en el estudio estadístico.  

  Se aplicará una encuesta a 384 vehículos (automotriz y motos) de una  

  población de 16,352 vehículos (automotriz y motos). 

 

3.6. Método de análisis de datos:  

Después de aplicar el cuestionario de preguntas, los datos fueron 

elaborados a través de Microsoft Excel 2016. Se utilizó la estadística 

descriptiva, con registró de tablas de distribución de frecuencias, se 

completa con gráficos estadísticos y redactó las respectivas 

interpretaciones. 

              La hipótesis se comprobó mediante el análisis de datos, para obtener  

              resultados. Las conclusiones se formularán considerando los objetivos  

      planteados. 
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3.7. Aspectos éticos:  

Para garantizar la originalidad de esta investigación  se usará el 

software Turnitin para detectar plagio. Para el acopio de datos se 

realizará la encuesta a los dueños de vehículos (automotriz y motos) que 

son nuestros futuros clientes y también a los dueños de talleres de 

mecánica automotriz y motos en la ciudad de Chosica, para que la fuente 

informativa sea con transparencia de la información obtenida, además 

sea confiable y ético, para garantizar la autenticidad de las respuestas 

que nos proporcionen. 
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IV. RESULTADOS  

Los resultados de la investigación de esta investigación se analizaron por 

distribución de frecuencias y se presentan en tablas con indicadores 

(frecuencias y porcentajes), representado por diagrama de sectores en base 

a los objetivos específicos, que son los resultados de la encuesta realizada, 

luego de la evaluación, se analizara cada resultado de cada pregunta. 

 

Pregunta 1: En las encuestas realizadas, deben marcar el género al que 

pertenece el conductor de vehículo en Chosica. 

 

Tabla 2 

Género al que pertenece el conductor de vehículo automotriz y motos en 

Chosica. 

 

Género   Frecuencia     % 

 

Masculino   354      92% 

Femenino    30                          8% 

Total    384             100% 

Nota: Elaboración propia del autor. 
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Figura 6. 

Género al que pertenece el conductor de vehículo automotriz y motos en 

Chosica. 

  

Nota: Elaboración propia del autor. 

En la figura 6, se observa el género masculino tiene 92% y 8% femenino, 

predomina el género masculino en el uso de vehículos automotriz y motos. 

Pregunta 2: ¿Se preguntó la edad del conductor de vehículo automotriz y 

motos en Chosica? 

Tabla 3 

Edad del conductor de vehículo automotriz y motos en Chosica. 

 

Edad      Frecuencia          % 

 

18 – 30     80         21% 

31 – 45              120         31% 

46 – 60     184         48% 

Total      384        100% 

Nota: Elaboración propia del autor. 
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Figura 7. 

La edad del conductor de vehículo automotriz y motos en Chosica. 

 

Nota: Elaboración propia del autor. 

 

En la figura 7, se observa con 21% con edades entre 18 a 30 años, mientras 

que 31% tienen entre 31 y 45 años, con 48% las personas mayores entre 46 

y 60 años. 
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Pregunta 3: ¿Cuál es el nivel de instrucción del conductor del vehículo 

automotriz y motos en Chosica? 

 

Tabla 4 

Nivel de instrucción del conductor de vehículo automotriz y motos en Chosica. 

 

Nivel de instrucción          Frecuencia                %

 

Secundaria     234     61% 

Superior / Técnico    150     39% 

Total      384              100%

 

Nota: Elaboración propia del autor. 

Figura 8. 

Nivel de instrucción del conductor del vehículo automotriz y motos en 

Chosica. 

 

Nota: Elaboración propia del autor. 
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En la figura 8, se observa el nivel de instrucción del conductor de vehículo 

automotriz y motos tiene 61% con estudios de secundaria, y 39% estudios 

superior y técnico.  

 

Pregunta 4: ¿Prefiere realizar compras físicas o por internet? 

 

Tabla 5 

Prefiere realizar compras físicas o por internet. 

 

Preferencias de compras    Frecuencia    % 

 

Tienda física      150    39 

Tienda online     234    61 

Total       384            100% 

 

Nota: Elaboración propia del autor. 
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En la figura 9. 

Prefiere realizar compras físicas o por internet a los entrevistado 

 

Nota: Elaboración propia del autor. 

 

En la figura 9, se observa las preferencias por realizar compras físicas o por 

internet; tiene 39% compras físicas y 61% compras por internet. Las compras 

por internet son de otros productos (celulares, belleza, vestidos y salud), 

porque no hay ventas por internet de repuestos automotriz y motos en la 

ciudad de Chosica.  
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Pregunta 5: ¿Cuáles son las razones por lo que no realiza compras por 

internet? 

 

Tabla 6  

Razones por lo que no realiza compras por intenert.

 

Razones porque no compra por internet   Frecuencia   %

 

Prefiere comprar en tienda física    60             16%  

No hay tienda online en Chosica    80   21%  

Desconocimiento o falta de información   70   18% 

Realiza pago con tarjeta debito/Yape/soles  90   23% 

Temor a dar información sobre sus datos     

personales por internet     84   22% 

Total                        384            100%

 

Nota: Elaboración propia del autor. 
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Figura 10. 

Razones del entrevistado porque no realiza compras por internet. 

 

Nota: Elaboración propia del autor. 

 

En la figura 10, se observa con 23% el pago lo realizan por Yape o dinero en 

mano, con 22% temor al dar información sobre sus datos personales, con 

21% no hay tiendas online en Chosica y un 18% desconocimiento o falta de 

información sobre ventas por internet. 

Pregunta 6: ¿Cuánto tiempo emplea en buscar un repuesto automotriz y 

motos en Chosica? 
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Tabla 7 

Cuanto tiempo emplea en buscar un repuesto automotriz y motos en 

Chosica. 

 

Cuanto tiempo emplea en buscar     Frecuencia               % 

repuestos en Chosica         

 

1 hora           91        24% 

2 horas         120        31% 

4 horas a más        173        45% 

Total          384                 100%

 

Nota: Elaboración propia del autor. 
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Figura 11. 

Cuanto tiempo emplea en buscar repuestos automotriz y motos en Chosica. 

 

Nota: Elaboración propia del autor. 

En la figura 11, se observa el tiempo que se demora en buscar un repuesto 

en Chosica, es de 45% con más de 4 horas, por las escasas tiendas físicas 

para repuestos automotriz y para motos es similar. Por lo general al no 

encontrar el repuesto viajan a Lima Metropolitana donde se ubican los 

grandes distribuidores de repuestos, empleando mínimo 4 horas. 

Pregunta 7: ¿Qué le parece la idea de una tienda online de venta de 

repuestos automotriz y motos en Chosica? 
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Tabla 8 

Que le parece la idea de una tienda online de venta repuestos automotriz y 

motos en Chosica. 

 

Que le parece la idea de una tienda                        Frecuencia           % 

online venta de repuestos automotriz 

y motos en Chosica      

 

No opina          3     1%  

Está de acuerdo     280    26% 

No está de acuerdo     101    73% 

Total                    384             100% 

 

Nota: Elaboración propia del autor. 
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Figura 12. 

Que le parece la idea de una tienda online venta de repuestos automotriz y 

motos en Chosica.

 

Nota: Elaboración propia del autor. 

 

En la figura 12, se observa la idea de tienda online venta de repuestos 

automotriz y motos en Chosica, representa 73% estar de acuerdo con 

apertura de una tienda online venta de repuestos y 26% no está de acuerdo. 

Pregunta 8: ¿Cuál debe ser el tiempo promedio de entrega de un repuesto 

automotriz y motos, cuando compra por internet en Chosica? 
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Tabla 9 

Cuál debe ser el tiempo promedio de entrega de un repuesto automotriz y 

motos, cuando compra por internet en Chosica. 

 

Tiempo promedio de entrega de un       Frecuencia   % 

repuesto cuando compra por internet   

 

1 hora       230    60% 

2 horas      140    36% 

3 horas                  10       3% 

1 día           4       1% 

Total       384    100%

 

Nota: Elaboración propia del autor. 

Figura 13. 

Tiempo promedio de entrega de un repuesto automotriz y motos, cuando compra 

por internet en la ciudad de Chosica 

 

Nota: Elaboración propia del autor. 
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En la figura 13, se observa el tiempo promedio de entrega de repuesto 

comprado por internet en Chosica, el encuestado manifiesta, lo requiere en 

una hora de entrega, esto representa un 60% y 36% para dos horas de 

entrega del repuesto.  

 

Pregunta 9: ¿Cómo le gustaría recibir nuestras ofertas de repuestos 

automotriz y motos de la tienda online en Chosica? 

Tabla 10 

Como le gustaría recibir nuestras ofertas de repuestos automotriz y motos en 

Chosica. 

 

Como le gustaría recibir nuestras   Frecuencia   % 

ofertas de repuestos automotriz y 

motos en Chosica 

 

Instagram                 20    5% 

TikTok                 14    4% 

YouTube                 20    5% 

Facebook      120            31% 

WhatsApp      210            55% 

Total       384          100% 

 

Nota: Elaboración propia del autor. 
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Figura 14. 

Cómo le gustaría recibir nuestras ofertas de repuestos automotriz y motos de 

la tienda online en Chosica. 

 

Nota: Elaboración propia del autor. 

 

En la figura 14, se observa los encuestados quieren recibir ofertas de 

repuestos automotriz y motos de la tienda online en Chosica, por WhatsApp 

con 55%, seguido por Facebook con 31%. 
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Pregunta 10: ¿Cuánto gasta aproximadamente en la compra de estos 

repuestos e insumos? 

 

Tabla 11 

Cuánto gasta en repuestos e insumos. 

 

Cuánto gasta en repuestos e insumos  Frecuencia   %

 

Menos de S/ 100                200    52% 

Entre S/ 100 a S/200               184    48% 

Total                   384            100%

 

Nota: Elaboración propia del autor. 

Figura 15. 

Cuánto gasta aproximadamente en la compra de repuestos e insumos para 

su vehículo. 

 

Nota: Elaboración propia del autor. 
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En la figura 15, se observa el gasto aproximado en la compra de repuestos e 

insumos, con 52% menos de S/. 100 y con 48% entre S/. 100 y S/. 200. 

 

Pregunta 11: ¿Cuáles son los repuestos e insumos que compra con mayor 

frecuencia? 

 

Tabla 12 

Cuáles son los repuestos e insumos que compra con mayor frecuencia. 

 

Compra de repuestos e insumos         Frecuencia   % 

con mayor frecuencia 

 

Aceites      139    36% 

Filtros       139    36% 

Pastillas de freno                35       9% 

Zapatas de freno                32       8% 

Cable de embrague                25       7% 

Bomba de embrague        6       2% 

Baterias          8       2% 

Total       384    100% 

 

Nota: Elaboración propia del autor. 
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Figura 16. 

Cuáles son los repuestos e insumos que compra con mayor frecuencia. 

 

Nota: Elaboración propia del autor. 

 

En la figura 16, se observa la compra de repuestos e insumos con 36% 

aceites y filtros con mayor frecuencia, seguido de 9% y 8% de pastillas y 

zapatas de freno, con 7% cable de embrague. 

 

 

 

 

 

 

 

Pregunta 12: ¿Respecto a los repuestos e insumos cual es la frecuencia en 

días y meses de compra? 
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Tabla 13 

Cuál es la frecuencia en días y meses de compra respecto a los repuestos e 

insumos. 

 

Frecuencia de compra de     Frecuencia    % 

repuestos e insumos 

 

Cada 15 días                  139             36% 

Mensual          128              33% 

Cada tres meses           75              20% 

Cada seis meses           42                         11% 

Total           384                 100% 

 

Nota: Elaboración propia del autor. 
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Figura 17. 

Frecuencia de compra de los repuestos e insumos en días y meses. 

 

Nota: Elaboración propia del autor. 

 

En la figura 17, se observa la frecuencia en días y meses de compra de 

repuestos e insumos, con 36% cada 15 días y mensual con 33%, cada tres 

meses 75% y cada 6 meses con 11%. 

 

Pregunta 13: ¿Qué es lo más importante para decidir la compra de un 

repuesto automotriz y motos? 
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Tabla 14 

Que es lo más importante para decidir la compra de un repuesto automotriz 

y motos. 

 

Qué es lo más importante para             Frecuencia    % 

decidir la compra de un repuesto  

automotriz y motos

 

Precio             134   35% 

Marca             120   31% 

Garantia            130   34% 

Total             384   100%

 

Nota: Elaboración propia del autor. 

Figura 18. 

Que es lo más importante para decidir la compra de repuestos automotriz y 

motos.  

 

Nota: Elaboración propia del autor. 
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En la figura 18, se observa el indicador para decidir compra de repuestos 

automotriz y motos, con 35% por precio, con 31% por marca y 11% por 

garantía. 
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V. DISCUSIÓN 

La presente investigación tuvo como propósito principal elaborar un plan  

de negocios para crear tienda online venta de repuestos automotriz y motos en la 

ciudad de Chosica. Ver Anexo 2: Plan de negocios. 

Para lo cual, se elaboró el instrumento de recolección de información para esta 

investigación con una encuesta a los propietarios de vehículos automotriz y motos 

en la ciudad de Chosica. 

Luego en los gráficos estadísticos se observaron, el género masculino tiene 92% y 

8% femenino, predomina el género masculino en el uso de vehículos automotriz y 

motos. Con 21% con edades entre 18 a 30 años, mientras que 31% tienen entre 31 

y 45 años, con 48% las personas mayores entre 46 y 60 años. El nivel de instrucción 

del conductor de vehículo automotriz y motos tiene 61% con estudios de secundaria, 

y 39% estudios superior y técnico. Las preferencias por realizar compras físicas o 

por internet; tiene 39% compras físicas y 61% compras por internet. Las compras 

por internet son de otros productos (celulares, belleza, vestidos y salud), porque no 

hay ventas por internet de repuestos automotriz y motos en la ciudad de Chosica. 

Con 23% el pago lo realizan por Yape o dinero en mano, con 22% temor al dar 

información sobre sus datos personales, con 21% no hay tiendas online en Chosica 

y un 18% desconocimiento o falta de información sobre ventas por internet. El 

tiempo que se demora en buscar un repuesto en Chosica, es de 45% con más de 4 

horas, por las escasas tiendas físicas para repuestos automotriz y para motos es 

similar. Por lo general al no encontrar el repuesto viajan a Lima Metropolitana donde 

se ubican los grandes distribuidores de repuestos, empleando mínimo 4 horas. La 

idea de tienda online venta de repuestos automotriz y motos en Chosica, representa 

73% estar de acuerdo con apertura de una tienda online venta de repuestos y 26% 

no está de acuerdo. el tiempo promedio de entrega de repuesto comprado por 

internet en Chosica, el encuestado manifiesta, lo requiere en una hora de entrega, 

esto representa un 60% y 36% para dos horas de entrega del repuesto. Los 

encuestados quieren recibir ofertas de repuestos automotriz y motos de la tienda 

online en Chosica, por WhatsApp con 55%, seguido por Facebook con 31%. El 

gasto aproximado en la compra de repuestos e insumos, con 52% menos de S/. 100 
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y con 48% entre S/. 100 y S/. 200. La compra de repuestos e insumos con 36% 

aceites y filtros con mayor frecuencia, seguido de 9% y 8% de pastillas y zapatas 

de freno, con 7% cable de embrague. La frecuencia en días y meses de compra de 

repuestos e insumos, con 36% cada 15 días y mensual con 33%, cada tres meses 

75% y cada 6 meses con 11%. El indicador para decidir compra de repuestos 

automotriz y motos, con 35% por precio, con 31% por marca y 11% por garantía. 

Por lo expuesto se propone:  desarrolla el plan de negocios para crear tienda 

online venta de repuestos automotriz y motos en la ciudad de Chosica, en base de 

la encuesta aplicada.  

Según Weinberger (2009). Redactar un plan de negocio para una idea de 

negocio, es indispensable, porque mitigar el riesgo y fracaso de un emprendimiento.  

Un plan de negocio, es un documento claro, concreto y preciso, con capacidad de 

demostrar a un inversionista la oportunidad de invertir en ese negocio. Ese 

documento reúne toda la información necesaria e importante para evaluar un 

negocio y los planes para disponer su ejecución. Un plan de negocios permite recibir 

las mejores decisiones para lograr un desarrollo eficiente del negocio. 

Está investigación al utilizar el modelo de negocio Canvas herramienta de 

modelo, estableció que la propuesta de valor se enfoca en brindar repuestos 

automotriz y motos de calidad a un precio accesible, con personal que aporte 

atención técnica y personalizada para logra un servicio de calidad.  

También es evidente concretar alianzas con las asociaciones de vehículos 

automotriz y motos en la ciudad de Chosica, dueños de talleres de mecánica que 

brindan mantenimiento y reparaciones a estos vehículos, para conseguir y atraer 

más clientes.  

La tienda online, presenta una propuesta de valor, sobre la venta de 

repuestos de calidad y precio accesibles, luego realizará la publicidad en diversos 

medios como radio, redes sociales y pagina web para beneficiar al 

posicionamiento en el mercado de la ciudad de Chosica.  

De acuerdo a lo manifestado, emplearemos la metodología del modelo Canvas 

como herramienta de gestión en el desarrollo del plan de negocios.  
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El modelo Canvas, nos proporciona crear y analizar modelos de negocio 

innovadores y competitivos de una manera práctica y visual. Está conformada por 

nueve bloques o lienzos, donde se describe en cada bloque las actividades que 

harán económicamente viables a las organizaciones.   

Este modelo nos permite tener ideas claras, su objetivo es generar valor para los 

clientes, creando modelos innovadores a través las áreas como, los clientes, la 

oferta, la infraestructura y la viabilidad económica.  

Utilizamos el modelo Canvas, rellenando los nueve bloques que consta el modelo, 

plasmando en cada bloque sobre la tienda online que se quiere crear. Para esta 

investigación se rellenó en cada bloque del modelo Canvas para tener éxito en el 

negocio de tienda online venta de repuestos automotriz y motos en Chosica. 

Para Mireia, (2015), en su trabajo de investigación, describe sobre el 

modelo Canvas, colabora a establecer los medios de generación de ingresos y 

permite asegurar el éxito en el mercado. 

Se realizará el diagnóstico del macro entorno con el análisis PEST, para identificar 

los factores externos y con estrategias de mejora asegurar la sostenibilidad del 

negocio.  

Tener conocimiento del entorno actual es fundamental para tener conocimiento 

como pueden interferir en la evolución del negocio. También es útil para la 

planificación estratégica de marketing. 

La inflación en julio 2023 fue de 7.47% y la inestabilidad política son dos factores 

que afecta la sostenibilidad de los negocios, tener conocimiento de la situación 

actual es importante desarrollar estrategias para mitigar estos factores que impacta 

en los negocios. 

Para obtener la oferta y demanda, se realizó una encuesta a los dueños de 

vehículos por la frecuencia en el servicio de mantenimiento y reparaciones de los 

vehículos automotriz y motos en la ciudad de Chosica, se establece que el periodo 

de compra de repuestos oscila entre 3 meses para autos,15 y 30 días para 

mototaxis.  

Esto significa que la venta de repuestos e insumos representa una gran oportunidad 

de negocio. Sobre todo, la venta online será una novedad en la ciudad de Chosica.  



49 

 

La disponibilidad y variedad de repuestos automotriz y motos en la ciudad de 

Chosica, en el momento que se necesita ante la ocurrencia de una falla mecánica 

es primordial para la venta online.  

Por eso es importante la previsión de la demanda de repuestos en stock y la 

variedad en repuestos. El inventario de rotación alta y baja de los repuestos en 

almacén debe realizarse quincenalmente, para proyectar las compras a futuro. 

Anuncios de publicidad en los diferentes medios (plataformas web, pág. web, 

Facebook, YouTube, TikTok y WhatsApp) para logra posicionamiento en el 

mercado. 

Registrar a los proveedores que cumplen de manera eficiente con nuestros pedidos 

y los tiempos de entrega de los repuestos automotriz y motos. 

El análisis de la matriz FODA, permitirá elaborar el planeamiento estratégico, 

donde se plantea las estrategias comerciales efectivas de acuerdo a las 

necesidades del cliente, para eso medir el nivel de satisfacción del cliente, 

empleando la encuesta. 

Sobre los ejecutivos comercial, se tiene la estrategia de capacitación de técnicas de 

ventas, atención al cliente y brindar asesoría personalizada, cuyo propósito es 

satisfacer las necesidades y expectativas del cliente.  

Realizar la gestión de inventarios, en forma mensual con un inventario general 

anual, ayudan a una eficiente reposición de repuestos. Concretar alianzas con los 

proveedores para comprar en volumen, favorecerá tener lista de precios, ofertas y 

promociones.  

Se realizará la publicidad digital a través de diferentes medios digitales como 

pág. web, plataformas y redes sociales, esto permite el posicionamiento en el 

mercado. La propuesta de valor del negocio es venta de repuestos automotriz y 

motos de calidad a precios accesibles. 

Luego se procede a identificar los procesos que se llevarán a cabo en la empresa 

como recepción de la solicitud del pedido de repuestos, confirmación del repuesto 

en almacén, venta y despacho, para esto se graficó un diagrama de flujo. Ante lo 

mencionado anteriormente se acepta la utilidad del plan de operaciones en la 

elaboración de un plan de negocios. 
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Según Weinberger. (2009), en su investigación sobre la ubicación de la tienda 

online y la identificación de los procesos, son importante para ser más productivo, 

ordenado y eficiente que permita cumplir con las necesidades de los clientes. 

Mientras mejor organizado se encuentre el plan de operaciones, mejor será el 

desenvolvimiento de los colaboradores dentro de la empresa. 

En el presente estudio al determinar los indicadores económicos-financieros, 

se concluye que el proyecto es viable y rentable. Con una VNA = S/ 369.099 y con 

una tasa interna de retorno TIR = 41%. Se puede mencionar que la inversión 

realizada será favorable porque tendrá una tendencia al crecimiento según el valor 

actual neto, podemos decir que el proyecto es viable. También la tasa interna de 

retorno de este proyecto se tendrá una rentabilidad en la inversión, es de aceptación 

porque traerá beneficios.  

Para la viabilidad legal, se establecerá la constitución y formalización de la 

tienda online ante SUNAT y distrito de Chosica, con licencia y autorización para su 

funcionamiento de la tienda online. La formalización trae muchos beneficios para 

la constitución de una empresa.  
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VI.      CONCLUSIONES 

El presente trabajo de investigación, se elaboró un plan de negocios que 

determinó la viabilidad de una tienda online venta de repuestos automotriz 

y motos en Chosica. 

Primera: la propuesta de valor del negocio, será ofrecer repuestos de calidad a  

precios accesibles, con una atención personalizada, los colaboradores  

serán capacitados en técnicas de ventas, cierre de ventas y atención al  

cliente.  

Materializar alianzas con los proveedores para obtener costos más bajos 

y precios accesibles en los repuestos. Esto último para que la tienda 

online tenga promociones que ofrecerá a sus clientes fijos. Fidelizar al 

cliente con el servicio de postventa. Tener la publicidad mediante redes 

sociales, pagina web, radio, avisos y redes sociales, para lograr el 

posicionamiento en el mercado. 

 

Segunda: en la actualidad en lo político, este seguirá marcado por la inestabilidad   

  por los enfrentamientos entre el ejecutivo y legislativo; en lo económico  

  está en constante cambio, esto influye en la situación de las personas,  

  la inflación está en 7.7% y la tendencia a la baja es muy lenta, por ello  

  se debe evaluar continuamente la situación económica del país, porque  

  puede afectar la generación de ingresos de la empresa, también se  

  identificó el desarrollo tecnológico que representa en la actualidad digital  

  que se vive en el país, como una buena oportunidad de innovación al  

  crear una tienda online en Chosica, porque no hay ventas por internet.  

  El análisis del micro entorno, se realizó el análisis de Porter; es una  

  oportunidad para crear tienda online venta de repuestos, esto nos  

  permitió identificar las cinco fuerzas de competitividad que son útiles  

  para el desarrollo de la empresa en Chosica. 

Tercera:   los clientes potenciales van en aumento en la ciudad de Chosica, se han  

 incrementado las asociaciones de transportes de autos colectivos de  
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   Chosica a Lima y viceversa, también se incrementó las mototaxis por ser  

    una fuente de ingreso. 

Cuarta:  se elaboró estrategias utilizando la matriz FODA, para generar un modelo  

    de negocio de acuerdo a los requerimientos del cliente, para eso realizar  

    una encuesta periódica para tener conocimiento del nivel de satisfacción  

    del cliente. 

    Sobre los ejecutivos comercial, como estrategia se tiene capacitar en    

    técnicas de ventas, atención personalizada con el fin de brindar asesoría  

    al cliente cuyo objetivo es satisfacer sus necesidades. 

Quinta:  la elaboración del plan de operaciones, la ubicación de la tienda online en  

    la ciudad de Chosica, aumenta las posibilidades de aceptación de la  

    empresa en el mercado, porque es una zona comercial y de alto tránsito,  

     muchos vehículos circulan por la carretera central a la vez todos los fines  

     de semana vienen numerosas personas de Lima con sus vehículos a  

     tomar sol y degustar deliciosas comidas. Siempre hay vehículos que se  

    quedan al costado de la carretera central malogrados, en busca de  

    mecánicos que reparen sus vehículos. 

    A su vez el diagrama de flujo ayudó a conocer los procesos que se 

    llevarán a cabo durante el funcionamiento de la tienda online para lograr 

    el mejor servicio de atención al cliente. 

Sexta:    los indicadores económicos y financieros, indican que es viable el proyecto.  

   La elaboración del plan financiero es de suma importancia, para tener  

   conocimiento de la rentabilidad económica de la tienda online, teniendo  

   como inversión inicial de S/ 110,000, además se redactó un flujo de caja  

   con los costos fijos, costos variables y gastos administrativos para la  

   apertura de la tienda online. También un análisis de sensibilidad con  

   escenarios normal, optimista y pesimista para predecir los resultados del  

    proyecto de investigación. 

 Se tendrá un resultado positivo del VAN = S/. 369,099 y un TIR= 41% lo  

 cual indicaría que el plan de negocios para la implementación de una tienda 

 online de repuestos automotriz y motos en la ciudad de Chosica es  
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   rentable, por lo que es recomendable su ejecución. 

 

Séptima: El aporte de este proyecto de investigación, sobre la apertura de tienda  

           online en la ciudad de Chosica, será para que la población que tiene  

           vehículos automotriz y motos estén a la vanguardia con las compras por  

           internet y no estén viajando a Lima Metropolitana a comprar repuestos y  

           empleando un tiempo de 4 horas como mínimo. También queda 

           demostrado la viabilidad del plan de negocios para crear tienda online  

           venta de repuestos automotriz y motos en la ciudad de Chosica, será un  

           proyecto a ejecutarse y rentable en el tiempo. 
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VII.     RECOMENDACIONES 

 

Primera: Implementar el plan de negocios para la tienda online venta de repuestos  

en la ciudad de Chosica, su éxito está basado en el modelo Canvas. 

Segunda: Realizar evaluaciones de la evolución del negocio, para que la tienda  

online tenga conocimiento como se mueve el mercado y sus     

competencias, para proyectarse a futuro y ampliar el mercado de la venta 

de repuestos online a otros distritos colindantes. 

Tercera: Capacitación continua al ejecutivo comercial, para que realice el cierre de  

               ventas, entrega de pedidos en el plazo acordado, así como también los  

               reclamos, importante para lograr una ventaja competitiva. 

Cuarta: Realizar análisis del mercado, en forma alternada debido a los constantes  

   cambio externos e internos para desarrollar estrategias y mitigar los  

   cambios que afecta a la tienda online en Chosica. 

Quinta: Tener alianzas estratégicas con los propietarios de talleres de mecánica  

    automotriz y motos que brindan servicio de mantenimiento y reparación,  

    para contar con más clientes para que la venta de repuestos se  

    incremente. 

Sexta:  Desarrollar estrategias de promoción de precios a los clientes habituales  

  para lograr una adecuada fidelización. 

Séptima: Seguimiento a nuestra competencia para identificar y desarrollar  

     estrategias para mitigar y revertir nuestra posición dentro del mercado de  

      Chosica.  

Octava: Realizar mensual y anual inventarios de los repuestos para tener el control  

de la cantidad de reposición de repuestos y saber que repuestos son de  

alta y baja rotación. Además, tener conocimiento del stock de repuestos  

para satisfacción de los clientes. 

Noveno: Se tiene una inversión en repuestos de S/ 20,000 en repuestos automotriz  

     y motos, pero se debe tener en cuenta para realizar la diversificación  

     paulatina en otros repuestos para ampliar la cartera de ventas y  
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     aceptación del mercado de la ciudad de Chosica. 

Decimo: Este proyecto de investigación es viable y rentable, recomiendo su  

               ejecución. 
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ANEXO 1: Cuadro de operacionalización de variables. 

 

Nota: Elaboración propia del autor. 
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ANEXO 2: Plan de negocio 

PLAN DE NEGOCIO 

Resumen ejecutivo 

Esta tesis trata sobre la propuesta de elaborar un plan de negocio para crear la 

tienda online de venta de repuestos automotriz y motos en la ciudad de Chosica 

2023. Este trabajo se inicia con establecer la misión, visión, valores y política, con 

factores de diferenciación y posicionamiento en el mercado. Posteriormente se 

realiza un análisis externo e interno (PEST y PORTER), utilizando la matriz FODA 

para analizar su fortaleza y debilidades, oportunidades y amenazas de la tienda 

online y con ello desarrollar estrategias para su evolución y crecimiento en el 

mercado teniendo en cuenta los objetivos específicos. 

 

Luego se realiza un estudio de mercado, con análisis de la demanda, con 

segmentación del mercado y posteriormente tenemos el mercado objetivo, después 

realizar una encuesta a la población que tiene vehículos automotriz y motos en la 

ciudad de Chosica. 

 

Por último, se realiza la factibilidad económica y financiera de proyecto de tesis con 

un diagrama de flujo y cálculo de VAN y TIR, quedando demostrado la viabilidad del 

plan de negocio, siendo una propuesta rentable la tienda online para venta de 

repuestos automotriz y motos. 

 

PARTE 1:  Introducción 

En la actualidad el 46 % de peruanos (15.6 millones) realizaron compras por 

internet, según el informe Observatorio Ecommerce 2022 – 2023 de la Cámara 

Peruana de Comercio Electrónico (CAPECE). 

Esta tesis desarrolla un plan de negocios para crear tienda online venta repuestos 

automotriz y motos en la ciudad de Chosica 2023. 
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Actualmente no existe un negocio de venta online en la ciudad de Chosica, viendo 

esto como una necesidad y oportunidad de negocio vía online. 

Finalmente redacto la evaluación financiera quedando demostrado la viabilidad de 

la creación de la tienda online venta de repuestos. 

 

1.1.  Plan de negocios para crear tienda online venta de repuestos     

   automotriz y motos en la ciudad de Chosica 2023. 

 

Plan de negocio 

Un plan de negocio, es un documento que nos permite desarrollar una idea 

de negocio que se quiere emprender.  

La idea de negocio es la venta de repuestos automotriz y motos en la ciudad 

de Chosica, por internet. Para ello se creará la Tienda Online, porque en la 

ciudad de Chosica no existe este tipo de comercio de venta online. 

 

Para esto utilizamos el modelo Canvas, para determinar a nuestros futuros 

clientes, sus necesidades y poder posicionarnos en el mercado de la ciudad 

de Chosica, ofreciendo repuestos automotriz y motos de buena calidad a 

precios accesibles, campañas de ventas y promociones que permita a la 

tienda online tener clientes y fidelizar la marca. También identificar los costos 

principales, recursos claves, canales y socios claves, con una propuesta de 

valor. 
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Tabla 15. 

Matriz de modelo Canvas 

 

 Nota: Elaboración propia del autor. 

 

1.1.1. Misión: Ofrecer repuestos automotriz y motos de calidad a precios 

accesibles en la ciudad de Chosica, que permita resolver las dificultades de 

compra para obtener un repuesto al usuario que tiene un vehículo automotriz 

y motos.  

 

1.1.2. Visión: En el 2028 ser líder en la venta de repuestos en Chosica, con 

varias tiendas online para ventas en Lima Metropolitana, encaminado a la 

satisfacción de los clientes. 

ESTRUCTURA DE COSTOS  Financiamiento requerido para iniciar la tienda 

Online. Costos de publicidad digital.                                                                      

Costos f ijo y variables.                                                                                                                                                          

Costo de los ejecutivos comercial de ventas tecnicas (capacitaciones).                                                                             

Limpieza de oficinas.

FUENTES DE INGRESO   Ventas online de repuestos automotriz y mototaxi 

en la ciudad de Chosica. Ventas online por plataformas y redes sociales.

SOCIOS CLAVES  

Alianzas estrategicas 

con Asociación de 

transporte colectivo en 

la ciudad de Chosica.                                         

Usuario que tenga autos 

en la ciudad de Chosica.                                     

Asociación de mototaxi 

en la ciudad de Chosica.   

Proveedores de 

repuestos.

ACTIVIDADES CLAVES  

Atencón personalizada y tecnica 

al cliente. Ventas online de 

repuestos. Facturación. Servicio 

post-venta. Seguimiento continuo 

en referencia al mantenimiento 

preventivo y correctivo del 

vehiculo.
PROPUESTA DE VALOR        

Venta online de repuestos 

automotriz y mototaxi.        

Asesoramiento técnico de 

ejecutivo comercail de 

ventas.                                        

Descuentos y promociones 

a lo cliente f ieles.                                                         

Delivery entrega de los 

repuestos vendidos a los 

clientes.

RELACIÓN CON LOS CLIENTES  

Publicidad digital, sobre la calidad 

de los repuestos y precios 

accesibles.  Publicidad por radio 

local de Chosica, avisos y pág. 

w eb. Descuentos y promociones 

en los precios de los repuestos a 

los clientes f ieles.   Fidelizar a los 

clientes.  Asesoramineto técnico 

de parte del ejecutivo comercial. 

Campañas de ventas de 

repuestos mensual.       

SEGMENTO DE CLIENTES   

Los conductores 

automotriz y mototaxi, de 

edad entre 18 a 65 años, 

que viven en la ciudad de 

Chosica, que necesiten 

para sus vehiculos 

repuestos  de calidad y 

precios accesibles.

RECURSOS CLAVE           

Físicos: publicidad en radio local, 

avisos, redes sociales, pág. w eb 

y plataformas digitales.   

Intelectuales: gestión de negocios 

en ventas online de repuestos 

automotriz y mototaxi con 

marketing digital.  Humano: 

ejecutivo comercial motivado y 

capacitado en ventas tecnicas de 

repuestos, atención al cliente y 

manejo de tecnología digital. 

Financiero: gastos en publicidad 

digital.

CANALES COMUNICACIÓN  

Anuncios de publicidad en radio 

local, avisos y pág. w eb, 

plataformas digitales, Facebook, 

YouTube y WhastsApp.
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1.2. Valores 

Seriedad, siempre cumplimos lo que ofrecemos. 

Calidad en los repuestos que se venden. 

Servicio técnico, que respalde al cliente por la venta.  

Confiabilidad, los repuestos son de calidad.   

Seguridad, de funcionamiento de los repuestos. 

Vender repuestos nuevos.  

Relación costo-beneficio, los beneficios al adquirir un repuesto a precio 

accesible. 

Responsabilidad, cumplimos lo que ofrecemos.  

Eficiencia, hacemos las cosas bien a la primera. 

 

1.3. Política de la empresa 

Fomentar el espíritu de trabajo, desde el líder hasta los colaboradores. 

Brindar a los colaboradores en el área de trabajo, un entorno seguro, 

amigable, divertido y confortante para sus labores cotidianas. 

Innovar en la aplicación de nuevas tecnologías (IoT, IA). 

Buenas relaciones de respeto, comunicación asertiva, empatía, optimismo, 

paciencia y saber escuchar a los clientes. 

Todo ejecutivo comercial debe ser experto en el seguimiento y cierre de 

ventas. 

Eficiencia, hacemos las cosas bien a la primera. 

Siempre estar innovando en la presentación de los repuestos, con ofertas, 

campañas y promociones. 

Relación costo-beneficio, los beneficios al adquirir un repuesto a precio  

accesible. 

 

1.4. Factores de diferenciación 

          “COMPRE EL REPUESTO QUE NECESITA CERCA DE SU CASA” 



70 

 

Atención personalizada y técnica en las ventas de repuestos. 

Variedad y surtido de repuestos. 

Desarrollar marketing digital por redes sociales, WhatsApp, Facebook, 

TikTok y plataformas, para captar nuevos clientes. 

Siempre estar innovando en la presentación de los repuestos, con ofertas y 

promociones.  

Seriedad, siempre cumplimos lo que ofrecemos.  

Calidad, en la venta de repuestos. 

 

1.5. Factores de posicionamiento 

Con marketing digital y neuromarketing posicionar la tienda online. 

Desarrollar página web de fácil acceso al cliente.  

Capacitación cada tres meses al personal de ventas online.  

Responsabilidad, cumplimos lo que ofrecemos.  

Confiabilidad, los repuestos son de calidad. 

 

PARTE 2: Análisis 

Análisis externo 

Se analizará el macro ambiente externo (PEST) y análisis micro ambiente 

externo (Las cinco fuerzas de PORTER). 

Se realiza el análisis del micro entorno y macro entorno, para identificar qué 

factores influyen en la dirección de este proyecto de tesis. Estar siempre 

vigilante del entorno cuando es cambiante como el Perú por temas políticos 

y cambios climáticos, para variar los planes y estrategias para tomar 

decisiones en la conducción de la empresa. 

 

2.1. Análisis microambiente externo 

Economía 

El Ministerio de Economía y Finanzas (MEF) proyecta que la economía 

peruana crecerá 2,5% al cierre del presente año, la reactivación de los 
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sectores asociados a turismo y la resiliencia de la demanda interna, en un 

entorno de disipación de la conflictividad social, y la implementación de las 

medidas del gobierno para reactivar la economía en el marco del Plan Con 

Punche Perú, para la atención de la emergencia climática. 

 

En el marco de la presentación del Informe de Actualización de Proyecciones 

Macroeconómicas 2023 – 2026 (IAPM), el ministro de Economía y Finanzas, 

Alex Contreras Miranda explicó que, a pesar de los choques adversos 

registrados en el 1T2023 (las protestas sociales y fenómenos climatológicos 

como el ciclón Yaku y el fenómeno El Niño), la economía peruana continuará 

con su proceso de recuperación en un contexto de mejora progresiva de la 

confianza de los agentes económicos. 

 

La economía peruana continuará con su tendencia de recuperación y cerrará 

el año con un crecimiento de 2,5%. 

Los indicadores de la economía y las expectativas de los agentes 

económicos continúan mejorando, lo que hace proyectar un mejor 

desempeño de la economía para los próximos meses. 

 

El déficit fiscal en 2023 se incrementará a 2,1% del PBI, en línea con la 

estrategia fiscal de corto plazo para impulsar la economía y atender la 

emergencia climática. 

 

Según BCRP (2023), en abril, los agentes económicos esperan un 

crecimiento del PBI para 2023 entre 1,9 % y 2,3%. 
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Tabla 16. 

PBI Por Sectores Económicos 

 

Nota: BCRP 

 

BCRP (2023), la inflación interanual disminuyo de 8.40 por ciento en marzo 

a 7.97 por ciento en abril. 
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Tabla 17. 

Inflación, 2007 – 2022    

 

Nota: BCRP, INEI 

 

BCRP (2023), tipo de cambio, venta interbancaria cerró en diciembre de 2022 

en S/ 3.815, registrándose una apreciación de 4.36 % respecto a diciembre 

de 2021 (S/ 3.989). Actualmente el tipo de cambio está bajando a S/. 3.680 

en Jun23. 

 

  

Tipo de cambio soles por dolares (s/. por US$) 

Dic20 Dic21 Dic22 Mar23 Abr23 May23 Jun23 

3.624 3.989 3.815 3.778 3.763 3.670 3.680 

Nota: BCRP 
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Tabla 18. 

Tipo de Cambio Soles por Dolares.  

  

 Nota: BCRP 

 

BCRP (2023), la tasa de interés interbancaria promedio en soles fue 7,75 % 

anual, mientras que en dólares fue 5,00 % anual. 
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Tabla 19. 

Tasa de Interés de Referencia, países Sudamérica desde Sep14 hasta 

Sep22 

 

   Nota: BCRP 

 

Tabla 20. 

Tasa de Interés Interbancaria en Soles 

  

   Nota: BCRP 
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Según el Instituto Nacional de Estadística e Informática (INEI), el primer 

trimestre del presente año, el empleo en Lima Metropolitana aumentó a 

5,539,000, lo cual significa un incremento en 106,600 puestos de trabajo 

respecto del mismo periodo de 2022. Esto fue influenciado por la reactivación 

económica observada durante el año anterior, que trajo consigo una mayor 

demanda de empleo. 

 

En relación con el desempleo en Lima Metropolitana, 414,500 personas 

buscan un empleo en el primer trimestre de 2023. Esto significa que la tasa 

asciende al 7.5%, una disminución del 1.9% respecto de similar periodo de 

2022. El 54.6% del total de población desempleada son mujeres y el 45.4% 

son hombres.  

 

La tasa de desempleo femenino se ubicó en un 8.7%, cifra que es 2.3 puntos 

porcentuales más que la tasa de desempleo masculino (6.4%). A pesar de 

ello, las cifras representan un gran avance, ya que, para el mismo período de 

análisis en 2019, esta tasa se situaba en el 9.8%, con una brecha mayor 

respecto de la población masculina (3 puntos porcentuales). 

Punche Perú 2. Estas propuestas contemplan un costo de alrededor de 

S/5.900 millones. El nuevo plan se centra en cuatro ejes: reactivación 

económica familiar, relacionada a la lucha contra la pobreza, reactivación 

sectorial, reactivación de micro y pequeñas empresas (mype) y reactivación 

regional. 

    

 Política 

El Perú continúa atravesando crisis política, son varios años y dos ex – 

presidentes que están en la cárcel (Penal Barbadillo – Ate) y otros tres en 

procesos judiciales. 
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Los principales problemas que afectan al Perú son: la corrupción, la 

inseguridad ciudadana y alta inflación. 

 

Según ONU: "Para resolver la crisis actual, el gobierno debe acercarse a las 

víctimas de las recientes protestas y reconocer su sufrimiento. Tiene la 

obligación de garantizar que los responsables de violaciones de derechos 

humanos durante las protestas rindan cuentas de manera efectiva". 

"El Estado debe garantizar el acceso a la justicia, los recursos, la reparación 

y la indemnización a las víctimas, incluso asumiendo el costo del tratamiento 

médico de los heridos". 

 

Las protestas estallaron en todo el Perú después de que el Congreso 

declarara la vacancia del presidente Pedro Castillo en diciembre de 2022 por 

interrumpir el orden constitucional con un intento de golpe de Estado. Las 

fuerzas del orden respondieron con medidas de represión en contra de los 

manifestantes y un uso excesivo y desproporcionado de la fuerza por parte 

de las fuerzas del orden. Más de 60 personas murieron en enfrentamientos 

en los que también resultaron heridas cientos de personas, incluyendo 

agentes de las fuerzas del orden, lo que causo la destrucción de propiedades.  

Si bien condeno cualquier acto de violencia dentro del contexto de una 

manifestación, estoy alarmado por la cantidad de muertes, que incluye a 

transeúntes, niños, mujeres, miembros de comunidades indígenas y agentes 

del orden. 

 

"Las protestas reflejan una pérdida de confianza en el orden democrático 

existente en el Perú y en sus instituciones", declaró el experto de la ONU. 

"Las poblaciones indígenas y rurales se sienten particularmente excluidas y 

no representadas en los sistemas económico, social y político del Perú. Ellos 

son los más impactados por la exclusión y la pobreza en el Perú, y afirman 

que no han podido beneficiarse de los años de democracia", afirmó. 
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Para este análisis político consideramos: El ex presidente Castillo, dio un 

golpe de estado el 7 de diciembre 2022. 

Crisis política y social. Las protestas estallaron en todo el Perú, creando 

pánico y zozobra en la población. 

 

El Ministerio de Economía y Finanzas (MEF) anunció el lanzamiento de 

nuevas medidas comprendidas en el plan: Con Punche Perú 2. 

Tratados internacionales con países que favorecen la importación de 

repuestos y accesorios. TLC con China. 

 

Tabla 21. 

 Encuesta trimestre: Abril-mayo-junio 2022 (Miles de personas y %). 

        

        Nota. – Encuesta Nacional de Hogares (ENAHO). 
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Sociedad 

Según CEPLAN, entre los principales resultados, se revela que bajo una 

trayectoria de crecimiento anual desfavorable de casi 1,5% en los próximos 

tres años y 3,3% en el largo plazo, la incidencia de pobreza extrema persiste 

hasta luego del año 2030. 

Para este análisis Social consideramos: Los bloqueos de carretera 

perjudicaron a todo el país, los primeros meses del año. 

 

Según: COMEXPERÚ (2023), para el año fiscal 2023, se ha dispuesto que el 

presupuesto del sector se incremente un 16.9% respecto de 2022, con el 

objetivo de financiar la ampliación y el mejoramiento de la infraestructura 

educativa. 

 

Nota: CPI (2022), población en Chosica 274,900 habitantes. 
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Figura 19. 

Situación del Tránsito en Vías Nacionales (19 febrero 2023) 

          

           Nota: Imagen Extraída de Internet. 
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Figura 20. 

Protestas en el Perú. 

 

Nota: Imagen Extraída de Internet. 

 

Tecnología 

Las industrias incrementarán su inversión en tecnologías e innovación dentro 

de sus procesos productivos durante el 2023. De acuerdo con la consultora 

IDC, pese a que la tasa de crecimiento del PBI estimada para Latinoamérica 

es de 2,1%, la inversión en tecnologías empresariales (servicios en la nube, 

redes, almacenamiento y servicios profesionales) crecerá un 12% este año. 

 

Para este análisis Tecnológico consideramos: Actualmente la tecnología ha 

cambiado la forma de vivir, trabajar e interrelacionarse con las personas, la 

conexión por internet hace posible una forma de oportunidad para estudiar, 

información cultural, trabajo remoto, emprender nuevos negocios y 

comunicarse en tiempo real con otros países del mundo. 
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Según INEI, indico que en el tercer trimestre del año 2022 los hogares de 

Lima Metropolitana con servicio de internet se incrementaron de 7.1% a 

76.8%. 

Según la herramienta digital PUNKU, el acceso a internet fijo a través de otras 

tecnologías (entre ellas la fibra óptica) continúa su ascenso en participación 

ya que esta última se incrementó 13.8 % de marzo de 2022 a marzo de 2023. 

 

Figura 21. 

Conectividad de Internet en Hogares en Perú. 

 

Nota: Imagen Extraída de Internet. 

 

Conclusiones obtenidas después del análisis PEST: Del análisis de las 

principales variables macroeconómicas, podemos concluir que, en el ámbito 

político, este seguirá marcado por la inestabilidad como consecuencia de los 

enfrentamientos entre el ejecutivo y el legislativo. Los avances tecnológicos 

en el tiempo, aumentan la expectativa de los futuros clientes respecto a las 

compras online. Es una nueva oportunidad de negocio. En lo que va del año 

2023, nuestra moneda (Sol Peruano), se está posicionando como la moneda 

más estable en Sudamérica, frente a un dólar USD que está a la baja. Es una 

oportunidad para importar los repuestos.  



83 

 

La post pandemia nos dejó una experiencia con el uso de la conectividad, 

todos usan redes sociales, Facebook, YouTube, celulares y reciben mucha 

propaganda comercial de marketing digital de diversos productos y servicios. 

La economía peruana crecería un 2.4% en 2023 (el BCRP estima un 

crecimiento de 2.6%), mientras que, para 2024, la economía avanzaría un 

3% (BCRP). Es una oportunidad para crear la tienda online para venta de 

repuestos. 

 

2.2. Análisis microambiente (las 5 fuerzas de PORTER) 

El análisis del Micro entorno se llevó a cabo mediante el análisis Porter, que 

nos permitió identificar las 5 fuerzas de competitividad que son necesarias 

para el desarrollo y progreso del negocio. 

 

2.2.1. Amenaza de entrada de nuevos competidores. Alta 

La amenaza de nuevos competidores es alta, debido a la digitalización. 

Inicio de nuevos canales de ventas por internet y delivery. 

Barreras de entrada bajas. 

Se tiene tiendas físicas y tiendas online de venta de repuestos en Lima 

Metropolitana. 

 

2.2.2. Rivalidad entre competidores existentes. Alta 

La rivalidad será alta, con las tiendas físicas y talleres mecánicos. 

Necesidad de mejora en su estrategia de promoción en las ventas para captar 

clientes de rivales existentes. 

Importante tener repuestos surtidos y al momento de venta online. 

 

2.2.3. Amenaza de productos y servicios sustitutos. Alta 

Como sustituto del automóvil; la mototaxi se está incrementando su uso en 

Chosica. 
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La reducción del poder adquisitivo hace que la población se incliné en 

comprar automóvil de segundo uso. 

Repuestos genéricos importados de China a bajo precio. 

 

2.2.4. Poder de negociación del proveedor. Alta 

Tener alianza con proveedores mayoristas, para que los precios de los 

repuestos sean de costo bajo. 

Contar con varios proveedores. 

Los proveedores manejan grandes volúmenes y establecen los precios. 

 

2.2.5. Poder de negociación del cliente. media Alta 

La decisión de compra de los clientes, está en función de la calidad y precio 

de los repuestos.  

Poder fidelizar a los clientes para que compren periódicamente de acuerdo 

al mantenimientos preventivos y correctivos. 

Tener una página web de fácil acceso y atractivo para el cliente. 

Promoción de repuestos orientados a precios, para ganar clientes. 

 

Conclusiones obtenidas después de análisis de PORTER: 

La digitalización amenaza con nuevos competidores.  

Es una oportunidad para crear la tienda online venta de repuestos. 

Desarrollar estrategia de promoción en las ventas de repuestos, para captar 

más clientes de rivales de tiendas físicas existentes. 

Tener repuestos surtidos a precios accesible. 

Tener proveedor mayorista para tener repuestos genéricos a bajo costo. 

Desarrollar una excelente página web, que sea de fácil ingreso y atractivo 

para el cliente. 

 

Análisis interno 

2.3. Matriz FODA 
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Es importante cada uno de los factores: fortalezas, oportunidades, debilidades y 

amenazas, para planificar correctamente el crecimiento de la empresa. También 

para saber cómo está la situación de la empresa externa e internamente.  

Ver Tabla 22. 

 

Tabla 22. 

Matriz FODA 

 FACTORES INTERNOS FACTORES EXTERNOS 

F

A

C

T

O

R

E

S 

 

P

O

S 

I 

T 

I 

V

O

S 

 

Fortalezas (F) 

 

● Atención personalizada. 

● Promoción y descuentos 

a nuestros clientes 

● Variedad de repuestos. 

● Aceptamos pagos de 

tarjeta de crédito, débito y 

otros. 

 

Oportunidades (O) 

 

● Precios accesibles de los 

repuestos. 

● Incremento de digitalización, para 

establecer estrategias de 

publicidad. 
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F

A

C

T

O

R

E

S 

 

N

E

G

A

T 

I 

V

O

S 

 

Debilidades (D) 

 

● Ser negocio online 

nuevo, se tiene pocos 

proveedores. 

● Marca no reconocida. 

 

Amenazas (A) 

 

● Nuevos competidores debido al 

crecimiento de la demanda de 

repuestos. 

● Entorno político, económico y 

social cambiante. 

Nota: Propia del autor.     

 

 

Matriz FODA cruzada 

Sirve para definir qué estrategias se deben poner en práctica una vez identificados 

los factores internos y externos que influyen en el desempeño de la empresa. 

Desarrollan cuatro tipos de estrategias: F+O (estrategias de ofensiva o 

crecimiento), F+A (estrategias de defensivas), D+O (estrategias de adaptación o 

reorientación), D+A (estrategia de supervivencia). Ver Tabla 23. 
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Tabla 23. 

Matriz FODA Cruzado 

 Oportunidades (O) Amenazas (A) 

  

● Precios accesibles de vehículos 
automotriz y motos. 

● Incremento de la digitalización, 
para establecer estrategias de 
publicidad. 

 

 

● Nuevos competidores debido 
al crecimiento de la demanda 
de repuestos. 

● Entorno político, económico y 
social cambiante. 

 

Fortaleza (F) Estrategias FO (Crecimiento) Estrategias FA (Defensiva) 

 

● Atención personalizada. 

● Promoción y 
descuentos a nuestros 
clientes. 

● Variedad de repuestos. 

● Aceptamos pagos de 
tarjeta de crédito, débito 
y otros. 

 

 

● Generar un modelo de negocio 
adaptado a los requerimientos 
del mercado. 

 

● Capacitación constante a 
nuestro personal para brindar 
asesoramiento y atención 
personalizada. 

● Actualización de stock 
necesario de repuestos 
acorde a las necesidades de 
nuestros clientes. 

Debilidades (D) Estrategias DO (Adaptación) Estrategias DA (Supervivencia) 

 

● Ser negocio online nuevo, 
se tiene pocos 
proveedores. 

● Marca no reconocida. 

 

● Concretar alianzas con 
proveedores para brindar 
beneficios a nuestros clientes. 

 

● Anuncios de publicidad en los 
diferentes medios 
(plataformas web, página 
web, Facebook, YouTube, 
TikTok y WhatsApp) para 
lograr posicionamiento en el 
mercado. 

 

Nota: Propia del autor.     

 

ESTRATEGIAS FO: Generar un modelo de negocios adaptado a los 

requerimientos del mercado. 

ESTRATEGIAS FA: Capacitación constante a nuestro personal para brindar 

asesoramiento y atención personalizada. 

Actualización de stock necesario de repuestos acorde a las necesidades de 
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nuestros clientes. 

ESTRATEGIAS DO: Concretar alianzas con proveedores para brindar beneficios 

a nuestros clientes. 

ESTRATEGIAS DA: Anuncios de publicidad en los diferentes medios (plataformas 

web, página web, Facebook, YouTube, TikTok y WhatsApp). 

Luego, se establece las principales actividades a desarrollar durante el 

funcionamiento del negocio con el objetivo de cumplir con las estrategias 

establecidas. Ver Tabla 24. 

 

Estrategias 

Tabla 24. 

Estrategias. 

ESTRATEGIAS ACTIVIDADES 

● Generar un modelo de negocios adaptado 
a los requerimientos del mercado. 

● Atención oportuna a los posibles reclamos de los 
clientes. 

● Encuesta sobre el nivel de satisfacción de nuestros 
clientes. 

 

 

● Capacitación constante a nuestro personal 
para brindar asesoramiento y atención 
personalizada. 

 

● Capacitación de inducción al personal. 

● Capacitación en el tema de atención al cliente. 

● Capacitación en el tema de repuestos automotriz y 
motos. 

● Capacitación en el tema de cierre de ventas. 

 

 

● Actualización de stock necesario de 
repuestos acorde a las necesidades de 
nuestros clientes. 

 

● Inventario de stock repuestos quincenal. 

● Inventario de stock repuestos mensual. 

● Inventario general anual. 

● Registro de ventas perdidas. 
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● Concretar alianzas con proveedores para 
brindar beneficios a nuestros clientes. 

 

● Mantener comunicación constante con los proveedores 
para estar actualizados en temas de precios, 
promociones y ofertas. 

● Identificar a los proveedores que cumplen de manera 
eficiente con nuestros pedidos y los tiempos previstos 
de entrega. 

 

 

● Anuncios de publicidad en los diferentes 
medios (plataformas web, páginas web, 
Facebook, YouTube, TikTok y WhatsApp) 
para lograr posicionamiento en el 
mercado. 

 

 

● Publicidad en radio de Chosica y revista. 

● Publicidad en plataforma web, página web, Facebook, 
YouTube, TikTok y WhatsApp. 

Nota: Propia del autor.     

 

2.4. Objetivos 

O1: Contar con personal motivado, capacitado y contento en la organización. 

O2: Contar con tecnología de vanguardia y mantener instalaciones modernas.  

O3: Posicionarse en el mercado de ventas online en la ciudad de Chosica, con 

variedad de repuestos de calidad a precios accesibles. 

O4: Lograr el crecimiento patrimonial de la organización. 

 

2.4.1. Objetivos Específicos 

OE1: Implementar procesos y políticas laboral para el personal que labora en la 

Tienda Online 

OE2: Implementar y desarrollar procesos de ventas online, a través de herramientas 

digitales, que permitan obtener estándares de calidad, mejora continua y monitoreo 

de las operaciones en la tienda online. 

OE3: Analizar y reducir los costos de operaciones y distribución de los repuestos 

por delivery. 
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OE4: Siempre medir la satisfacción de los clientes, teniendo como meta alcanzada 

encima de 80% de satisfacción. 

OE5: Cumplir con la proyección de ventas y campañas mensuales, según objetivo 

propuesto. 

 

2.4.2. Objetivos por dimensiones RRHH 

La Gestión de Recursos Humanos, tiene que ver con políticas y decisiones que se 

gestiona para el bienestar de las personas dentro de la organización. Motivar y 

capacitar al personal para que desarrolle todo su potencial.  

Los factores importantes para ser una organización competente que influyen en la 

gestión de recursos humanos son: organización eficiente, liderazgo, talento para la 

innovación, motivación, compromiso y gestión competente. 

 

 

 

 

Tabla 25. 

Análisis DAFO – Gestión de recursos humanos. 

Factores Internos 

 

 

 

 

 

Fortalezas Debilidades 

 

▪ F1: Personal de ventas 

capacitado y motivado. 

▪ F2: Colaboradores con 

experiencia. 

▪ F3: Alto rendimiento de los 

colaboradores. 

 

▪ D1: Alta rotación de personal de 

ventas. 

▪ D2: Poca identificación con la 

organización. 

▪ D3: Proceso de selección 

inadecuado. 
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Factores Externos 
▪ F4: Mejora continua de 

competencias en el área 

de ventas técnicas. 

 

Oportunidades Estrategias FO (Ofensivas) Estrategias FA (Defensiva) 

 

▪ O1: Integrar a todo el 

personal de manera 

formal. 

▪ O2: Disponibilidad de 

vendedores en el 

mercado. 

▪ O3: Disponibilidad de 

tecnología para 

gestión de personal. 

▪ O4: Aumento de 

demanda de ventas 

de repuestos online. 

 

 

▪ F1 F2 - O1/OCP1: 

Incrementar las ventas en un 

20%. 

▪ F4 - O2 / OCP2: 

Realizar capacitaciones 

trimestrales a los vendedores. 

▪ F3 - O3 / OCP3: 

Implementar un plan de 

compensaciones. 

 

▪ F1 - A1 / OCP6: 

Implementar una política de 

confidencialidad para el 2023. 

▪ F2 - A3 / OCP7: 

Implementar una política de 

bonificación por productividad al 

2023. 

Amenazas Estrategias DO (Ajuste) Estrategias DA (Supervivencia) 

 

▪ A1: Informalidad 

laboral. 

 

▪ D1 - O1 / OCP4: 

Formalizar a todos los 

colaboradores legalmente. 

 

▪ D2 - A2 / OCP8: 

Charlas mensuales sobre 

fidelización, trabajo en equipo, 
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▪ A2: Que los 

colaboradores brinden 

información de la 

tienda online a la 

competencia. 

▪ A3: Falta de 

competitividad 

salarial. 

 

▪ D3 - O3 / OCP5: 

Adquirir la licencia de zoom 

para mejorar el proceso de 

entrevistas virtuales al 

personal. 

liderazgo, misión, visión, valores, 

entre otros, al 2023. 

▪ D2 - A2/ OCP9: 

Implementar una política de 

reconocimiento de cumpleaños a 

los colaboradores. 

Fuente: Elaboración propia del autor. 

 

ESTRATEGIAS FO 

F1 F2 -O1 / OCP1: Incrementar las ventas en un 20% para el año 2023.  

F4 - O2 / OCP2: Realizar capacitación trimestral a los vendedores.  

F3 - O3 /OCP3: Implementar un plan de compensaciones.  

 

ESTRATEGIAS DO 

D1 - O1 / OCP4: Formalizar a todos los colaboradores legalmente.  

D3 - O3 / OCP5: Adquirir la licencia de zoom para mejorar el proceso de  

entrevistas virtuales al personal. 

 

ESTRATEGIAS FA 

F1 -A1 / OCP6: Implementar una política de confidencialidad para año 2023.  

F2 - A3 / OCP7: Implementar una política de bonificación por productividad al 2023.
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ESTRATEGIAS DA 

D2 - A2 / OCP8: Charlas mensuales sobre fidelización, trabajo en equipo, liderazgo, 

misión, visión, valores, entre otros, para el año 2023. 

D2 - A2: /OCP9: Implementar una política de reconocimiento de cumpleaños 

a los colaboradores. 

Tecnología 

La gestión tecnológica, es el conjunto de conocimientos y actividades capaces de 

generar valor por medio del uso de los recursos tecnológico eficazmente, para crear 

valor, con el fin de satisfacer las necesidades y demandas de los clientes. y por 

ende incremente la competitividad organizacional en el mercado. 

 

Tabla 26. 

Análisis DAFO – Gestión de tecnología. 

Factores Internos 

 

 

 

 

 

 

 

 

Factores Externos 

Fortalezas Debilidades 

 

▪ F1: Personal de ventas 

capacitado y motivado. 

▪ F2: Repuestos de calidad y 

precios accesibles. 

▪ F3: Variedad de repuestos 

para diversas marcas. 

▪ F4: Diversos canales de 

distribución. 

▪ F5: Buen servicio de 

atención en todo el proceso 

de ventas. 

▪ F6: Flexibilidad en el proceso 

de ventas. 

 

▪ D1: Computadoras antiguas. 

▪ D2: Sistema de tecnología de 

información deficiente. 

▪ D3: Proceso de venta con poca 

participación de la tecnología. 

▪ D4: No se tiene un adecuado 

registro de la operatividad del 

negocio. 
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Oportunidades Estrategias FO (Ofensivas) Estrategias FA (Defensiva) 

▪ O1: El empleo de las 

apps, presenta una 

alta masificación. 

▪ O2: Difusión del 

internet de las cosas 

(loT). 

▪ O3: Uso de 

inteligencia de 

negocios. 

▪ O4: Automatización 

de los procesos de 

ventas. 

▪ F4 O1 / OCP1: Consolidar 

los canales tecnológicos. 

▪ F6 - O2 / OCP2: Incrementar 

ventas 20% en el año 2023. 

▪ F2 – O7 / OCP3: 

Incrementar ventas con 

automatización de los 

procesos de ventas. 

▪ F1 - A4 / OCP7: Gestión de 

presupuesto por parte de usuario, 

permite controlar el presupuesto 

de su compra en el 100% de sus 

pedidos tanto en la web como en 

la app. 

▪ F2 - A4 / OCP8: 

Nuestras ofertas al 100%, videos 

interactivos, fotos y página con 

contenidos de acuerdo a 

requerimientos de los clientes. 

 

Amenazas Estrategias DO (Ajuste) Estrategias DA (Supervivencia) 

▪ A1: Crisis 

económica. 

▪ A2: Uso de 

tecnología de punta 

de parte de la 

competencia. 

▪ A3: Dificultad de 

interacción personal 

debido a normativas 

de seguridad. 

▪ A4: La gestión de 

contenidos es 

ampliamente usado 

por los 

competidores. 

 

▪ D1 – O4 / OCP4: 

Adquisición de 3 equipos 

tecnológicos que permitan 

automatizar los procesos de 

ventas. 

▪ D2 D4 – O4 / OCP5: 

Implementación de un 

sistema ERP, que permita 

seguimiento y control de los 

procesos de ventas. 

▪ D4 O4 O3 / OCP6: 

Implementación de facturas 

electrónicas y tener un 

sistema contable versátil. 

▪ D2 - A1 / OCP9: 

Control del 100% de costos y 

gastos de producción en base a 

adecuados sistemas de 

información. 

▪ D2 - A3 / OCP10: 

Implementación de 

asesoramiento técnico virtual 

para todos nuestros clientes. 
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Nota: Elaboración propia del autor. 

 

ESTRATEGIAS FO 

F4 - O1 / OCP1: Consolidad los canales tecnológicos durante año 2023, 

Implementación de app (contenido digital).    

F6 - O2 / OCP2: incrementar ventas 20% en el año 2023.    

F2 - O7/OCP3: Incrementar ventas con automatización de los procesos de ventas.  

ESTRATEGIAS DO 

D1 - O4 / OCP4: Adquisición de tres equipos tecnológicos que permitan automatizar 

los procesos de ventas.    

D2 D4 - O4 / OCP5: Implementación de un sistema ERP, que permita seguimiento 

y control de los procesos de ventas.    

D4 O4 O3 / OCP6: Implementación de facturas electrónicas y tener un sistema 

contable versátil.  

 

ESTRATEGIAS FA 

F1 - A4 / OCP7: Gestión de presupuesto por parte del usuario, permite controlar el 

presupuesto de su compra en el 100% de su pedido tanto en la web como en la app. 

F2 - A4 / OCP8: nuestras ofertas al 100%, videos interactivos, fotos y página con 

contenidos de acuerdo a requerimientos de los clientes.  

 

ESTRATEGIAS DA 

D2 - A1 / OCP9: Control del 100% de costos y gastos de producción en base a 

adecuados sistemas de información.    

D2 - A3: /OCP10: Implementación de asesoramiento técnico virtual para todos 

nuestros clientes.  
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Comercial y marketing 

La Gestión Comercial y el Marketing en una organización, comprenden procesos 

internos y externos, enunciados en variables estratégicas y operativas que 

optimizan el alcance del desarrollo y potenciación de beneficios para el negocio.  Si 

bien se determinan desde procedimientos estructurados en relación con la finalidad 

empresarial, existen otras características como la relación directa con los clientes, 

el tránsito hacia nuevas estrategias de mercado o las reflexiones en relación a la 

responsabilidad social, que deben ser consideradas en la definición de los bienes y 

servicios ofertados. 

 

Para Kotler & Armstrong (2012), manifestaron sobre la comercialización, una serie 

de actividades que intervienen en el proceso por el cual un producto está disponible 

para el consumo, tales como compra, venta y distribución. 

 

Kotler y Armstrong (2003) declararon que las estrategias de marketing, son 

necesarias para el éxito de la gestión comercial de una organización, porque 

generan una serie de posibilidades que propician el logro de ventajas competitivas.  

(Tabla 27). 

 

Tabla 27. 

Análisis DAFO – Gestión comercial y marketing. 

Factores Internos 

 

 

 

 

Fortalezas Debilidades 

 

▪ F1: Innovación en el proceso 

de ventas. 

▪ F2: Trabajo en equipo. 

▪ F3: Actitud de compromiso. 

 

▪ D1: Deficiencia en atención al 

cliente. 

▪ D2: Insuficiente o nula 

investigación de mercado. 
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Factores Externos 

▪ F4: Calidad de los repuestos. ▪ D3: Incumplimiento de las 

políticas empresariales. 

▪ D4: Ausencia de capacitación. 

 

Oportunidades Estrategias FO (Ofensivas) Estrategias FA (Defensiva) 

 

▪ O1: Mercado sin un 

servicio 

personalizado. 

▪ O2: Necesidades de 

repuestos. 

▪ O3: Tendencia al 

crecimiento de este 

tipo de ventas 

online. 

 

▪ F4 O2 / OCP1: 

Implementar un compromiso 

de entrega de un día del 

repuesto a partir de la fecha 

de facturación. 

▪ F2 - O1, O2 / OCP2: 

Incrementar con un plan de 

ventas en un 20%. 

▪ F3, F4 - O2 / OCP3: 

Difusión de marketing digital 

en la página web, 

plataformas digitales, redes 

sociales, Facebook, 

WhatsApp y TikTok. 

 

 

▪ F1, F4 - A1 / OCP6: 

Capacitar a los vendedores, 

técnicas de efectividad y en 

cierre de ventas. 

▪ F3 - A3 / OCP7: 

Implementar línea de carrera 

durante el año 2023. 

▪ F2 - A2 / OCP8: 

Incrementar en un 10% el cierre 

de contratos con los principales 

clientes con el fin de asegurar las 

ventas en un período de un año. 

 

Amenazas Estrategias DO (Ajuste) Estrategias DA (Supervivencia) 

 

▪ A1: Competencias 

de tiendas físicas de 

ventas de repuestos. 

▪ A2: Inestabilidad del 

mercado nacional. 

 

▪ D2 - O1 / OCP4: 

Efectuar un estudio de 

mercado en el año 2023, 

para saber con exactitud la 

 

▪ D2 - A1 / OCP9: 

Contratar un conmute manager 

para gestionar el marketing 

social, brandi digital (pág. web. 

Apps, etc.) que permita un 
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▪ A3: Competencia 

quiere contratar a 

nuestros 

colaboradores. 

cantidad de características 

de repuestos a vender. 

▪ D1 - O1 / OCP5: 

Realizar capacitaciones 

cada tres meses al personal 

de ventas. 

posicionamiento y mostrar los 

valores de la marca en el año 

2023. 

▪ D3 - A3 / OCP10: 

Elaborar políticas comerciales de 

la empresa en el año 2023. 

 

Fuente: Elaboración propia del autor. 

 

ESTRATEGIAS FO 

F4 - O2 / OCP1: Implementar un compromiso de entrega de un día de los repuestos 

a partir de la fecha de facturación.    

F2 - O1, O2 / OCP2: Incrementar con un plan de ventas en un 20%.  

F3, F4 - O2 /OCP3: difusión de marketing digital en la página web, plataformas 

digitales, redes sociales, Facebook, WhatsApp y TikTok.  

ESTRATEGIAS DO 

D2 - O1 / OCP4: Efectuar un estudio de mercado en el año 2023, para saber con 

exactitud la cantidad de características de repuestos a vender.    

D1 - O1 / OCP5: Realizar capacitaciones cada tres meses al personal de ventas. 

ESTRATEGIAS FA 

F1, F4 -A1 / OCP6: Capacitar a los vendedores, técnicas de efectividad y en 

cierres de ventas.    

F3 - A3 / OCP7: Implementar línea de carrera durante el año 2023.  

F2 - A2 / OCO8: Incrementar en un 10% el cierre de contratos con los principales 

clientes, con el fin de asegurar las ventas en un periodo de un año. 
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ESTRATEGIAS DA 

D2 - A1 / OCP9: Contratar un conmute manager para gestionar el marketing 

social, brandy digital (pág. web. Apps, etc.) que permita un posicionamiento y 

mostrar los valores de la marca en el año 2023.   

D3 - A3: /OCP10: Elaborar políticas comerciales de la empresa en el año 2023.  

 

Financiera 

Para los autores, Guajardo & Andrade (2017), manifestó acerca 

la gestión financiera, proceso contable donde se registran las transacciones y 

ajuste, con la finalidad de informar financieramente a la gerencia, accionistas o 

usurarios sobre el desempeño financiero del negocio, fundamentalmente en su 

rentabilidad y liquidez. 

 

Tabla 28. 

Análisis DAFO – Gestión de finanzas. 

Factores Internos 

 

 

 

 

 

 

 

Fortalezas Debilidades 

 

▪ F1: Adecuada liquidez y 

solvencia financiera. 

▪ F2: Bajos niveles de 

morosidad en la cartera de 

clientes. 

▪ F3: Buenas relaciones en el 

sistema financiero. 

▪ F4: Bajo nivel de 

endeudamiento de la 

empresa. 

 

▪ D1: Locales y vehículos 

alquilados. 

▪ D2: Deficiencias operativas en el 

área de tesorería y cuentas por 

cobrar. 

▪ D3: Falta de registros contables. 

▪ D4: Falta de planificación de 

inversiones. 
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Factores Externos 

▪ F5: Disponibilidad de línea 

de crédito de proveedores. 

▪ F6: La empresa es 

reconocida por sus 

proveedores por sus pagos 

puntuales. 

Oportunidades Estrategias FO (Ofensivas) Estrategias FA (Defensiva) 

 

▪ O1: Políticas de 

apertura de leasing y 

renting financiero 

(para renovación de 

Lap Top y compra 

de vehículo). 

▪ O2: Planes de 

gobierno central y 

sectorial, para el 

desarrollo de la 

empresa. 

▪ O3: Reapertura de 

los Tratados de Libre 

Comercio (TLC) que 

permitan una mayor 

movilidad de 

capitales. 

▪ O4: Crecimiento en 

la demanda de los 

repuestos por 

incremento de 

vehículos en el 

parque automotor. 

 

 

▪ F1 - O2 / OCP1: 

Incrementar en 20% el activo 

circulante que permita dar 

crédito a los talleres 

mecánicos. 

▪ F4 - O4 / OCP2: 

Incrementar una política de 

bonificación por fidelidad de 

compra para el año 2023. 

▪ F1 - O3 / OCP3: 

Aprovechar el TLC para 

compra masiva de repuestos, 

reduciendo en un 30% el 

costo en su precio. 

▪ F1 - O4 / OCP4: 

Realizar campañas de 

publicidad, marketing digital 

en redes sociales, pág. web, 

plataformas digitales, 

Facebook, TikTok y otros. 

 

▪ F1, F4 - A1 / OCP7: 

Compra de software para el año 

2023, para tener control y 

seguimiento de registro de 

ventas. 

▪ F3 - A2 / OCP8: 

Compra de acceso a central de 

riesgo para evaluación crediticia 

para sus distribuidores. 
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Amenazas Estrategias DO (Ajuste) Estrategias DA (Supervivencia) 

 

▪ A1: Encarecimiento 

de las líneas de 

crédito por el 

incremento de las 

tasas de interés. 

▪ A2: Flete de los 

barcos de 

importación muy 

elevados. 

▪ A3: Disminución del 

PBI. 

▪ A4: Reducción de 

niveles de inversión 

directa externa. 

 

 

▪ D1 - O1 / OCP5: 

Renovación y compra de 

equipos Lap Top y vehículo 

automotriz para el despacho 

de repuestos. 

▪ D4 - O4 / OCP6: 

Implementar un plan de 

inversiones para cubrir la 

demanda prevista y así 

reducir el costo fijo unitario 

en un 20%. 

 

▪ D2 - A3 / OCP9: 

Implementación y capacitación 

del área de tesorería y cuentas 

por cobrar para reducir los 

niveles de morosidad y aumentar 

la liquidez de la empresa en el 

año 2023. 

▪ D3 - A3 / OCP10: 

Contar con consultoría 

especializada en temas de 

contabilidad y finanzas, para 

tener la información oportuna 

para toma de decisiones. 

Fuente: Elaboración propia del autor. 

 

ESTRATEGIAS FO:  

F1 - O2 / OCP1: Incrementar en 20% el activo circulante que permita dar crédito a 

los talleres mecánicos.    

F4 - O4 / OCP2: Incrementar una política de bonificación por fidelidad de compra 

para el año 2023.    

F1 - O3 /OCP3: Aprovechar el TLC para compra masiva de repuestos, reduciendo 

en un 30% el costo en su precio.    

F1 - O4: Realizar campañas de publicidad, marketing digital en redes sociales, pág. 

web, plataformas digitales, Facebook, TikTok y otros.  
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ESTRATEGIAS DO 

D1 - O1 / OCP5: Renovación y compra de equipos Lap Top y vehículo automotriz 

para el despacho de repuestos.    

D4 - O4 / OCP6: Implementar un plan de inversiones para cubrir la demanda 

prevista y así reducir el costo fijo unitario en un 20%.  

 

ESTRATEGIAS FA 

F1, F4 -A1 / OCP7: Compra de software para el año 2023, para tener control y 

seguimiento de registro de ventas.    

F3 - A2 / OCP8: Compra de acceso a central de riesgo para evaluación crediticia 

para sus distribuidores. 

 

ESTRATEGIAS DA 

D2 - A3 / OCP9: Implementación y capacitación del área de tesorería y cuentas 

por cobrar para reducir los niveles de morosidad y aumentar la liquidez de la 

empresa en el año 2023.    

D3 - A3: /OCP10: Contar con consultoría especializada en temas de contabilidad y 

finanzas, para tener la información oportuna para toma de decisiones. 

 

 

PARTE 3: Estudio de mercado 

Un estudio de mercado, es un conjunto de procesos y acciones realizadas por 

organizaciones comerciales, que obtiene como objetivo la recolección de 

información valiosa como características de un mercado para identificar a un público 

objetivo para nuestro producto o servicio. Se le conoce como segmentación de 

mercado a un público objetivo. Su fin es conocer el nicho que se intenta conquistar, 

así como también su grado de rentabilidad. 
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El estudio de mercado, es útil para analizar hábitos de consumo, requerimientos de 

productos o análisis de la competencia para asegurar el buen desempeño del 

negocio. 

 

El estudio de mercado debe contener: objetivo del estudio de mercado, encuesta 

tipo, aplicación de encuesta, resultados obtenidos de la encuesta y conclusión del 

estudio. 

 

3.1. Análisis de la demanda 

El análisis de demanda, es una investigación que realiza una organización para 

entender la demanda de los clientes precisan un servicio o producto. Se recopila 

información sobre el comportamiento de los consumidores para estimar la demanda 

a futuro. Para esto se analizan costos, posicionamiento, publicidad y procesos de 

producción. También analizar los factores externos y ambientales que pueden influir 

a la aceptación y utilización de la tienda online venta de repuestos. 

 

Demanda, es la cantidad de un bien o servicio que un comprador desea adquirir. 

La demanda está en función de los precios, de una relación indirectamente 

proporcional. También existen otros factores determinantes que no son los precios 

como: nivel de ingreso del cliente, precio de los repuestos, preferencia del cliente 

de comprar el repuesto en Lima Metropolitana y no en la ciudad de Chosica y 

tamaño de la población (n).  

 

Situación actual; Fuente: El Ministerio de Economía y Finanzas (MEF), la economía 

peruana mantiene su tendencia de recuperación y cerrará el año con una tasa de 

crecimiento de 2,5%. 
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Los indicadores adelantados de la economía y las expectativas de los agentes 

económicos continúan mejorando, lo que hace presentir un mejor desempeño de la 

economía para los próximos meses. 

 

El déficit fiscal en 2023 se incrementará a 2,1% del PBI, en línea con la estrategia 

fiscal de corto plazo para impulsar la economía y atender la emergencia climática. 

La venta de vehículos livianos nuevos se situó en 15,119 unidades en el quinto mes 

del 2023, aumentando en 5.3% a tasa anual; mientras que durante el periodo enero-

mayo del presente año, las ventas llegaron a 73,058 unidades, registrando un 

crecimiento de 8.6% respecto a similar periodo del 2022, por debajo del acumulado 

a abril, de 9.5%. Ver estadística figura 22. Fuente: AAP. 

 

Figura 22. 

Ventas de Vehículos Livianos a mayo 2023 fue de 73,058 unidades. 

 

Nota: ASOCIACIÓN AUTOMOTRIZ DEL PERÚ (AAP). 

 

 

La venta de vehículos menores (motos y trimotos), se posiciono en 33,382 unidades 

en mayo pasado, mientras que entre enero y mayo del 2023 las ventas llegaron a 

145,422 unidades, cifra menor en -9.2% respecto a los primeros cincos meses del 
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año pasado. Ver estadística figura 23. En este caso, la caída responde al proceso 

de normalización de la demanda por dichos vehículos, tras el fuerte crecimiento del 

2021, así como a los cambios en la movilidad de las personas, que ha llevado a una 

menor demanda de servicios de delivery y entrega a domicilio, luego del 

levantamiento de las restricciones de circulación. Fuente: AAP. 

 

 

Figura 23. 

Venta de Vehículos menores a mayo 2023 fue de 145,422 unidades. 

 
Nota: ASOCIACIÓN AUTOMOTRIZ DEL PERÚ (AAP). 

 

 

“Los estándares internacionales señalan que lo ideal es que un mercado renueve 

como mínimo el 10% de su parque automotor cada doce meses y que la antigüedad 

promedio no exceda los 10 años. Por nuestro país circulan 2 millones 600 mil 

vehículos cuya edad promedio es de 13 años”. Fuente: Asociación Automotriz del 

Perú (AAP). 

 

Al término de los primeros cuatro meses del 2023, la venta de vehículos seminuevos 

livianos fue de 177,325 unidades, cifra que significó un retroceso de 16.4% respecto 

a similar periodo del 2022, pero un 15.4% mayor a la cifra registrada en igual periodo 

del 2019, un año pre-pandemia. 
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“El comportamiento de este segmento del mercado automotor responde a una 

mayor disponibilidad de vehículos nuevos, como consecuencia de las mejoras en la 

cadena global de suministros, y también al menor dinamismo del consumo privado, 

el comportamiento del empleo y al elevado nivel de precios en general”, sostuvo 

Alberto Morisaki, gerente de estudios económicos y estadísticas de la ASOCIACIÓN 

AUTOMOTRIZ DEL PERÚ (AAP). 

 

 

Figura 24. 

Transferencias (Ventas) de Vehículos Livianos Usados

 

Nota: SUNARP – AAP 

 

Luego de conocer las estadísticas de las importaciones mencionadas a vehículos 

livianos y menores en general nuevos y usados; se analizarán las siguientes 

variables con el fin de entender mejor el comportamiento de la demanda de 

repuestos y accesorios para estos vehículos automotriz nuevos y usados.  

Ver figura 24. 
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La figura 25, muestra la estadística de Importación de Suministros (neumático, 

aceites, filtros y repuestos automotriz de enero a mayo 2023). Fuente: AAP. 

 

Figura 25. 

Grafica de Suministros (aceites, filtros, neumático y repuestos) para  

Vehículos y motos. 

 

 

Nota: ASOCIACIÓN AUTOMOTRIZ DEL PERÚ (AAP). 

 

¿Cuáles son las necesidades insatisfechas del mercado de Chosica? 

La industria automotriz es considerada como el motor de la economía nacional y 

mundial, la comercialización y venta de repuestos genera un aumento positivo en el 

mercado laboral, crea mercado de puestos de trabajo y organizaciones que se 

dedican a la venta de insumos y repuestos. 
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El mercado de la ciudad de Chosica, tiene una necesidad insatisfecha de mercado, 

por la baja cantidad de tiendas físicas en el distrito, creando una demanda 

insatisfecha. Casi siempre cuando no encuentran el repuesto requerido el usuario, 

van a Lima Metropolitana donde se ubican las grandes distribuidoras de tiendas de 

repuestos. 

 

 

Estrategias de comercialización 

La comercialización vía online, es el movimiento de los repuestos entre los usuarios  

de vehículos automotriz y motos, talleres de mecánica y asociaciones de transporte. 

Una estrategia de comercialización dentro del mercado debe comprender los 

aspectos siguientes: estrategias de precios, promociones (campañas de 

publicidad), ventas en línea, canales de distribución (delivery) y descuentos a los 

clientes fijos. La estrategia referente a la plaza, como esta en apertura la tienda 

online, inicialmente atenderá solo al distrito de Chosica y luego se expandirá hacia 

otros distritos. 

 

3.2. SEGMENTACIÓN DEL MERCADO 

El segmento de mercado que atenderá la tienda Online para venta de repuestos 

automotriz y motos, será los datos serán obtenidos de la tabla 29. 
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Tabla 29. 

Distribución Poblacional, Genero, Edad, NSE de Lima Metropolitana. 

 

Nota: IPSOS (2018). 

Geográfico: Distritos de Chosica y Chaclacayo. 

Chosica = 240,814 habitantes año 2017. 

Chaclacayo = 42,912 habitante año 2017. 

Total = 283,726 habitantes. 

Edades: 18 – 65 años. 

Chosica = 71,321 personas. 

Chaclacayo = 22,473 personas. 

Total = 93,794 personas. 

NSE: B, C y D 
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Chosica = 110,245 personas. 

Chaclacayo = 34,734 personas. 

Total = 128,528 personas. 

 

Mercado total 

Según el Centro de Investigación de la Arquitectura y la Ciudad – CIAC. (PUCP).  

Estadísticas y mapas de lima metropolitana por distritos según el censo 2017.  

Ver tabla 30, Hogares según posesión total de un vehículo motorizado en Lima, 

Metropolitana. 

 

Lima 

Motos (incluye mototaxis) = 126,284 unidades. 

Automóvil o camionetas = 581,880 unidades. 

Total, Vehículos en Lima Metropolitana = 708,164 vehículos (automóvil y motos). 

 

Mercado Total = 708,164 vehículos (automóvil y motos). 
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Tabla 30. 

Hogares según posesión de un vehículo motorizado 

 

Nota: Estadísticas y mapas de lima metropolitana por distritos según el censo 2017. 

(Proyecto KNOW) - Conocimiento en Acción para la Igualdad Urbana Centro de 

Investigación de la Arquitectura y la Ciudad (CIAC). PUCP. 

 

Mercado potencial 

El mercado potencial está compuesto por un grupo de personas que podrían estar 

interesadas en comprar nuestros repuestos automotriz y motos en la tienda online 

y que podrían convertirse en sus clientes.  
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La ciudad de Chosica, esta contiguo al distrito de Chaclacayo. Según figura 30 

Mercado Chosica. 

Motos (incluye mototaxis) = 5,071 unidades. 

Automóvil o camionetas = 11,581 unidades. 

Total, Vehículos en Chosica = 16,652 unidades (automóvil y motos). 

 

Mercado Chaclacayo 

Motos (incluye mototaxis) = 912 unidades. 

Automóvil o camionetas = 2,865 unidades. 

Total, Vehículos en Chaclacayo = 3,777 unidades (automóvil y motos). 

 

Mercado Chosica + Mercado Chaclacayo = 16,652 unidades + 3,777 unidades = 

20,429 unidades (automóvil y motos). 

 

Mercado Potencial = Mercado Total – Mercado Chosica – Mercado Chaclacayo = 

708,164 – 20,429 unidades. 

 

Mercado Potencial = 687,735 unidades (automotriz y motos). 

 

Mercado Potencial = 687,735 unidades (automotriz y motos). 

 

Mercado disponible 
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solo agrupa a aquellos potenciales clientes que están dispuestos a comprar el 

repuesto.  Es el conjunto de consumidores que tiene interés, ingresos, acceso y 

concuerdan con la oferta del mercado. 

 

Mercado Disponible = Mercado Potencial – Segmentación de Mercado 

Mercado Disponible = 687,735 - 283,726 - 93,794 - 128,528  

Mercado Disponible = 181,687 personas. 

 

Mercado efectivo 

Es un segmento del mercado disponible y está formado por un conjunto de 

consumidores que tienen la capacidad de comprar un servicio o producto y tienen 

la intención de adquirirlo. 

 

Este mercado también es definido a través de una pregunta en el cuestionario de 

encuesta. Asumo: 15% para ser más realista tienen la intención de adquirir 

nuestros repuestos. 

Mercado Efectivo = 181,687 x 15%  

Mercado Efectivo = 27,253.05     27,253 

Mercado Efectivo = 27,253 personas. 

 

Mercado objetivo 

El mercado objetivo, es una parte del mercado efectivo que la empresa se fija como 

meta a ser alcanzada en un tiempo determinado.  

Nuestra empresa solo podrá atender el 6% del mercado efectivo, porque es una 

tienda online, recién creada y tomara un poco de tiempo para tener clientes.  
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Son dos personas atenderán las ventas técnicas de los repuestos automotriz y 

motos. Los repuestos serán de calidad y costo accesible al usuario para tener 

acogida en las ventas. 

 

Mercado Objetivo = 27,253 x 6% 

Mercado Objetivo = 16,351.8     16,352 personas. 

Mercado Objetivo = 16,352 personas (futuros clientes). 

 

Para cumplir con el mercado objetivo, se tiene un plan de negocios para crear 

Tienda Online par venta de repuestos automotriz y motos. 

Tendrá dos asesores de ventas técnica para los repuestos automotriz y motos, que 

serán los encargados de brindar asesoría y guiar al cliente en la compra del 

repuesto adecuado, con el cierre de ventas con el cliente. 

La tienda Online, cuenta con varios proveedores mayoristas que son los que 

alimentaran con repuestos de diversas marcas automotriz como: Toyota, Hyundai, 

Kia, Ford, Nissan y otros. 

En vehículos menores (motos y mototaxis), serán de las marcas: Honda, Bajaj, TVS, 

Wanxin, Suzuki y otros.  

Los repuestos que ofrecerá la tienda online serán desde los años 2015 hacia 

adelante. Luego de realizar el pago por el repuesto, el cliente recibirá vía delivery el 

repuesto. 

 

Análisis de supuestos y riesgos 

Realizamos un análisis de supuestos y riesgos asumidos para que el proyecto 

funcione tiene que haber demanda de vehículos automotriz y motos, en anterior 

párrafo queda demostrado que nuestro mercado objetivo existe. 
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En el distrito de Chosica, se ha incrementado el uso de vehículos menores 

(mototaxis), como medio de transporte rápido y su costo por traslado es de S/. 

3.00 (tres soles) por lo que se han agrupado en asociaciones y la municipalidad de 

Chosica los tiene empadronados. 

Según, la Asociación Automotriz del Perú (AAP), la venta de vehículos livianos a 

mayo 2023 fue de 73,058 unidades. 

 

Lista de proveedores mayoristas 

Se trabajará con estos proveedores mayoristas para adquirir los repuestos 

automotriz y motos, todos se ubican en Lima Metropolitana: 

RENUSA 

AUTOREX 

FILTROS PERÚ 

NIPPON KOREA TRADER 

INDUSTRIAS WILLY BUSCH S.A. 

HONDA  

SUZUKI 

WANXIN 

BAJAJ 

INDIAN 

 

Análisis de la competencia directa 

Al analizar el Market Share o participación de mercado de las marcas de vehículos 

livianos a mayo 2023, fue de 73,058 unidades, se encuentra las marcas Toyota, 

Hyundai y Kia entre otros. Ver estadística figura 26. Nota: AAP. 
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Esta métrica nos indica volumen de ventas y su capacidad de crecimiento. 

 

Figura 26. 

Grafica de Importación de Vehículos Livianos 

 

Nota: ASOCIACIÓN AUTOMOTRIZ DEL PERÚ (AAP). 

 

Para las marcas de vehículos menores, fue de 145,422 unidades, se encuentran 

las marcas Wanxin, Honda y Bajaj entre otros. Ver estadística figura 27. Nota: 

AAP. 
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Figura 27. 

Grafica de Importación de Vehículos Menores 

 

Nota: ASOCIACIÓN AUTOMOTRIZ DEL PERÚ (AAP). 

 

Experiencia en el mercado 

No se tiene experiencia en el mercado, pero vemos como una oportunidad de 

negocio la apertura de la tienda online, por ser una novedad en la venta en línea 

de repuestos automotriz y motos. 

La tienda online, estará enfocado en ofrecer a sus clientes un motor de búsqueda 

inteligente que le permitirá ubicar el repuesto específico para el VIN (Número de 

Identificación Vehicular) de su vehículo y, si en caso tuviese dudas, un experto en 

ventas técnica lo podrá asesorar en línea para que pueda concretar una compra 

correcta y especifica sin margen de error. 

 

La propuesta de la tienda online, es acercarse cada vez más a sus clientes a 

través de la venta en línea de repuestos originales, facilitándole al usuario la 
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posibilidad de realizar su compra en el lugar y momento en que lo necesite, 

poniendo a su disposición una modalidad de entrega delivery (despacho a 

domicilio), con una página web sencilla, amigable y con asesoría en línea de 

expertos en ventas técnicas. 

 

Análisis de la competencia 

Se identificó establecimiento automotriz, motos en la ciudad de Chosica, los 

establecimientos que ofrecen repuestos al público: 

Autopartes Bueno S.A.C. es la tienda física principal con el 75% y  

Oleocentro Bueno S.A.C. representa el 10%,  

Inversiones Montalvo e Hijos E.I.R.L. con el 10%. 

Autoservicios Nino S.A.C. con el 1% 

Para motos lineal y moto taxis se tiene: 

AUTODISA Bajaj – Chosica, con el 2% 

Repuestos Camila E.I.R.L., con el 1% 

Fasabel motos E.I.R.L., con el 1% 

Laboratorio Irene Autotronica Chosica E.I.R.L, con el 1% 

 

Estrategia de penetración  

La industria automotriz peruana cerró enero con 15.660 unidades colocadas. 

Creció un 9,9% en comparación a enero de 2022. Durante enero de 2023 se han 

vendido un total de 15.660 vehículos nuevos en el país. Nota: Sunarp. 

 

En la figura 28, Venta e Inmatriculación Vehículos livianos, son vehículos nuevos 

que no tienen placa de rodaje. El incremento del parque automotor en el país 

genera un incremento importante en la venta de autopartes, pues se incrementan 
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los mantenimientos preventivos y las reparaciones por choque o accidentes, 

además por el uso de horas de servicio. 

 

Figura 28. 

Venta e inmatriculación vehículos livianos (junio 2021 – mayo 2023). 

 

Nota: SUNARP – AAP 
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Figura 29. 

Venta e inmatriculación vehículos menores (junio 2021 – mayo 2023). 

 

Nota: SUNARP – AAP. 

En la figura 29, Venta e Inmatriculación Vehículos Menores, son vehículos nuevos 

que no tienen placa de rodaje. 

 

La penetración de mercado, es una estrategia para incrementar las ventas de 

repuestos automotriz y motos, aplicando marketing digital, identificado los 

requerimientos del cliente, conociendo a la competencia y vendiendo productos de 

calidad a costo accesibles. Además de contar con una página web, amigable, 

practica y sencilla de navegar, con colores y publicidad digital. Luego seguimiento 

y continua comunicación con el cliente para posicionar la marca. 

 

Nota: AAP. “Los repuestos más vendidos son los destinados para el 

mantenimiento correctivo y preventivo como los filtros de aire, aceites de motor, 

las pastillas y discos de freno, baterías y las bujías; seguido por los repuestos de 

carrocería básica como capot, espejos, guardafangos y limpiaparabrisas, y los 

repuestos de mecánica como los amortiguadores, discos de embrague, las 

bombas de agua y los condensadores de aire” 
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3.4. Análisis de la oferta     

El análisis de la oferta tiene como finalidad establecer las condiciones y 

cantidades de un bien o servicio que se pretende vender en el mercado. La oferta 

es la cantidad de productos que se colocan a disposición del público consumidor 

(mercado) en determinadas cantidades, precios, tiempos y lugares. 

El análisis de la oferta permite evaluar fortalezas y debilidades e implementar 

estrategias para mejorar la ventaja competitiva. Debe efectuarse una revisión 

histórica, actual y futura de la oferta para establecer cuántos bienes han entregado 

los competidores, cuántos están entregando y cuántos podrán ofrecer al mercado. 

También deben analizarse las condiciones con las que se maneja dicha oferta, 

para disponer así de los elementos mínimos necesarios para establecer las 

posibilidades que tendrá el bien o servicio del proyecto, en función de la 

competencia existente. 

La oferta está determinada por los niveles de precio, lo cual significa una relación 

directamente proporcional. Los principales factores a parte del precio son: 

impuestos y subsidios, tecnología, los costos de producción, empresas 

competidoras en el mercado. 

 

Proyección de la oferta 

La tienda online, por apertura y con la finalidad de tener clientes para mantenerse 

en el tiempo, se redacta un listado con los repuestos automotriz y motos. Ver 

Tabla 31, lista de repuestos para auto marca: Toyota, modelo: Yaris y Tabla 32, 

Lista de repuestos para mototaxis, marca: Bajaj. 
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Tabla 31. 

Lista proyección ventas de repuestos para auto marca: Toyota, modelo: Yaris. 

 

Nota: Redactado por el autor. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

PRECIO   S/. 

(Soles)

UNIDADES 

(MENSUAL)

VENTAS 

MENSUAL S/.  

(Soles)

UNIDADES 

(ANUAL)

VENTAS ANUAL 

S/.   (Soles)

500 1 500 12 6000

380 1 380 12 4560

360 1 360 12 4320

330 1 330 12 3960

450 2 900 12 10800

250 1 250 12 3000

195 1 195 12 2340

230 2 460 12 5520

15 2 30 12 360

460 1 460 12 5520

170 1 170 12 2040

130 1 130 12 1560

245 1 245 12 2940

380 1 380 12 4560

200 2 400 12 4800

S/. 5,190 S/. 62,280Total

Kit de Embrague. Yaris

Set Zapatas Freno. Yaris

Pastillas de Freno. Yaris

Radiador. Yaris

Baterias 12 V.  Marca: Bosch de 13 

placas

Alternador Yaris (Toyota)

Arrancador Yaris (Toyota)

Bomba completa. Yaris (Toyota)

Filtro de Aceite Motor. 

Neumatico (marca: Aplus) A929 A/T 

265/70R16

Bujias c20hr11 (4). Marca: Denso

REPUESTOS PARA AUTOS, TOYOTA 

YARIS

Faro delantero. Yaris

Faro posterior. Yaris

Aceite Motor 10w30. Marca: Castrol 

Magnatec

Bomba de Embrague. Yaris
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Tabla 32. 

Lista proyección ventas de repuestos para mototaxis, marca: Bajaj 

 

Nota: Elaboración propia del autor. 

 

Análisis de la competencia (benchmarketing) 

Es importante conocer a nuestra competencia. El análisis de la competencia o 

benchmarking, es el estudio de las virtudes y fortalezas que tienen los 

competidores más cercanos a tu empresa o negocio y se realiza con el único fin 

de establecer las bases para una estrategia que pueda hacerle frente a los 

mismos, de manera que pueda posicionarlos mejor en el mercado. 

Se debe analizar a tu competencia: precios, calidad, clientes, ofertas, 

comunicación, publicidad e innovación.  

PRECIO   S/. 

(Soles)

UNIDADES 

(MENSUAL)

VENTAS 

MENSUAL S/.  

(Soles)

UNIDADES 

(ANUAL)

VENTAS 

ANUAL S/.  

(Soles)

75.00 2 150.00 12 1,800

78.00 2 156.00 12 1,872

135.00 1 135.00 12 1,620

140.00 2 280.00 12
3,360

110.00 2 220.00 12
2,640

110.00 1 110.00 12
1,320

185.00 3 555.00 12 6,660

25.00 8 200.00 12 2,400

10.00 5 50.00 12
600

150.00 2 300.00 12 3,600

56.00 4 224.00 12 2,688

30.00 5 150.00 12 1,800

175 2 350.00 12 4,200

10.00 12 120.00 12 1,440

S/. 3,000 S/. 36,000

Pastillas de Freno. Pulsar 160

Radiador de Aceite. Bajaj

Bujias Bosch 

REPUESTOS   MOTOTAXIS

Baterias 12 V.  (KOYO 12N12 - 3BTW)

Amortiguador Wanxin  308 mm (par)

kit de Arrastre para Honda (Catalina: 

45T Piñon:16T / Cadena dorada: 428)

Neumatico Posterior (marca: ORNET) 

4.00-8 8R

Alternador TVS king 12p 3h

Disco de Embrague (Plato) Bajaj

Neumatico Delantero (marca: ORNET) 

4.00-8 8R

Filtro de Motor Torito 4t Fl Bajaj 

(Varroc)

Faro delantero Bajaj Pulsars 200ns

Aceite Motor 20w50  (Varroc)

Cable de Embrague Bajaj

Total
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Luego de analizar a tu competencia y saber las virtudes que tiene y ofrece al 

mercado, se debe desarrolla una estrategia enfocada a corregir estas 

desviaciones que tienes en la tienda online para mejorar las ventas y captar más 

clientes. 

 

3.5. Matriz de evaluación de factores externos (MEFE) 

En la tabla 32, presenta una evaluación de oportunidades y amenazas que 

enfrenta la Tienda Online, donde se observa que el mercado ofrece más 

oportunidades que amenazas. Es una oportunidad importante en el crecimiento de 

las importaciones de repuestos automotriz y motos por el incremento de las ventas 

de vehículos nuevos y también los que circulan por antiguedad por la ciudad de 

Chosica, esta oportunidad de ventas de repuestos debe ser aprovechada por la 

tienda online para captar clientes y posicionar la marca. Actualmente la moneda 

nacional (Sol) hay una estabilidad cambiaria frente al dólar USD, lo que hace más 

atractivo a los repuestos importados. 

 

La tienda online tiene que protegerse ante las amenazas, por eso tiene un puntaje 

de 2.40 que es ligeramente inferior al promedio de 2.5 
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Tabla 33. 

Matriz de evaluación de factores externos (MEFE). 

 

Nota: Propia del autor. 

 

Conclusión: Se está aprovechando de manera adecuada las oportunidades de 

mejora en la gestión de los factores externos. El mercado ofrece más 

oportunidades que amenazas. Es importante en el crecimiento de las 

importaciones de repuestos automotriz y motos por el incremento de las ventas 

de vehículos nuevos y también los que circulan por antiguedad por la ciudad de 

Chosica. 

 

3.6. Matriz de factores internos (MEFI) 

N°

1 0.10 3 0.30

2 0.10 3 0.30

3 0.10 3 0.30

4 0.05 3 0.15

5 0.10 3 0.3

6 0.10 3 0.30

0.55 18 1.65

1 0.05 2 0.10

2 0.10 2 0.20

3 0.05 2 0.10

4 0.05 2 0.10

5 0.10 2 0.20

6 0.05 1 0.05

0.40 11 0.75

0.95 29 2.40Total

El puntaje más alto posible para la organización es  4.0, el más bajo, 1.0; y el promedio, 2.5. Un 

resultado total de 4.0 permite concluir  que la estrategia de la organización está respondiendo 

excelentemente a las oportunidades y amenazas, es decir, se está aprovechando las 

oportunidades y minimizando las amenazas. Un resultado total de 1.0 indica que las estrategias 

de la organización no están aprovechando las oportunidades ni evitando las amenazas. 

Estabilidad de la digitalización, redes sociales y 

publicidad.

OPORTUNIDADES

SubTotal

AMENAZAS

Paros y bloqueos de carreteras en la zona sur.

Estabilidad cambiaria permite buen precio en la venta.

Nuevos competidores debido al crecimiento de la 

demanda de repuestos.

Entorno, político, económico y social cambiante.

 NSE D y E, no tienen acceso a adquirir vehiculos 

automotriz.

Aumento de la rivalidad entre competidores.

Barreras de entada muy bajas.

SubTotal

PONDERACIÓNFACTORES  EXTERNOS

Aumento del parque automotor en Chosica.

Tratados comerciales, que facilitan la importación y 

reducen los costos.

Población de Chosica en crecimiento.

Precios accesibles de los repuestos.

PESO VALOR 
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La tabla 34, presenta a la matriz MEFI para la tienda online, demuestra que tendrá 

un desempeño bueno en el mercado de repuestos en la ciudad de Chosica.  

Pero debemos de reducir o eliminar las debilidades por ser una empresa nueva en 

el mercado online. Se tiene que trabajar en las fortalezas, en la atención 

personalizada, promociones y descuentos a nuestros futuros clientes. 

 

Tabla 34.- Matriz de evaluación de factores internos (MEFI). 

 

Nota: propia del autor. 

 

Conclusiones: La evaluación interna, brinda información importante para tomar 

decisiones y reducir o eliminar las debilidades en la tienda online, la tendencia 

pude ser cambiada cuando se conoce las debilidades.  

Por ser una tienda online nueva, se tiene que trabajar con marketing digital, al 

inicio de las ventas tienen que ser satisfactorias para el cliente que desee volver 

1 0.15 2 0.30

2 0.10 2 0.20

3 0.10 2 0.20

4 0.10 2 0.20

5 0.15 2 0.30

6 0.15 2 0.30

0.75 12 1.50

1 0.03 1 0.03

2 0.03 1 0.03

3 0.03 1 0.03

4 0.03 1 0.03

5 0.03 1 0.03

6 0.03 1 0.03

0.18 6 1.08

0.93 18 2.58

Marca no reconocida.

Falta de experiencia.

Atención personalizada.

Promoción y descuento a nuestros clientes.

Variedad de repuestos.

Aceptamos tarjetas de credito, debito y otros.

Recursos humanos, motivados y contentos.

El puntaje más alto posible para la organización es 4.0, el más bajo, 1.0; y el promedio, 2.5. Los resultados 

totales muy por debajo de 2.5, caracterizan a las organizaciones que son internamente debiles, mientras que los 

puntajes signif icativamente por encima de 2.5, indican una posición interna fuerte.

Instalaciones modernas.

PESO VALOR PONDERACIÓNN° MATRIZ DE EVALUACIÓN DE FACTORES CRÍTICOS INTERNOS

Bajo nivel de ventas.

TOTAL

FORTALEZAS

Problemas financieros.

Sub - Total

Sub - Total

DEBILIDADES

Negocio online nuevo.

Reducido número de proveedores.
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nuevamente a comprar más repuestos y también divulgue que hay una tienda 

online nueva que hay un buen trato al cliente, tiene repuestos de calidad a precios 

accesibles, para tener clientes. 

La organización tiene una posición interna fuerte. 

 

3.7. Matriz de perfil competitivo (MPC) 

La matriz del perfil competitivo identifica a los principales competidores de la 

empresa, así como sus fuerzas y debilidades particulares, en relación con una 

muestra de la posición estratégica de la empresa.  

La matriz del perfil competitivo identifica a los principales competidores de la 

empresa, así como sus fuerzas y debilidades particulares, en relación con una 

muestra de la posición estratégica de la empresa. Ver tabla 35. 

 

Tabla 35.- Matriz de perfil competitivo (MPC). 

 

Nota: Propia del autor. 
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Conclusiones: Como se puede apreciar en la MPC, se tomó en cuenta 10 

factores claves de éxito. La tienda online, presenta mejor ponderación, con 

respecto a la competencia. 

La tienda online, sobresale con respecto a las tiendas físicas, en publicidad digital 

y personal capacitado con ejecutivos comercial. 

 

PARTE 4: FLUJOGRAMA DE OPERACIONES 

El diagrama de flujo, es una herramienta utilizada para representar las actividades 

de la tienda online en la ciudad de Chosica. Este diagrama muestra desde el inicio 

del proceso, la comunicación por celular de un cliente con el ejecutivo de ventas 

de la tienda online pasando por los procesos de decisión de compra y entrega de 

los repuestos. Ver figura 30. 
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Figura 30 

Diagrama de flujo de proceso 

 

 

  Nota: Elaboración propia del autor. 

 

PARTE 5: Evaluación 

5.1. Factibilidad financiera y económica 
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Factibilidad financiera y económica, determinan la rentabilidad de un proyecto de 

tesis. El análisis financiero del proyecto de tesis compara los beneficios y costos 

para la tienda online, mientras que el análisis económico compara los beneficios y 

costos para toda la economía.  

También podemos decir que es un costo-beneficio del proyecto de tesis, que 

evalúa el potencial para tomar la decisión de hacerlo realidad. 

 

5.2. Plan financiero 

El plan financiero debe considerar lo siguiente: 

 El monto de Capital de Inversión y Capital de Trabajo para la apertura del 

plan negocio. 

 Los orígenes de los recursos económicos (propios, socios y préstamo 

bancario). 

 Los costos totales requeridos para el negocio, incluyendo las ventas 

proyectadas a un año y gastos administrativos (salarios, equipo mobiliario, 

arbitrios, luz, agua, internet, creación de la pág. web y otros). 

 Desarrollar un flujo de caja proyectado a un año, para el análisis de las 

ventas y egresos de la empresa. Luego como proyecto a 3 años. 

 El análisis de la rentabilidad económica y financiera del plan de negocios. 

 

5.3. FLUJO DE CAJA: El flujo de caja, es un informe financiero donde refleja 

todos los ingresos y egresos de dinero efectivo que tiene una empresa en un 

tiempo determinado, para garantizar la liquidez en positivo y pueda desarrollar 

todas sus actividades y proyectos de un negocio. 

 

PROYECTO: Plan de negocio para crear tienda online venta repuestos automotriz 

y motos en la ciudad de Chosica 2023. 
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5.4. ESTRUCTURA FINANCIERA (momento cero) 

 

5.4.1. ESTRUCTURA FINANCIERA DEL PROYECTO 

La inversión inicial, se divide en tres partes: 

Activos tangibles 

Activos intangibles 

Capital de trabajo 

 

Para el proyecto de crear la tienda online se tiene lo siguientes: 

Inversión propia = S/ 110,000 

Capital de inversión = S/ 51,400 

Tabla 36. 

Inversión 

 

  Nota: Elaboración propia del autor. 

 

 

S/. 51,400

S/ 110,000

S/. 58,600

S/. 220,000

Inversión

Capital de inversión 

Inversión propia

Capital de trabajo

Total
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Tabla 37. 

Estructura financiamiento 

 

Capital de trabajo = activos corrientes – pasivos corrientes 

 

Tabla 38. 

Inversión administrativa para apertura tienda online 

 

  Nota: Elaboración propia del autor. 

Inversionista 1 20,000

Inversionista 2 30,000

Aporte propio 60,000

Total S/. 110,000

Inversión propia

CANTIDAD COSTO S/.

4 12,800

4 2,400

1 1,200

1 1,100

1 1,000

1 100

1 350

1 3,200

1 500

1 1,500

3 500

4 2,800

1 1,300

1 150

S/. 28,900

Diseño Página Web

Diseño Landing Page

Dominio y Hosting

Estantes

Escritorios y Sillas

EQUIPO DE COMPUTO

Lap top

Celulares

Registro Empresa  (SUNAT)

Impresora

Articulos de Oficina  (lapicero,hojas, 

perforadora, folder, otros)

TOTAL

Software Aplicativo 

Creacion de Logo - Marca

Tarjetas de Presentación

Videos de Presentación Tienda Online
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Tabla 39. 

Salario personal 

 

Tipo de empresa: Pyme 

Pago Tributos (RER) 1.5% 

 

Tabla 40. 

Estructura financiera 

 

  Nota: Elaboración propia del autor. 

 

 

 

 

 

TIEMPO
 COSTO  

(Mensual) 

 TOTAL 

(Anual) 

Anual 1,400 16,800

Anual 1,200 14,400

Anual 1,100 13,200

Anual 1,100 13,200

TOTAL 4,800 S/. 57,600

SERVICIOS

Administrador

Almacenero

Delivery (repartidor)

Ejecutivo Comercial 1

S/.  (Soles)

28,900

1,200

S/. 51,400

20,000

1,300
Publicidad por Apertura (radio, avisos, pág web y redes 

sociales)

Alquiler de Local Comercial

TOTAL

ESTRUCTURA FINANCIERA

Gastos Administrativos para Apertura Tienda Online 

(Capital de Inversión)

Inversión Inicial en Repuestos Automotriz y Motos 
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Tabla 41. 

Flujo de caja (12 meses) 

 

  Nota: Elaboración propia del autor. 

 

Tabla 42 

Viabilidad y rentabilidad económica del proyecto 

 

  Nota: Elaboración propia del autor. 

 

AÑO 0 Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre TOTAL  ANUAL

6,230 6,853 7,538 8,292 9,121 10,033 11,037 12,141 13,355 14,690 16,159 17,775 133,224

3,310 3,641 4,005 4,406 4,846 5,331 5,864 6,450 7,095 7,805 8,585 9,444 70,782

0 1,500 1,620 1,750 1,890 2,041 2,204 2,380 2,571 2,776 2,999 3,238 24,968

0 1,200 1,296 1,400 1,512 1,633 1,763 1,904 2,057 2,221 2,399 2,591 19,975

S/. 110,000 S/. 110,000 S/. 0 S/. 0 S/. 0 S/. 0 S/. 0 S/. 0 S/. 0 S/. 0 S/. 0 S/. 0 S/. 0

-S/. 51,400 -S/. 51,400 S/. 0 S/. 0 S/. 0 S/. 0 S/. 0 S/. 0 S/. 0 S/. 0 S/. 0 S/. 0 S/. 0

68,140 13,194 14,459 15,847 17,369 19,038 20,868 22,875 25,077 27,492 30,142 33,048 248,949

1,700 550 550 550 550 550 550 550 550 550 550 550 7,750

750 750 750 750 750 750 750 750 750 750 750 750 9,000

4,800 4,800 4,800 4,800 4,800 4,800 7,848 4,800 4,800 4,800 4,800 7,848 63,696

432 432 432 432 432 432 432 432 432 432 432 432 5,184

150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 1,800

500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 6,000

1,200 1,200 1,200 1,200 1,200 1,200 1,962 1,200 1,200 1,200 1,200 1,962 15,924

Comisiones por Ventas 286 396 434 475 521 571 626 686 752 825 904 991 7,468

1,022.10 197.91 216.89 237.71 260.53 285.56 313.02 343.13 376.16 412.38 452.12 495.72 4,613

450 450 450 450 450 450 450 450 450 450 450 450 5,400

11,290 9,426 9,483 9,545 9,614 9,689 13,581 9,861 9,960 10,069 10,188 14,129 S/. 126,836

S/. 58,600 56,850 3,768 4,977 6,302 7,755 9,349 7,287 13,014 15,117 17,423 19,953 18,919 S/. 180,713

56,850 60,618 65,595 71,897 79,652 89,001 96,287 109,301 124,418 141,841 161,795 180,713 1,237,967.24

SERVICIOS

Ventas Repuestos 

Automotriz

Ventas Repuestos Mototaxi

Campañas de Ventas 

Repuestos Automotriz
Campañas de Ventas 

Repuestos Mototaxi

Saldo Neto

Saldo Neto Acumulado con 

Capital de trabajo

Inversión inicial

Mantto Computadoras

Egresos Variables

Ejecutivo Comercial 1

Pago Tributos (RER) 1.5%

Gastos Administrativos

Contador Externo

Capital de  inversión

Total Egresos 

Total Ingresos

Egresos Fijos

Servicios Publicos (luz y 

agua) + alquiler de local

Servicios de Internet

Sueldos del Personal 

(Administador, Almacen y 

Seguro

Software de automatización

VNA = 369,099

TIR = 41%

i = 15%

n = 12 meses

VIABILIDAD  Y  RENTABILIDAD
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Tabla 43 

Ingreso mensual (12 meses) 

 

  Nota: Elaboración propia del autor. 
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Tabla 44 

Flujo de caja proyectado a 3 años. 

 

  Nota: Elaboración propia del autor. 

 

 

AÑO 0 AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 TOTAL

146,546 161,201 177,321 485,069

70,782 77,860 85,646 234,288

24,968 27,465 30,212 82,645

19,975 21,972 24,169 66,116

262,271 288,498 317,348 868,118

7,750 7,750 7,750 23,250

9,000 9,000 9,000 27,000

63,696 63,696 63,696 191,088

5,184 5,184 5,184 15,552

1,800 1,800 1,800 5,400

6,000 6,000 6,000 18,000

15,924 17,516 19,268 52,708

15,924 17,516 19,268 52,708

Comisiones por Ventas 7,468 7,468 7,468 22,405

4,613 4,613 4,613 13,840

5,940 6,534 7,187 19,661

143,300 147,078 151,235 441,613

118,972 141,420 166,113 426,505

180,713 180,713 -61,742 79,678

-58,600 -61,742 79,678 245,791

Mantto Computadoras

Egresos Variables

Campañas de Ventas 

Repuesto Automotriz

Ejecutivo Comercial 1

Saldo del año anterior

Saldo de Caja

Pago Tributos (RER) 1.5%

Gastos Administrativos

Contador Externo

TOTAL EGRESOS 

TOTAL INGRESOS - EGRESOS

SERVICIOS

Ventas Repuestos 

Automotriz

Ventas Repuestos Mototaxi

Ejecutivo Comercial 2

Campañas de Ventas 

Repuesto Mototaxi

Total Ingresos

Egresos Fijos

Servicios Publicos (luz y 

agua) + alquiler de local

Servicios de Internet

Sueldos del Personal 

(Administador, Almacen y 

Seguro

Software de automatización
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Tabla 45 

Análisis de sensibilidad (proyección a 3 años) 

 

i = 12% 

n = 3 años 

 

Tabla 46 

Plan de pago de impuestos 18% IGV (SUNAT) 

 

  Nota: Elaboración propia del autor. 

 

 

 

 

ANÁLISIS DE SENSIBILIDAD

SALDO TOTAL

Año 0 -S/. 220,000

Año 1 S/. 169,033

Año 2 101,539

Año 3 122,189

AÑO 4 144,904

VAN 172,761

TIR 39%

OPTIMISTA PESIMISTA

159,394

212,037

130,414

133,485

47% 30.40%

10% en ventas 10% en ventas

-220,000

185,936

111,693

134,408

-220,000

152,130

91,385

109,970

PLAN DE PAGO DE IGV

Detalle

IGV Cobrado 37,975.25   

IGV Pagado 24,170.79   

Credito tributario

IGV SUNAT 13,804.47   
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Tabla 47 

Plan de ventas mensual repuestos automotriz 

 

  Nota: Elaboración propia del autor. 

 

 

Tabla 48 

Plan de ventas mensual repuestos mototaxis 

 

  Nota: Elaboración propia del autor. 
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Tabla 49 

Análisis de sensibilidad 

 

  Nota: Elaboración propia del autor. 

 

 

Tabla 50 

Viabilidad y rentabilidad económica del proyecto 

 

  Nota: Elaboración propia del autor. 

 

 

 

 

NORMAL OPTIMISTA PESIMISTA

VAN 172,761 212,937 133,485

TIR 39% 47% 30.40%
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5.4.2. ESTADO FINANCIEROS 

 Los estados financieros, son informes que reflejan el estado contable de 

una empresa en un periodo de tiempo determinado, para tener conocimiento de su 

situación económica y financiera. Para esta investigación se desarrollará el 

balance general y estado de ganancias y pérdidas. 

Balance general o balance de la situación de una empresa, este documento refleja 

la situación económica y patrimonial en un periodo de tiempo determinado. Se 

compone de activos, pasivos y capital contable. Ver Tabla 51. 

Estado de ganancias y pérdidas, llamado también cuenta de resultados, recoge 

ingresos, costos y gastos, que se incurre en un periodo determinado, puede ser 

mensual, trimestral o anual. Ver Tabla 52. 

 

Tabla 51 

Balance general.

 

52,181.95

116,381.81 29,819.89

168,563.76

4,800.00             

550.00                 

750.00                 

3,300.00 432.00                 

Equipos proc datos 16,500.00 650.00                 

1,100.00 450.00                 

Depreciacion 524.69                 

Muebles (10%) -330.00 37,976.58       
Equipos proc datos (25%) -3,300.00

Intangibles (20%) -330.00

16,940.00
110,000.00

36,757.19

146,757.19

184,733.76 184,733.77

Intangibles

Servicios internet

Seguro

Capital

Utilidad

Activo No Corriente

Software automatizacion y mantoo computador

Muebles

Contador

Total Patrimonio Neto

Total Activo Total Pasivo y Patrimonio Neto

Total Pasivo 

Total Activo No Corriente Patrimonio 

Otros pagos

Pago de servicios (luz-agua)

Caja y Bancos Tributos por pagar

Existencias Impuestos por pagar

Total Activo Corriente

Cuentas por pagar

Remuneraciones

Activo Pasivo

Activo Corriente Pasivo Corriente

BALANCE GENERAL (al 31 de diciembre 2023 en miles de S/)
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Tabla 52 

Estado de ganancias y perdidas 

 

 

 

5.4.3. PERIODO DE RECUPERACIÓN DE LA INVERSIÓN O PAYBACK 

En 8.02 meses se recupera la inversión inicial. 

 

 

 

 

Ventas Netas 248,948.88

Costo de Ventas 134,282.15

114,666.74

Gastos de Ventas 23,392.47

35,134.00

0.00

56,140.27

0

3,630.00

52,510.27

Impuesto a la Renta (30%) 15,753.08

36,757.19

Otros Gastos

Utilidad Antes de Intereses e Impuestos

Gastos Financieros

Utilidad de Operación

Utilidad (o Perdida) Neta del Ejercicio

ESTADO DE GANACIAS Y PERDIDAS (al 31 septiembre en miles de S/)

Otros Ingresos

Gastos Administrativos

Utilidad Bruta
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ANEXO 3: Matriz de consistencia 

 

Nota: Elaboración propia del autor. 

 

 

 

 

 

 

TITULO
FORMULACIÓN DEL 

PROBLEMA
OBJETIVO GENERAL HIPÓTESIS  GENERAL TIPO DE INVESTIGACIÓN VARIABLES JUSTIFICACIÓN

LINEAS DE 

INVESTIGACIÓN

PROBLEMAS ESPECIFICOS OBJETIVOS ESPECIFICOS HIPÓTESIS ESPECIFICA

(P1): ¿Cómo elaborar la idea de 

negocio para la viabilidad del 

plan de negocios para crear la 

tienda online para venta de 

repuestos automotriz y motos 

en la ciudad de Chosica 2023? 

(O1): Elaborar la idea de 

negocio, utlizando el modelo 

Canvas para el plan de 

negocio, para crear tienda 

online para venta de 

repuestos automotriz y 

motos en la ciudad de 

Chosica 2023

(H1): Es viable elaborar la idea 

de negocio para crear la tienda 

online para venta de repuestos 

automotriz y motos en la 

ciudad de Chosica 2023

La Investigación básica , está orientada a la 

búsqueda de nuevos conocimientos y campos 

de investigación, todo ello es obtenido sin 

algún fin practico especifico e inmediato. 

Rodríguez (2011).

El plan de negocios es un 

documento donde establece 

como el emprendedor creara 

una organización y así 

aprovechara una oportunidad 

comercial (Cifuentes et al., 

2008)

(P2): ¿Cómo elaborar y análizar 

el micro y macro para la 

viabilidad del plan de negocios 

para crear la tienda online venta 

de repuestos automotriz y 

motos en la ciudad de Chosica 

2023? 

(O2): Elaborar y analizar el 

macro y micro entorno 

utilizando el análisis PEST y 

análisis PORTER para el 

plan de negocios para crear 

tienda online para venta de 

repuestos automotriz y 

motos en la ciudad de 

Chosica 2023

(H2): Es viable elaborar y 

análizar el macro y micro 

entorno para crear la tienda 

online de venta de repuestos 

automotriz y motos en la 

ciudad de Chosica 2023 

Esta investigación presenta un diseño no 

experimental. Según Hernández, Fernández 

y Baptista, (2010, p. 149) la investigación no 

experimental, consiste en estudios que se 

realizan sin la manipulación deliberada de 

variables y en los que sólo se observan los 

fenómenos en su ambiente natural para 

después analizarlos.

En el plano teórico, está 

investigación sirve para tener 

acceso rápido al repuesto 

automotriz y motos que 

requiere el cliente, ahorro de 

tiempo y costo de viaje de ir 

hasta Lima Metropolitana.     

(P3): ¿Cómo elaborar la oferta 

y demanda para la viabilidad del 

plan de negocios para crear la 

tienda online  venta de 

repuestos automotriz y motos 

en la ciudad de Chosica 2023? 

(O3): Elaborar la oferta y 

demanda de repuestos a 

traves de datos estadisticos 

para crear plan de negocio  

para crear tienda online 

venta de repuestos 

automotriz y motos en la 

ciudad de Chosica 2023 

(H3): Es viable elaborar la 

oferta y demanda para crear 

tienda online para venta de 

repuestos automotriz y motos 

en la ciudad de Chosica 2023

Para Hernández (2010), los diseños de 

investigación transversa l recolectan datos en 

un solo momento, en un tiempo único. Su 

propósito es describir variables y analizar su 

incidencia e interrelación en un momento dado. 

A la vez es no experimental ya que son 

estudios que se realizan sin la manipulación 

deliberada de variables y en los que solo se 

observan los fenómenos en su ambiente natural 

para después analizarlos.

Variable Dependiente: 

TIENDA ONLINE PARA VENTA 

DE REPUESTOS 

AUTOMOTRIZ Y MOTOS

En el plano metodológico, el 

comercio electrónico es una 

metodología postmodernista 

para hacer negocios por 

internet. 

(P4): ¿Cómo elaborar el plan de 

estrategico y organizacional 

para la viabilidad del plan de 

negocios para crear la tienda 

online venta de repuestos 

automotriz y motos en la 

ciudad de Chosica 2023?

(O4): Elaborar el plan 

estrategico y organizacional  

utilizando el análisis FODA 

para el plan de negocio para 

crear tienda online venta de 

repuestos automotriz y 

motos en la ciudad de 

Chosica 2023.

(H4): Es viable elaborar el plan 

estrategico y organizacional 

utilizando matriz FODA para el 

plan de negocios para crear 

tienda online para venta de 

repuestos automotriz y motos 

en la ciudad de Chosica 2023.

Se llaman datos bivariados, a aquellos que 

provienen de dos variables medidas al mismo 

tiempo sobre cada individuo. Por ejemplo: Edad 

y Género. La investigación es analítica 

bivariada porque el nivel de investigación es 

explicativo.

Chaffey y Ellis-Chadwick (2014) 

indican que comercio 

electrónico,  son las 

transacciones financieras y de 

información realizadas de 

manera electrónica entre una 

organización y cualquier tercero 

con el que tenga tratos. (pág. 

20).

En el plano practico, nace la

idea para venta por internet

porque contribuye a la mejora

de las PYMES, tener una

plataforma de venta por e-

commerse diversifica su

presencia por internet,

posiciona tú marca y permite la

oportunidad de llegar a más

personas. 

(P5): ¿Cómo elaborar el plan de 

operaciones para la viabilidad 

del plan de negocio para crear 

tienda online venta de repuesto 

automotriz y motos enla ciudad 

de Chosica 2023?

(O5): Elaborar el plan de 

operaciones para el plan de 

negocio para crear tienda 

online para venta de 

repuestos automotriz y 

motos en la ciudad de 

Chosica 2023.

(H5): Es viable elaborar el plan 

de operaciones para crear 

tienda online para venta de 

repuestos automotriz y motos 

en la ciudad de Chosica 2023.

(P6): ¿Cómo elaborar los 

indicadores del análisis 

economico y financiero para 

elplan de negocio para crear 

tienda online para venta de 

repuestos automotriz y motos 

en la ciudad de Chosica?

(O6): Elaborar los 

indicadores del análisis 

economico y financiero, 

valor actual neto (VAN) y 

tasa interna de retono (TIR) 

para el plan de negocio para 

crear tienda online venta de 

repuestos automotriz y 

motos en la ciudad de 

Chosica 2023?

(H6): Es viable elaborar los 

indicadores del análisis 

economico y financiero para 

crear la tienda online venta de 

repuestos automotriz y motos 

en la ciudad de Chosica 2023.

Tipo Likert y luego 

se aplicó el 

software SPSS 

Plan de 

Negocios para 

Crear Tienda 

Online para 

Venta de 

Repuestos 

Automotriz y 

Motos en la 

Ciudad de 

Chosica - 2023

Es viable elaborar el plan de 

negocio para crear la 

Tienda Online para venta de 

repuestos automotriz y 

motos en la ciudad de 

Chosica 2023.

La presente investigación es de tipo 

básico, con enfoque cuantitativo, 

descriptivo simple, no experimental, de 

corte transversal y bivariable.

Es viable elaborar el plan de 

negocios para crear tienda 

online venta de repuestos 

automotriz y motos en la 

ciudad de Chosica 2023.

Variable Independiente:                                 

PLAN DE NEGOCIOS

¿Cómo elaborar un plan de 

negocios para crear tienda 

online venta de repuestos 

automotriz y motos en la 

ciudad de Chosica 2023? 

Elaborar un plan de 

negocio para crear tienda 

online venta de repuestos 

automotriz y motos en la 

ciudad de Chosica 2023.
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ANEXO 4:  

 

ANEXO 4: Preguntas de encuesta 

                   

Encuesta:                           Nombre…………………. 

 

1. Genero 

                        Masculino                                               Femenino 

 

2. Edad:    ………………   años 

                          

3. Nivel de instrucción: 

              Superior                         Técnica                       Secundaria 

 

4. ¿Prefiere ud. realiza compras físicas o por internet? 

               Tienda física                                              Tienda online 

 

5. ¿Cuáles son las razones porque no realiza compras por internet? 

        Prefiere comprar en tiendas física 

        No hay tiendas online en Chosica 

        Desconocimiento o falta de información 
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        Solo tiene tarjeta de débito / Yape / pago al cash 

       Temor a dar información sobre sus datos personales 

         

6. ¿Cuánto tiempo emplea en buscar un repuesto en Chosica? 

        1 hr.               2hr.            4 hr.  a más                     

 

7. ¿Qué le parece la idea de una tienda online de venta de repuestos automotriz y 

motos en la ciudad de Chosica? 

       Está de acuerdo         No está de acuerdo           No opina 

 

8. ¿Cuál debe ser el tiempo promedio de entrega de un producto cuando compra 

por internet? 

       1 hr.                      2 hr                    3 hr.                   1 día      

 

9.  ¿Cómo le gustaría recibir nuestras ofertas de repuestos de la nueva tienda 

online? 

       WhatsApp    Facebook     YouTubee     TikTok      

Instagram 

 

10. ¿Cuánto gasta aproximadamente en la compra de repuestos e insumos?  

        menos de S/. 100                                  entre S/. 100 y S/. 200 

 

11. ¿Cuáles son los repuesto e insumos que compra con mayor frecuencia? 



145 

 

    aceite            filtro          pastilla de freno      zapata de freno 

 

   cable embrague      bomba de embrague     baterías 

 

12. ¿Respecto a los repuestos e insumos cual es la frecuencia en días o meses de 

compra? 

  cada 15 días           mensual           cada tres meses     

 

  cada seis meses 

13. ¿Qué es lo más importante para decidir la compra de un repuesto automotriz y 

motos? 

 Precio       Marca      Garantia 
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ANEXO 5: Certificado de validez de contenido de los instrumentos 

1. IDENTIFICACION DEL EXPERTO 

NOMBRE DEL EXPERTO: Guevara Mendoza, Abraham Arturo 

DNI: 08185442 

PROFESION: Ingeniero Electricista   CIP: 135498 

LUGAR DE TRABAJO: RASMIN MINERIA Y CONSTRUCCION S.A.C. 

CARGO QUE DESEMPEÑA: Gerente Técnico Comercial 

DIRECCION: Lima 

TELEFONO MOVIL: 984711045    

DIRECCION ELECTRONICA: aguevaram55@gmail.com 

FECHA DE EVALUACIÓN: 18/07/2023 

 

 

 

 

 

EXCELENTE 

(4)

BUENO              

(3)

REGULAR                   

(2)

DEFICIENT

E (1)

Presentación del instrumento
    X

Claridad en la redacción de los 

ítems     X
Pertinencia de las variables con 

los indicadores     X

Relevancia del contenido
    X

Factibilidad de la aplicación
    X

CRITERIOS

APRECIACIÓN CUALITATIVA

PLANTILLA DE VALIDACIÓN DEL INSTRUMENTO
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2. IDENTIFICACION DEL EXPERTO 

NOMBRE DEL EXPERTO: Facho Castañeda, Ralph Oliver 

DNI: 16805136 

PROFESION: Ingeniero Mecánico Electricista   CIP: 86532 

LUGAR DE TRABAJO: ADMINISTRACION DE EMPRESAS   S.A. Grupo BRECA 

CARGO QUE DESEMPEÑA: Superintendente de Equipos 

DIRECCION: Lima 

TELEFONO MOVIL: 984711045    

DIRECCION ELECTRONICA: rfacho@aesa.com.pe 

FECHA DE EVALUACIÓN: 17/07/2023 

 

 

 

 

 

 

EXCELENTE 

(4)

BUENO              

(3)

REGULAR                   

(2)

DEFICIENT

E (1)

Presentación del instrumento
    X

Claridad en la redacción de los 

ítems     X
Pertinencia de las variables con 

los indicadores     X

Relevancia del contenido
    X

Factibilidad de la aplicación
    X

CRITERIOS

APRECIACIÓN CUALITATIVA

PLANTILLA DE VALIDACIÓN DEL INSTRUMENTO
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3. IDENTIFICACION DEL EXPERTO 

NOMBRE DEL EXPERTO: Hernández Hernández, Bacileo Primitivo 

DNI: 21561737 

PROFESION: Ingeniero Mecánico Electricista   CIP: 37840 

LUGAR DE TRABAJO: San Javier ingeniero S.A. 

CARGO QUE DESEMPEÑA: Gerente General 

DIRECCION: Ica 

TELEFONO MOVIL: 956719333    

DIRECCION ELECTRONICA: Bacileo.hernandez@unica.edu.pe 

FECHA DE EVALUACIÓN: 17/07/2023 

 

 

  

 

 

 

 

 

EXCELENTE 

(4)

BUENO              

(3)

REGULAR                   

(2)

DEFICIENT

E (1)

Presentación del instrumento
    X

Claridad en la redacción de los 

ítems     X
Pertinencia de las variables con 

los indicadores     X

Relevancia del contenido
    X

Factibilidad de la aplicación
    X

CRITERIOS

APRECIACIÓN CUALITATIVA

PLANTILLA DE VALIDACIÓN DEL INSTRUMENTO
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CONCYTEC: CONDUCTA RESPONSABLE 

 

 


