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RESUMEN

El presente proyecto de investigacion 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 vehiculos automotriz y motos, en la ciudad de Chosica,
de edades de 18 a 65 afios 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 cuanto tiempo emplea en buscar un repuesto en
Chosica, 1 hora con 23%, 2 horas 31% y 4 horas a mas 45%. Se determiné 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, vehiculos 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. | use the survey with a
guestionnaire 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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. INTRODUCCION

La era digital en estos afios ha impulsado el comercio electrénico y ha dado
un cambio sustancial en la vida digital del mundo, y el Peru no es indiferente a esta
realidad, aumentando considerablemente la experiencia de compras, ventas y
comercializacion online. El internet y la globalizacién han dado origen a las redes
sociales virtuales. Las empresas utilizan internet, para fines de comunicacion,

estudios, marketing y ventas.

Segun el autor Codeglia (2021), manifiesto que las ventas por internet, es
una buena oportunidad para emprender negocios sin salir de casa, los productos
fisicos se venden por internet y cada vez mas personas compran en una tienda

virtual.

Segun la Organizacién 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 dej6é consecuencias graves en materia socioeconémico y salud.

La pandemia acelera el comercio digital en el Pert y el mundo, las ventas por
internet aceleran la tecnologia digital en todas sus operaciones, no solo de

consumidores, también de las empresas por la comercializacion online.
Figura 1.

Ventas Globales de Comercio Electréonico en el mundo alcanzaran los 5,5 MM de

Délares en el 2022.
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La estadistica de la figura 1, nos muestra las ventas globales de comercio
electronico en el mundo a partir del afio 2014 hasta una proyeccion del afio 2025.
En el afio 2022 se tiene ventas globales al publico por todo el mundo que
ascendieron 5.542 Mil Millones de Dolares. También tenemos una proyeccion hasta

el afio 2025 que ascendera 7.391 Mil Millones de Doélares.

Para el 2023 se predice un crecimiento del ecommerse de un 11% respecto al afo
anterior, alcanzando los 6,1 MI Millones de Dolares. (Nota: Portal Statista).

Figura 2.

Ventas online de bienes fisicos en América Latina y Caribe en 2022 y proyeccién
afio 2027 (MM USD).
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Figura 3.

China lider del comercio electrénico afio: 2022 (en mil millones de dolares).
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En la figura 3, para el afio 2022, se estima que China tendra ingresos alrededor de
1,5 mil millones de dolares USD como lider de comercio electronico. Estados Unidos
esta en el segundo lugar y tendra poco mas de la mitad de los ingresos de China
con alrededor de 875 mil millones de dolares, en tercer lugar, esta Japon con 241

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

Figura 4.

Ventas e-commerce 2021 en el Perd.

Penetra?mon del ecommerce en el consumo 12 50% 359 5%

con tarjeta

Crecimiento Ecommerce (YTY) 30% 50% 55%
Compradores online 6 Millones | 11.8 Millones | 13.9 Millones
Ticket promedio s/171 s/ 231 s/ 250
Presentacion del ecommerce retail 2.80% 8% 7%
Comercios que venden online 65.800 263.200 300.000
Penetracidon de internet 58% 67% 76%

Nota: CAPECE (Camara Peruana de Comercio Electronica).



En la figura 4, vemos el incremento de la Penetracion del e-commerse en el
consumo por tarjeta afio 2021 con 45%, con un crecimiento e-commerse de 55%,
con compradores online 13.9 millones; en nuestro pais el comercio electronico
apenas esta despegando. Se espera que en el afio 2022 el e-commerse peruano

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

Actualmente en la ciudad de Chosica, no hay comercio electrénico, no tiene
tienda online para venta de repuestos automotriz y motos. En Lima estan ubicadas
los grandes importadores y distribuidores mayoristas, minoristas para venta de
repuestos, fisica y online. Existe un mercado que no conoce las ventas online la
ciudad de Chosica. Por lo tanto, formulamos la pregunta siguiente: ¢ Cémo elaborar
un Plan de negocios para crear tienda online venta repuestos automotriz y motos
en la ciudad de Chosica 2023?, Del mismo modo esta investigacion buscara
elaborar el plan de negocio para crear tienda online venta repuestos automotriz y
motos en la ciudad de Chosica 2023. En el plano tedrico, esta investigacion sirve
para tener acceso rapido al repuesto automotriz y motos que requiere el cliente,
ahorro de tiempo y costo de viaje de ir hasta Lima Metropolitana; en el plano
metodoldgico, el comercio electrénico es una manera moderna en la actualidad de
hacer negocios via 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

tu marca y permite la oportunidad de llegar a mas personas.

En la investigacion el objetivo general: Elaborar un plan de negocio para crear
tienda online venta repuestos automotriz y motos en la ciudad de Chosica 2023 se
planteé como Objetivo especifico: 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 andlisis 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



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 evaluacion economica - 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 investigacion se planteo la siguiente hipotesis 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 linea la hipétesis especifica: 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 analisis 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 analisis econdmico 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.



Il. MARCO TEORICO

Recopilamos antecedentes extranjeros y nacionales, también
investigaciones y teorias que sustentan esta investigacion.

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 investigacion evalla el plan de negocios, para realizar ventas de
repuestos automotriz por via web y tener rentabilidad la empresa DERCO. Realizan
estudio de mercado en segmentos de clientes NSE A, By C, que realizan compras
online, ubicados; zona centro y sur del pais de Chile. Entre 30 y 40 afios. La
estrategia de promocién en esta investigacién, son herramientas digitales para
captar clientes empleando Google en la blsqueda, también envian e-mail a todos
sus clientes actuales por redes sociales. Esta investigacion es viable en términos
econdmico, técnico y estratégico, tiene un VAN de MM$260, TIR de 49%.

En Ecuador, Lema y Diaz (2021), en su investigacion: Estudio de
factibilidad del comercio electrénico para empresas comercializadoras de piezas y
repuestos automotrices de la ciudad de Cuenca; los resultados obtenidos de esta
investigacién, muestra la factibilidad del proyecto: la matriz FODA muestra las
fortalezas y oportunidades del comercio electronico; las encuestas evidencian la
cantidad de clientes potenciales y la acogida de este modelo de comercio en la
ciudad de Ecuador. Este estudio demostrd es positivo la viabilidad econdémica del
comercio electrénico con valores del VAN de $40,092.31 y TIR de 40.84%.

En Colombia, Guzman y Hurtado (2020), en su investigacion: Proyecto de
investigacion de mercado y factibilidad financiera para la implementacion del
comercio electrénico en la empresa SUZUKI motor de Colombia S.A.; esta empresa
labora hace mas de 30 afios 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 inclusion de la venta

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

En Espania, (Reig, 2020), en su investigacion: E-commerce. Una nueva



tendencia de futuro; es un modelo de negocio novedoso y popular el e-commerce,
tiene constante cambios y evolucion. La tendencia del e-commerse crece cada dia
en este mundo digital. Es muy utilizado en estos tiempos, porque ofrece ventajas y
benéficos con relacidbn a las ventas en tiendas fisicas. Como objetivo esta
investigacibn presenta conocimientos tedricos cOmo crear Yy gestionar
adecuadamente un e-commerce y vender cualquier tipo de producto o servicio.
Como conclusion, es viable esta investigacion y sirve como referencia a las
personas que tengan un e-commerce 0 quieran iniciar.

Trabajos nacionales, en su investigacion, Fernandez, Ramirez (2022),
Marketing digital y posicionamiento de marca en una empresa de moto repuestos,
Piura; esta investigacion utilizd un cuestionario con muestras de 277 clientes, el
72.2% de los clientes observaron que tiene un bajo nivel el marketing digital,
ademas 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 relacién importante entre el marketing digital y el
posicionamiento de marca en la empresa. Como conclusion, sugiere tener un
departamento de marketing digital para sus publicaciones comerciales. Continuar
con el servicio de comunicacion de postventa con los clientes, para posicionamiento
de la marca y fidelizacion.

Soto (2021), sobre su investigacion: Gestion estratégica de marketing
digital y su relacion con la comercializacion de autopartes automotriz 2021; esta
investigacién es cuantitativa, no experimental y correlacional. Su poblacién esta
conformada por los trabajadores de la empresa y clientes. Con muestra de 106
usuarios en total. Tiene como obijetivo esta investigacidon, conocer la relaciéon entre
marketing digital y las ventas de autopartes automotriz. El coeficiente de Correlacion
de Pearson tiene un valor de 0.506, indica que existe una correlacion nivel
moderado entre marketing digital y la comercializacion. Esta investigacion concluye:
tiene que mejorar el marketing digital, porque perjudica considerablemente en la
comercializacién de autopartes automotriz. Ademas, emplear plataformas digitales
y redes sociales que son tendencias de las personas, para incrementar la

comercializacion de autoparte automotriz.



Ceron, Y.; De la Cuba, M. (2020), ElI marketing digital y su relacién con las
ventas de la empresa EMCECOR EIRL, Lima 2020; es una investigacion no
experimental, de corte transversal y descriptivo correlacional. Su poblacién esta
constituida por 200 clientes, y tiene una muestra con 62 personas, a quienes hizo
una encuesta via WhatsApp. Utilizé analisis de Alfa de Cronbach, resultando 0,885
la cual indica que es confiable y aplicable. Tiene resultados estadisticos de 48.5%,
entre la variable marketing digital y las redes sociales, su grado de correlaciéon es
positiva. Tiene resultados estadisticos de 93.55% entre la variable marketing digital
y la pagina web, su grado de correlacion es media alta. Quedando demostrado con
los resultados entre las variables.

Cartagena (2019), Tienda online de sensores automotrices de motor y
transmision en Lima Metropolitana; esta investigacidon mostrara la creacion de una
tienda online para venta de sensores automotrices, porque existe demanda de
personas que necesitan un sensor automotriz via Internet. Esta tienda online ofrece
estos productos a clientes que laboran y que ven con dificultad ir a una tienda fisica,
por de horario de trabajo. EI NSE B y C que vivan en los distritos, La Victoria, Brefia,
Rimac, Cercado, Magdalena, San Miguel, Jesus Maria, Pueblo Libre y Lince en
Lima. El publico objetivo, son usuarios que compran en linea y cuentan con
vehiculos livianos de los afios 2008 al 2019 de las marcas Toyota, Nissan, Suzuki y
Hyundai, que tienen mas demanda en el PerU. En esta tienda online podra comprar
el sensor automotriz desde la comodidad de su centro de trabajo u hogar. Por
delivery sera 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 relacion a la variable independiente, plan de negocio se abordoé las
bases tedricas. Dice Weinberger (2009). Publico sobre el plan de negocios, es un
documento escrito de manera clara y sencilla, como resultado de un desarrollo de
la organizacion. El plan de negocios sirve de guia 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). Describi6 sobre el valor de los planes de negocios,



para las empresas que se ha desarrollado en los ultimos tiempos, sobre todo con la
globalizacion exige que las empresas sean competitivas, como ofrecer calidad en
los productos a buen precio, entregas a tiempo y cumplir con la descripcién 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 areas de operaciones, finanzas,
mercadotecnia y como objetivos principales tiene la planificacion, financiamiento
propio o externo para desarrollar la idea de negocio.

Segun Weinberger (2009). Publicé, para nuevas empresas 0 empresas en
marcha, deben elaborar un plan de negocios que permita evaluar la posibilidad de
aceptacion de un producto o servicio y acortar problemas o dificultades no
planificadas. Determinar estrategias que llevaran al posicionamiento de la
organizacién y detallar como se ejecutan los procesos de produccién, ventas,
logistica, personal y finanzas para logra la satisfaccion de los futuros clientes.

Weinberger (2009), publicé el esquema de un plan de negocio, donde
describe la oportunidad para descubrir una necesidad, innovar y ofrecer novedades
en soluciones a los clientes.

Andlisis 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 mas convenientes para
atenuar los riesgos para alcanzar el éxito.

Para averiguar la viabilidad comercial de un servicio, tener presente estas
interrogantes: ¢.cual es el beneficio para los clientes del servicio para satisfacer su
necesidad?; ¢tiene ventaja competitiva el servicio?; ¢qué competencias tiene el

proveedor y como financiar el servicio?



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
solucion a una necesidad del mercado.

Ademas, este modelo de negocio describe a través de la empresa, como ofrece
valor al cliente. La aceptacion de un negocio depende de un buen modelo de
negocio.

Otra definicion, que aportara a esta investigacion, es el Modelo Canvas.
Permitira gestionar modelo de negocio, que sean dindmicos y adaptable al contexto
actual que vive el Pert como: inflacién, cambio climético (nifio costero y global) y
conflictos politicos.

Otro concepto importante para esta investigacion, es sobre el marketing
digital o mercadeo digital, que utiliza herramientas digitales en internet y la
tecnologia digital en linea, como computadoras, celulares, plataformas digitales,
pagina web y redes sociales para promover la venta de producto y servicios que
una empresa ofrece al futuro cliente.

La definicion de marketing digital, son estrategias de promocion y publicidad
gue se llevan a cabo en medios digitales y medios de internet. EI marketing digital
tiene el mismo objetivo que el marketing tradicional, solo que usa la tecnologia
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 busqueda. El
SEM, es un plan de publicidad del marketing digital, su objetivo es aumentar el
posicionamiento de una pagina y negocio online, utilizando motores de busqueda
como Google y Yahoo.

SEO (Search Engine Optimization), su traduccion es optimizacion para motores
de busqueda. Son estrategias y técnicas de mejora en el posicionamiento de una
pagina web o negocio, con esto se contribuye a tener mas 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 creacion 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: articulos, ebooks y posts en las redes
sociales.

E-mail marketing, es la publicidad por correo electronico o marketing por emalil, es
una herramienta de comunicacion digital con clientes potenciales a través de envios
numerosos de correos electronicos que las empresas envian a una base de contactos.
Tiene como propdsito promocionar o presentar productos nuevos, tener comunicacion
con sus clientes y fidelizacion.

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
difusion de la marca y ventas online. Las redes sociales son, Instagram, Facebook,
LinkedIn, WhatsApp, YouTube y TikTok.

Para la investigacion la variable dependiente: Tienda online, significa: E-
commerce o “‘comercio electronico”, su traduccion es “electronic commerce”. Al
hablar de comercio electronico, nos referimos a comercializacion, venta, compra,
distribucion, marketing de productos y servicios en linea, en cualquiera de sus
formas como plataformas, paginas 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 (fisicas). Los clientes acceden al e-commerce
desde cualquier lugar durante las 24 horas del dia, por un aparato electrénico via
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 mas economicos. Siempre esta apoyado por herramientas
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digitales para lograr captar el interés de sus clientes en linea. Mayor frecuencia de
compras online por presencia del factor emocional.

El B2C, es el tipo de e-commerce mas utilizado porque vende de manera
directa al consumidor final. No requiere espacio fisico para las ventas, tiene un
catalogo de productos de manera detallada y sencilla, se puede visitar la pagina
web desde cualquier lugar y horario solo se debe tener conexién con internet y
dispositivos méviles como: computadoras y celulares.

Presenta desventajas el B2C, desconfianza de los clientes por realizar pagos
en linea, también desconocimiento sobre el vendedor y calidad del producto que
ofrece. El cliente no tiene contacto fisico con el producto, solo cuando lo recibe.

Segun Martin Lindstrom, es un estudioso del neuromarketing, escribié la
unién entre el marketing y la ciencia, es la clave para entender la l6gica de una
compra. Es decir, existen una conexién 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 caracteristicas reales del producto; iii) crear sentimiento en el consumidor
para llegar a su cerebro; iv) una imagen habla por si sola; v) incluir validaciones de
otros usuarios en nuestra pagina web, aumenta un 20% las ventas; vi) storytelling,
contar historias vende; vii) nuestro cerebro desea mas las cosas que estan
disponibles en cantidades limitadas; viii) ordenar los productos en la web, los
primeros productos expuestos tienen opcion a ser vendidos primero. Por ello, es

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

Asi mismo, sea considerado para esta investigacion, dimensiones que permite
abordar la secuencia del plan de negocio y tienda online, sobre las cuales se podra
realizar la investigacion propuesta.

La dimension de recursos humanos, es importante para las organizaciones,
el personal de una organizacién es el capital mas valioso. Toda organizacién que
tenga estrategias para reclutar y seleccionar personal, luego capacitarlo y motivarlo

para su crecimiento laboral dentro de su organizacion, podra posicionarse en el
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mercado y ofrecer productos y servicios de calidad a sus clientes. De esta manera
ganara una diferenciacion con respecto a su competencia.

La dimension de tecnologia. Las TIC (Tecnologias de informacién y las
comunicaciones), son aquellos recursos, herramientas y equipos informaticos, redes
y medios; que se utilizan para procesar, y compartir la informacion 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
electronico, comercio electronico y busqueda de informacion en Google, etc.

En la actualidad la tecnologia digital, ha significado una oportunidad de desarrollo
para el comercio electrénico o e-commerce, empleando diversas herramientas
electrénicas para fortalecer a los vendedores y compradores, ofreciendo servicios por
medio de internet.

La dimension de tecnologia empresarial, son todas aquellas tecnologias que
puede ser aplicada en las organizaciones con el fin de ser mas competitivas y

eficientes en la actividad comercial y empresarial.

La dimensién comercial y marketing. El marketing investiga quienes son los clientes
potenciales, sus necesidades y busca la forma de llegar a ellos, el area comercial de

una organizacién usa esa informacion para concretar la venta y fidelizar al cliente.

La comercializacion, estd 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 promocién, son
cuatro los factores que se requiere para disefar su estrategia de campana.

Por dltimo, se tiene la dimension financiera, son los datos del plan contable
gue se utilizan para los informes financieros. Estos datos identifican informacién
como centro de coste y el departamento al que se le imputa el gasto, también

ingresos y salidas de dinero, analisis de rentabilidad y estados financieros. La
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dimension financiera en términos sencillos, maneja los recursos econdmicos, realiza
el andlisis financiero sirve para la toma de decisiones de inversion y utilizacion del

dinero.

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

organizacion.
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. METODOLOGIA

3.1. Tipo y disefio de investigacion: La presente investigacion es de tipo basico,
enfoque cuantitativo, descriptivo simple, no experimental, corte transversal y
bivariable.

3.1.1. Tipo de investigacion: Bésica. Rodriguez (2011). La investigacion es
basica, porque busca nuevos conocimientos en el campo de la investigacion, sin
algun fin practico especifico e inmediato.

Se dice enfoque cuantitativo, porque utiliza la recoleccidén de datos estadisticos
para contestar preguntas de investigacion y probar la hipétesis establecida
previamente.

Segun Hernandez, Fernandez, y Baptista (2006). Publicaron sobre la
Investigacion descriptiva, se apoya en presentar la informacion tal cual es,
indicando cual es el estado en el momento de la investigacion, analiza las
caracteristicas de una poblacion explicando y examinando lo que se desea. Esta
investigacion sera de tipo basica y descriptiva, busca aumentar el conocimiento
tedrico de un problema en la ciudad de Chosica.

3.1.2. Disefio de investigacion: No experimental

Esta investigacion presenta un disefio no experimental, se sustenta en estudios que
se realizan sin la manipulacién de las variables, solo se observa los fenomenos en
su ambiente natural para luego analizalos.

Esta investigacién es transversal, porque recolectan datos en un periodo de tiempo.
Su intencion es describir variables, analizar su incidencia y vinculacién sobre una
determinada poblacion de muestra.

Esta investigacion es descriptiva, porque busca enumerar caracteristicas y
rasgos importantes sobre las variables a estudiar.

Descripcion bivariado: Se llaman bivariado, porque implica el analisis
comparativo de dos variables de estudio (dependiente e independiente). La
investigacibn es analitica bivariada porque el nivel de investigacion es

explicativo.
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3.2.

3.2.1.

3.2.2.

Variables y operacionalizacion

Segun esta investigacion se tiene las variables siguientes:

Variable 1: Plan de negocio (variable independiente).

Definicion conceptual: Cifuentes et al. (2008). Manifesto sobre el

plan de negocios, documento donde establece como el emprendedor creara

una empresa comercial.

Un plan de negocios es un documento donde se describe un negocio, con un
propdsito y estrategias que son resultados de la planificacién, que se
realizaran en el futuro para lograr a cabo el emprendimiento. Dentro de sus
actividades considera aspectos administrativos, marketing, operacién y

finanzas.

Definicion operacional: Para Bermejo y de la Vega (2003). Manifestaron
sobre el plan de negocio, documento que detalla y analiza una oportunidad
de negocio, evalla la viabilidad econémica y financiera, desarrolla todas las
estrategias para convertirla en una oportunidad de negocio empresarial real.
Indicadores: Para la primera dimensién se tiene el indicador, modelo de
negocio Canvas. En la segunda dimension se consigné indicadores, analisis
del macro entorno (PEST) y del micro entorno (PORTER). La tercera
dimension se dispuso indicadores, estudio de demanda y oferta. En la cuarta
dimensién se tiene indicadores, localizacion y flujo de operaciones. En la
quinta dimension se tiene indicadores, vision, mision y FODA. Sexta
dimension se consigna inversion y financiamiento.

Escala de Medicion: Esta variable de estudio tiene caracter de escala
ordinal

y numeérica de tipo Likert.
Variable 2: Tienda online venta de repuestos (variable dependiente).

Definicion conceptual: El comercio electronico, menciona a la transaccion
comercial realizadas via online, desde la eleccion del producto elegido por el
cliente hasta finalizar con la venta, todo el proceso debe realizarse por

medios digitales.
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e Definicion operacional: Segun, Chaffey y Ellis-Chadwick (2014). Indicaron
sobre el comercio electrdnico; esta relacionado con los negocios financieros
realizadas de manera electronica entre una organizacion y cualquier persona
con el que tenga acuerdo comercial.

e Indicadores: Para la primera dimensioén consigno 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 politicas. Estructura
organizacional, requerimientos, responsabilidades y remuneraciones. En la
segunda dimensién se tiene indicadores, utilizar tecnologia digital en el
proceso, usar herramientas electrénicas en el producto (repuestos), gestion
de la innovacion y conocimiento. En la tercera dimension se dispuso las
dimensiones, investigacion de mercado, segmentacién, comercializacion
electronica, estrategias de marketing digital, descripciébn de procesos de
venta electrénica, marketing mix (4Ps), neuromarketing. La cuarta dimensién
se tiene como indicadores; inversion inicial, capital de trabajo, fuentes de
financiamiento, plan de ventas online, analisis de costo, punto de equilibrio,
flujo de caja, analisis de rentabilidad y sensibilidad.

e Escala de medicidon: Esta variable de estudio tiene caracter de escala

ordinal y numérica de tipo Likert.

3.3. Poblacion, muestray muestreo
3.3.1. Poblacion: Segun el autor Levin y Rubin (2011). Publico sobre una
Poblacion, conjunto de todos los elementos que se quiere investigar, acerca
de los cuales se pretende hacer un estudio estadistico.
Una Poblacion estadistica, es un conjunto de personas y/o elementos que se
quiere investigar, estos elementos pueden ser objetos, acontecimientos,
situaciones o grupos de personas. El tamafio de la poblacién, son las
personas que componen la poblacion. Segun el nimero de personas, el

tamafio puede ser finito o infinito.
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3.3.2.

Poblacion estadistica finita: los clientes de la ciudad de Chosica; aquellos que
estén dispuestos a participar de la encuesta.

Poblacion estadistica infinita: los clientes de otros distritos que no sean de
Chosica.

La poblacion de investigacion en la ciudad de Chosica es de 240, 814
habitantes. Nota: INEI Censo 2017.

En la figura 5, Comportamiento de la Poblacion de Lurigancho — Chosica del

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

Figura 5
Comportamiento de la Poblacion de Lurigancho — Chosica. 2019 — 2022
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Nota: Sistema de Informacion Distrital para la Gestion Publica — INEI
(Elaboracion: Comité Distrital de Seguridad Ciudadana de Lurigancho —
Chosica). Con una PEA (poblacion econOmica activa de Lurigancho —
Chosica) de 18 a 65 afios.

Muestra: Segun Tamayo y Tamayo (1997). Declar6 acerca de la muestra,
como un grupo de personas que se toma de la poblacion, para realizar un
investigacion estadistica. Para la investigacion de este proyecto se elegira

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

Se emplearda la formula para calcular la muestra de poblacion finita:

Nz*p q
(N — 1)e? + z%2p g

n = Tamafno de muestra
p = Probabilidad de ocurrencia del evento = 5% = 0.5

g =es la proporcion de individuos que no poseen esa caracteristica, 1 — p =
5% =0.5

e =error = 5% = 0.05
z = 1.96 (segun tablas, nivel de confianza 95%)

N = Poblacién de estudio

Poblacién = 708,164 automévil y motos
z=1.96 p=qgq=0.5 e=5%

Reemplazando en la formula y calculando Tamafo 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=2383.95 ~ 384
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El tamafio de la muestra, es de 384 personas en la ciudad de Chosica, las

mismas que seran encuestadas.

3.3.3. Muestreo: Segun el autor Lépez (2010). Publico sobre muestreo, es la

seleccion de la muestra finita de una poblacién finita. Se aplica en

investigaciones sobre poblaciones pequefias e identificadas para interpretar

sus datos y obtener resultados.

3.4. Técnicas e instrumentos de recoleccién de datos

Técnicas: En esta investigacion se utilizo la técnica de encuesta. Segun,
Arias (2006). Manifest6 sobre las técnicas de recoleccion de datos, son de
diferentes maneras de recabar informacién. Por lo tanto, se recogio
informacion mediante la técnica de la encuesta, con un test de 13

interrogantes para la investigacion en la ciudad de Chosica.

Instrumento: Segun Herndndez, et. al. (2014): Expuso sobre los
cuestionarios, consisten en realizar preguntas sobre las variables que se

requiere evaluar en la investigacion basica y descriptiva.
Para esta investigacion empleamos un cuestionario y la encuesta es el
instrumento. La encuesta que consta de 13 preguntas realizadas por el

investigador.

Validez del instrumento: Segun Hernandez (2014), afirmo sobre la
validez del instrumento de medicidn, evalla aquello que intenta medir
sobre la base de todos los tipos de evidencia. A mayor evidencia de validez
se tiene, éste se acercara mas a representar las variables que pretende
medir.

Para la validez del instrumento se utilizara 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 instruccion Nombre y Apellidos del experto
Dictamen
Magister Abraham Arturo Guevara Mendoza Aplicable
Magister Basileo Primitivo Hernandez Hernandez Aplicable
Magister Ralph Oliver Facho Castafieda Aplicable

Nota: Elaboracion propia del autor.

e Confiabilidad del instrumento: Segun Hernandez Sampieri, Fernandez
Collado, & Baptista Lucio, (2014). Declararon, hay varios procedimientos
para calcular la confiabilidad de un instrumento de medicién. Todos utilizan
procedimientos y formulas que producen coeficientes de confiabilidad. La
mayoria varia entre cero y uno, donde un coeficiente de cero significa nula
confiabilidad y uno representa un maximo de confiabilidad. Cuanto mas se

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

En esta investigacion la confiabilidad se medira con el alfa de Cronbach.

.
K ) El Si

— 1
K -1 S
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K: El nimero de items

SiZ Sumatoria de Varianzas de los items

St2 Varianza de la suma de los items

a: 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 esta mas cerca de 1, esto
significa que el grado de confiabilidad es mas alto. Se emplea

software estadistico SPSS 25.

3.5. Procedimientos:
Para el autor, Tamayo (2004). Declaro sobre la investigacion cientifica,
es una serie de pasos mediante la aplicacion del método cientifico, para
obtener unos resultados fiables, para verificar y corregir o aplicar el
conocimiento en el estudio estadistico.
Se aplicara una encuesta a 384 vehiculos (automotriz y motos) de una

poblacién de 16,352 vehiculos (automotriz y motos).

3.6. Método de analisis de datos:

Después de aplicar el cuestionario de preguntas, los datos fueron
elaborados a través de Microsoft Excel 2016. Se utilizo la estadistica
descriptiva, con registr6 de tablas de distribucién de frecuencias, se
completa con graficos estadisticos y redactd las respectivas
interpretaciones.

La hipétesis se comprobd mediante el analisis de datos, para obtener
resultados. Las conclusiones se formularan considerando los objetivos

planteados.
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3.7. Aspectos éticos:
Para garantizar la originalidad de esta investigacion se usara el
software Turnitin para detectar plagio. Para el acopio de datos se
realizara la encuesta a los duefios de vehiculos (automotriz y motos) que
son nuestros futuros clientes y también a los duefios de talleres de
mecénica automotriz y motos en la ciudad de Chosica, para que la fuente
informativa sea con transparencia de la informacion obtenida, ademas
sea confiable y ético, para garantizar la autenticidad de las respuestas

gue nos proporcionen.
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V. RESULTADOS
Los resultados de la investigacion de esta investigacion se analizaron por
distribucion de frecuencias y se presentan en tablas con indicadores
(frecuencias y porcentajes), representado por diagrama de sectores en base
a los objetivos especificos, que son los resultados de la encuesta realizada,

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

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

pertenece el conductor de vehiculo en Chosica.

Tabla 2

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

Chosica.
Género Frecuencia %
Masculino 354 92%
Femenino 30 8%
Total 384 100%

Nota: Elaboracion propia del autor.
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Figura 6.

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

Chosica.

Genero

H Masculino

® Femenino

Nota: Elaboracion 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 vehiculos automotriz y motos.

Pregunta 2: ¢Se pregunt6 la edad del conductor de vehiculo automotriz y

motos en Chosica?

Tabla 3

Edad del conductor de vehiculo automotriz y motos en Chosica.

Edad Frecuencia %

18 -30 80 21%
31-45 120 31%
46 — 60 184 48%
Total 384 100%

Nota: Elaboracién propia del autor.
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Figura 7.

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

Edad

m18-30
m31-45
m46-60

Nota: Elaboracion propia del autor.

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

gue 31% tienen entre 31 y 45 afios, con 48% las personas mayores entre 46

y 60 afos.
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Pregunta 3: ¢Cudl es el nivel de instrucciéon del conductor del vehiculo

automotriz y motos en Chosica?

Tabla 4

Nivel de instruccion del conductor de vehiculo automotriz y motos en Chosica.

Nivel de instruccion Frecuencia %
Secundaria 234 61%
Superior / Técnico 150 39%
Total 384 100%

Nota: Elaboracion propia del autor.

Figura 8.

Nivel de instruccion del conductor del vehiculo automotriz y motos en

Chosica.

Nivel de instruccién

B Secundaria

B Superior / Tecnico

Nota: Elaboracion propia del autor.
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En la figura 8, se observa el nivel de instruccion del conductor de vehiculo
automotriz y motos tiene 61% con estudios de secundaria, y 39% estudios

superior y técnico.

Pregunta 4: ¢ Prefiere realizar compras fisicas o por internet?

Tabla 5

Prefiere realizar compras fisicas o por internet.

Preferencias de compras Frecuencia %
Tienda fisica 150 39
Tienda online 234 61

Total 384 100%

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

Prefiere realizar compras fisicas o por internet a los entrevistado

Preferencia de compras

B Tienda fisica

B Tienda online

Nota: Elaboracion propia del autor.

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

internet; tiene 39% compras fisicas 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: ¢Cudales 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 fisica 60 16%

No hay tienda online en Chosica 80 21%
Desconocimiento o falta de informacion 70 18%
Realiza pago con tarjeta debito/Yape/soles 90 23%
Temor a dar informacion sobre sus datos

personales por internet 84 22%
Total 384 100%

Nota: Elaboracién propia del autor.
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Figura 10.

Razones del entrevistado porque no realiza compras por internet.

Razones porque no compra por internet

B Prefeire comprar en
tienda fisica

H No hay tienda online en
Chosica

B Desconocimiento o falta
de informacion

B Realiza pago con tarjeta
debito/Yape/soles

B Temor a darinfromacion
sobre sus datos
personales por internet

Nota: Elaboracion 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 informacion sobre sus datos personales, con
21% no hay tiendas online en Chosica y un 18% desconocimiento o falta de

informacioén sobre ventas por internet.

Pregunta 6: ¢Cuanto 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 mas 173 45%
Total 384 100%

Nota: Elaboracion propia del autor.
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Figura 11.

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

Cuanto tiempo emplea en buscar
repuestos en Chosica

m1 hora
M 2 horas

® 4 horas a mas

Nota: Elaboracion propia del autor.

En la figura 11, se observa el tiempo que se demora en buscar un repuesto
en Chosica, es de 45% con mas de 4 horas, por las escasas tiendas fisicas
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 minimo 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 laidea de unatienda Frecuencia %
online venta de repuestos automotriz

y motos en Chosica

No opina 3 1%
Esta de acuerdo 280 26%
No esta de acuerdo 101 73%
Total 384 100%

Nota: Elaboracién 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.

Que le parece la idea de una tienda online
venta repuestos en Chosica

1%

B No opina
B Esta de acuerdo

B No esta de acuerdo

Nota: Elaboracion 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 esta de acuerdo.

Pregunta 8: ¢ Cual 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

Cudl 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 dia 4 1%
Total 384 100%

Nota: Elaboracién propia del autor.
Figura 13.
Tiempo promedio de entrega de un repuesto automotriz y motos, cuando compra

por internet en la ciudad de Chosica

Cual debe ser el tiempo promedio de entrega
de un repuesto cuando compra por internet en
Chosica

3% 1%

B 1 hora
2 horas
3 horas

m 1 dia

Nota: Elaboracion 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: ¢(Como le gustaria recibir nuestras ofertas de repuestos

automotriz y motos de la tienda online en Chosica?
Tabla 10

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

Chosica.

Como le gustaria 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: Elaboracion propia del autor.
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Figura 14.

Como le gustaria recibir nuestras ofertas de repuestos automotriz y motos de

la tienda online en Chosica.

Como le gustaria recibir nuestras ofertas de
repuestos

4%

5%

B [nstagram
m TikTok

E YouTube
B Facebook

B WhatsApps

Nota: Elaboracion 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: ¢Cuanto gasta aproximadamente en la compra de estos

repuestos e insumos?

Tabla 11

Cuanto gasta en repuestos e insumos.

Cuanto gasta en repuestos e insumos Frecuencia %
Menos de S/ 100 200 52%
Entre S/ 100 a S/200 184 48%
Total 384 100%

Nota: Elaboracién propia del autor.
Figura 15.
Cuéanto gasta aproximadamente en la compra de repuestos e insumos para

su vehiculo.

Cuanto gasta en repuestos e insumos

B Menos de 5/ 100
mEntre S/ 100a5/200

Nota: Elaboracion 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: ¢ Cuales son los repuestos e insumos que compra con mayor

frecuencia?

Tabla 12

Cudles 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: Elaboracion propia del autor.
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Figura 16.
Cuales son los repuestos e insumos que compra con mayor frecuencia.

Compra de repuestos e insumos con mayor
frecuencia

2% 2%

W Aceites

m Filtros

B Pastillas de freno

B Zapatas de freno

H Cable de embrague
® Bomba de embrague

M Baterias

Nota: Elaboracion 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

dias y meses de compra?
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Tabla 13

Cuél es la frecuencia en dias y meses de compra respecto a los repuestos e

insumos.

Frecuencia de compra de Frecuencia %
repuestos e insumos

Cada 15 dias 139 36%
Mensual 128 33%
Cada tres meses 75 20%
Cada seis meses 42 11%
Total 384 100%

Nota: Elaboracion propia del autor.
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Figura 17.

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

Cual es la frecuencia de compra de repuestos e
in

Nota: Elaboracion propia del autor.

m Cada 15 dias
B Mensual
M Cada tres meses

B Cada seis meses

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

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

meses 75% y cada 6 meses con 11%.

Pregunta 13: ¢(Qué es lo mas importante para decidir la compra de un

repuesto automotriz y motos?
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Tabla 14

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

y motos.

Qué es lo mas importante para Frecuencia
decidir la compra de un repuesto

automotriz y motos

%

Precio 134
Marca 120
Garantia 130
Total 384

35%

31%

34%

100%

Nota: Elaboracién propia del autor.

Figura 18.

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

motos.

Qué es lo mas importante para decidir una
compra de repuestos

B Precio
W Marca

® Garantia

Nota: Elaboracion 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
garantia.
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V. DISCUSION

La presente investigacion tuvo como propoésito 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 elabord el instrumento de recoleccion de informacion para esta
investigacion con una encuesta a los propietarios de vehiculos automotriz y motos
en la ciudad de Chosica.

Luego en los graficos estadisticos se observaron, el género masculino tiene 92% y
8% femenino, predomina el género masculino en el uso de vehiculos automotriz y
motos. Con 21% con edades entre 18 a 30 afios, mientras que 31% tienen entre 31
y 45 afios, con 48% las personas mayores entre 46 y 60 afios. El nivel de instruccion
del conductor de vehiculo automotriz y motos tiene 61% con estudios de secundaria,
y 39% estudios superior y técnico. Las preferencias por realizar compras fisicas o
por internet; tiene 39% compras fisicas 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
informacion sobre sus datos personales, con 21% no hay tiendas online en Chosica
y un 18% desconocimiento o falta de informacion sobre ventas por internet. El
tiempo que se demora en buscar un repuesto en Chosica, es de 45% con mas de 4
horas, por las escasas tiendas fisicas 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 minimo 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 esta 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 dias y meses de compra de
repuestos e insumos, con 36% cada 15 dias 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 garantia.

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.

Segun 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 reune toda la informacion necesaria e importante para evaluar un
negocio y los planes para disponer su ejecucion. Un plan de negocios permite recibir
las mejores decisiones para lograr un desarrollo eficiente del negocio.

Esta investigacion al utilizar el modelo de negocio Canvas herramienta de
modelo, establecié que la propuesta de valor se enfoca en brindar repuestos
automotriz y motos de calidad a un precio accesible, con personal que aporte
atencion técnica y personalizada para logra un servicio de calidad.

También es evidente concretar alianzas con las asociaciones de vehiculos
automotriz y motos en la ciudad de Chosica, duefios de talleres de mecéanica que
brindan mantenimiento y reparaciones a estos vehiculos, para conseguir y atraer

mas clientes.

La tienda online, presenta una propuesta de valor, sobre la venta de
repuestos de calidad y precio accesibles, luego realizara 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 metodologia del modelo Canvas

como herramienta de gestion 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 préctica y visual. Est4 conformada por
nueve bloques o lienzos, donde se describe en cada bloque las actividades que
haran econdémicamente 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 areas como, los clientes, la
oferta, la infraestructura y la viabilidad econémica.

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
investigacién se rellen6 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 investigacion, describe sobre el
modelo Canvas, colabora a establecer los medios de generacion de ingresos y
permite asegurar el éxito en el mercado.

Se realizara el diagndstico del macro entorno con el analisis 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 evoluciébn del negocio. También es util para la
planificacion estratégica de marketing.

La inflacién en julio 2023 fue de 7.47% y la inestabilidad politica son dos factores
que afecta la sostenibilidad de los negocios, tener conocimiento de la situacion
actual es importante desarrollar estrategias para mitigar estos factores que impacta
en los negocios.

Para obtener la oferta y demanda, se realiz6 una encuesta a los duefios de
vehiculos por la frecuencia en el servicio de mantenimiento y reparaciones de los
vehiculos 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 dias para
mototaxis.

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

de negocio. Sobre todo, la venta online sera una novedad en la ciudad de Chosica.
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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 mecénica
es primordial para la venta online.

Por eso es importante la prevision de la demanda de repuestos en stock y la
variedad en repuestos. El inventario de rotacion 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, pag. 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 analisis de la matriz FODA, permitira elaborar el planeamiento estratégico,
donde se plantea las estrategias comerciales efectivas de acuerdo a las
necesidades del cliente, para eso medir el nivel de satisfacciébn del cliente,
empleando la encuesta.

Sobre los ejecutivos comercial, se tiene la estrategia de capacitacion de técnicas de
ventas, atencion al cliente y brindar asesoria personalizada, cuyo propdsito es
satisfacer las necesidades y expectativas del cliente.

Realizar la gestion de inventarios, en forma mensual con un inventario general
anual, ayudan a una eficiente reposicion de repuestos. Concretar alianzas con los
proveedores para comprar en volumen, favorecera tener lista de precios, ofertas y
promociones.

Se realizara la publicidad digital a través de diferentes medios digitales como
pag. 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 llevaran a cabo en la empresa
como recepcioén de la solicitud del pedido de repuestos, confirmacién del repuesto
en almacén, venta y despacho, para esto se graficé un diagrama de flujo. Ante lo
mencionado anteriormente se acepta la utilidad del plan de operaciones en la

elaboracion de un plan de negocios.
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Segun Weinberger. (2009), en su investigacion sobre la ubicacion de la tienda
online y la identificacién de los procesos, son importante para ser mas productivo,
ordenado y eficiente que permita cumplir con las necesidades de los clientes.
Mientras mejor organizado se encuentre el plan de operaciones, mejor sera el
desenvolvimiento de los colaboradores dentro de la empresa.

En el presente estudio al determinar los indicadores econdémicos-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 inversion
realizada sera favorable porque tendra una tendencia al crecimiento segun el valor
actual neto, podemos decir que el proyecto es viable. También la tasa interna de
retorno de este proyecto se tendra una rentabilidad en la inversion, es de aceptacion
porque traera beneficios.

Para la viabilidad legal, se establecera la constitucion y formalizacion de la
tienda online ante SUNAT vy distrito de Chosica, con licencia y autorizacién para su
funcionamiento de la tienda online. La formalizacion trae muchos beneficios para

la constitucion de una empresa.
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VI.

Primera:

CONCLUSIONES

El presente trabajo de investigacion, se elabord un plan de negocios que
determind la viabilidad de una tienda online venta de repuestos automotriz
y motos en Chosica.

la propuesta de valor del negocio, sera ofrecer repuestos de calidad a
precios accesibles, con una atencion personalizada, los colaboradores
seran capacitados en técnicas de ventas, cierre de ventas y atencion al

cliente.

Materializar alianzas con los proveedores para obtener costos mas bajos
y precios accesibles en los repuestos. Esto Ultimo para que la tienda
online tenga promociones que ofrecerd 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 politico, este seguird marcado por la inestabilidad

Tercera:

por los enfrentamientos entre el ejecutivo y legislativo; en lo econdémico
esta en constante cambio, esto influye en la situaciéon de las personas,
la inflacion esta en 7.7% y la tendencia a la baja es muy lenta, por ello
se debe evaluar continuamente la situacion econémica del pais, porque
puede afectar la generacién de ingresos de la empresa, también se
identifico el desarrollo tecnoldgico que representa en la actualidad digital
gue se vive en el pais, como una buena oportunidad de innovacién al
crear una tienda online en Chosica, porque no hay ventas por internet.
El analisis del micro entorno, se realizo el andlisis de Porter; es una
oportunidad para crear tienda online venta de repuestos, esto nos
permitié identificar las cinco fuerzas de competitividad que son utiles
para el desarrollo de la empresa en Chosica.

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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Cuarta:

Quinta:

Sexta:

Chosica a Lima y viceversa, también se incremento las mototaxis por ser
una fuente de ingreso.
se elaboro estrategias utilizando la matriz FODA, para generar un modelo
de negocio de acuerdo a los requerimientos del cliente, para eso realizar
una encuesta periédica para tener conocimiento del nivel de satisfaccion
del cliente.
Sobre los ejecutivos comercial, como estrategia se tiene capacitar en
técnicas de ventas, atencion personalizada con el fin de brindar asesoria
al cliente cuyo objetivo es satisfacer sus necesidades.
la elaboracién del plan de operaciones, la ubicacion de la tienda online en
la ciudad de Chosica, aumenta las posibilidades de aceptacion de la
empresa en el mercado, porque es una zona comercial y de alto transito,
muchos vehiculos circulan por la carretera central a la vez todos los fines
de semana vienen numerosas personas de Lima con sus vehiculos a
tomar sol y degustar deliciosas comidas. Siempre hay vehiculos que se
guedan al costado de la carretera central malogrados, en busca de
mecanicos que reparen sus vehiculos.
A su vez el diagrama de flujo ayudo6 a conocer los procesos que se
llevaran a cabo durante el funcionamiento de la tienda online para lograr
el mejor servicio de atencion al cliente.
los indicadores econdmicos y financieros, indican que es viable el proyecto.
La elaboracion del plan financiero es de suma importancia, para tener
conocimiento de la rentabilidad econdémica de la tienda online, teniendo
como inversion inicial de S/ 110,000, ademas se redacté un flujo de caja
con los costos fijos, costos variables y gastos administrativos para la
apertura de la tienda online. También un analisis de sensibilidad con
escenarios normal, optimista y pesimista para predecir los resultados del

proyecto de investigacion.

Se tendra un resultado positivo del VAN = S/. 369,099 y un TIR=41% lo
cual indicaria que el plan de negocios para la implementacion de una tienda

online de repuestos automotriz y motos en la ciudad de Chosica es
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Séptima:

rentable, por lo que es recomendable su ejecucion.

El aporte de este proyecto de investigacion, sobre la apertura de tienda
online en la ciudad de Chosica, sera para que la poblacion que tiene
vehiculos 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 minimo. También queda
demostrado la viabilidad del plan de negocios para crear tienda online
venta de repuestos automotriz y motos en la ciudad de Chosica, sera 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 esta basado en el modelo Canvas.

Segunda: Realizar evaluaciones de la evolucion 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: Capacitacidon continua al ejecutivo comercial, para que realice el cierre de
ventas, entrega de pedidos en el plazo acordado, asi como también los
reclamos, importante para lograr una ventaja competitiva.

Cuarta: Realizar andlisis 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 mecanica
automotriz y motos que brindan servicio de mantenimiento y reparacion,

para contar con mas clientes para que la venta de repuestos se
incremente.

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

para lograr una adecuada fidelizacion.

Séptima: Seguimiento a nuestra competencia para identificar y desarrollar
estrategias para mitigar y revertir nuestra posicién dentro del mercado de

Chosica.

Octava: Realizar mensual y anual inventarios de los repuestos para tener el control
de la cantidad de reposicion de repuestos y saber que repuestos son de
alta y baja rotacion. Ademas, tener conocimiento del stock de repuestos
para satisfaccion de los clientes.

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

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

paulatina en otros repuestos para ampliar la cartera de ventas y
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aceptacion del mercado de la ciudad de Chosica.
Decimo: Este proyecto de investigacion es viable y rentable, recomiendo su

ejecucion.
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ANEXO 1: Cuadro de operacionalizacion de variables.

DEFINICION DEFINICION ESCALAS DE
VARIABLES CONCEPTUAL OPERACIONAL DIMENSIONE 8 INDICADORE S ITEMS MEDICION
Estrategias para reclutar,
seleccionar y contratar 1 Crdinal
personal
Estartegias para inducir.
capacitar y evaluar al 2 Crdinal
personal
Estrategias para motivar y
Flan de Talento potenciar el desarrollo 2.3 Crdinal
Humane laboral al personal
Estrategias y politicas 1.4 Crdinal
Estructura organizacional,
El plan de negoclos requerimientos,
&5 un documento bilidad . 1.5 Ordinal
donde establece respansasiicades y
[como el remuneraciones
emprendedor creara = diar
una organizaclion y U:_‘iret::nlogla digital en el =} Crdinal
asl aprovechar una p!
oportunidad Usar herramientas
lcomercial{Clfuentes electronicas en el 8.7 Crdinal
etal., 2008) Plan de tecnologia |producto (repuestos)
Sestion dg Ig innovacion v 3 Ordinal
del conocimiento
FpTETTOTE S
organizacional e a Crdinal
Investigacién de mercado 10 Crdinal
VARIABLE Segmentacién 10, 11 Ordinal
INDEPENDIENTE — ~ -
- PLAM DE Comercializacion electron 12 Ordinal
NEGOCIOS Estrategias de Marketing d 12 Ordinal
Plan de —
Comercializacién y Descripcion de'pl.'oceso 13, 14 Ordinal
Marketing de venta electronica
MET Mix (4Ps) 13,156 Ordinal
Meuromar keting 18 Crdinal
Est.r.aFegla d.e posventa: 17 Ordinal
posicionamiento
Inversidn inicial 18 MNumerica
Capital de trabajo 18,19 Mimerica
El plan de negoclos
esun documento Fuentes de financiamiento 20 MNumerica
donde establece
[como el Plan de ventas online 21 MNumerica
emprendedor creara
una organizaclon y Andlisis de costos 22 Ndmerica
asl aprovechar una
oportunidad - Punto de equilibrio 22,23 Ndmerica
comercial(Cluentss Plan de Finanzas
etal., 2008) Proyecciones de flujo de ¢ 21.24 Mimerica
andlisis de rentabilidad 21,25 MNumerica
Estado de ganacias y perd 26 Mimerica
Balance general 27 Mimerica
:§nalls|s de sensibilidad v o3 Nimerica
riesgo
Comprador 29 Crdinal
“endedor 30 Ordinal
Infraestructura telematica 31 Ordinal
Transaccion comercial
electronica Medios de pago 289, 32 Ordinal
Centro autorizador 29,30, 33 Ordinal
Chaffey v Ellis-
Chadwick (2014
adwick ( ) Banco v entidades financig 34 Ordinal
indican que
. El ecommerce y sus
) comercio dimensiones segdn
VARIABLE © ecf.‘“"‘”'c‘": se Magsastre (2014), el Intercambiable as Ordinal
DEPENDIENTE: e e mas  |comercio electrénico esta
Tienda Online . ) integrado portres
financieras vy de . - .
paraventa de . .z dimensiones, los cuales Almacenable 28 Ordinal
informacion Py
repuestos realizadas de son: transaccidn
i = - ial electrdnica,
automotriz y manera electronica comercial elec erC,a
motos entre una dinero electrdnico y . . Recuperable 37 Ordinal
. - validez, v seguridad de Dinero electronico
organizacion y .
N transacciones. -
cualquier tercero Resistents ala ag Ordinal
con el que tenga falsificacidn
tratos™ (p. 20).
Fiabilidad 38,39 Ordinal
Integridad de datos 39.40 Crdinal
Validez y seg_undad de Autenticacion 41 Ordinal
transacciones
Confiabilidad 41,42 Ordinal
Trazabilidad 43 Ordinal

Nota: Elaboracion 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 mision, vision, valores y politica, con
factores de diferenciacion y posicionamiento en el mercado. Posteriormente se
realiza un andlisis 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 evolucién y crecimiento en el

mercado teniendo en cuenta los objetivos especificos.

Luego se realiza un estudio de mercado, con andlisis de la demanda, con
segmentacion del mercado y posteriormente tenemos el mercado objetivo, después
realizar una encuesta a la poblacion que tiene vehiculos automotriz y motos en la

ciudad de Chosica.

Por ultimo, se realiza la factibilidad econémica y financiera de proyecto de tesis con
un diagrama de flujo y célculo 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: Introduccién

En la actualidad el 46 % de peruanos (15.6 millones) realizaron compras por
internet, segun el informe Observatorio Ecommerce 2022 — 2023 de la Camara

Peruana de Comercio Electrénico (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 via online.

Finalmente redacto la evaluacion financiera quedando demostrado la viabilidad de

la creacion 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 creara 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, campafnas 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

SOCIOS CLAVES
Alianzas estrategicas
con Asociacién de
transporte colectivo en
la ciudad de Chosica.
Usuario que tenga autos
en la ciudad de Chosica.
Asociacién de mototaxi
en la ciudad de Chosica.
Proveedores de
repuestos.

ACTIVIDADES CLAVES
Atencon personalizada y tecnica
al cliente. Ventas online de
repuestos. Facturacion. Servicio
post-venta. Seguimiento continuo
en referencia al mantenimiento
preventivo y correctivo del
vehiculo.

RECURSOS CLAVE

Fisicos: publicidad en radio local,
avisos, redes sociales, pag. web
y plataformas digitales.
Intelectuales: gestion de negocios
en ventas online de repuestos
automotriz y mototaxi con
marketing digital. Humano:
ejecutivo comercial motivado y
capacitado en ventas tecnicas de
repuestos, atencion al cliente y
manejo de tecnologia digital.
Financiero: gastos en publicidad
digital.

PROPUESTA DEVALOR
Venta online de repuestos
automotriz y mototaxi.
Asesoramiento técnico de
ejecutivo comercail de
ventas.

Descuentos y promociones
alo cliente fieles.

Delivery entrega de los
repuestos vendidos a los
clientes.

RELACION CON LOS CLIENTES
Publicidad digital, sobre la calidad
de los repuestos y precios
accesibles. Publicidad por radio
local de Chosica, avisos y pag.

w eb. Descuentos y promociones
en los precios de los repuestos a
los clientes fieles. Fidelizar a los
clientes. Asesoramineto técnico
de parte del ejecutivo comercial.
Campafias de ventas de
repuestos mensual.

CANALES COMUNICACION
Anuncios de publicidad en radio
local, avisos y pag. web,
plataformas digitales, Facebook,
YouTube y WhastsApp.

SEGMENTO DE CLIENTES
Los conductores
automotriz y mototaxi, de
edad entre 18 a 65 afios,
que viven en la ciudad de
Chosica, que necesiten
para sus vehiculos
repuestos de calidad y
precios accesibles.

Costos fijo y variables.

Limpieza de oficinas.

ESTRUCTURA DE COSTOS Financiamiento requerido para iniciar la tienda
Online. Costos de publicidad digital.

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

FUENTES DE INGRESO Ventas online de repuestos automotriz y mototaxi
en la ciudad de Chosica. Ventas online por plataformas y redes sociales.

Nota: Elaboracion propia del autor.

1.1.1. Misiéon: 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 vehiculo automotriz

y motos.

1.1.2.

Vision: En el 2028 ser lider en la venta de repuestos en Chosica, con

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

satisfaccion de los clientes.
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1.2.

1.3.

1.4.

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.

Relacion costo-beneficio, los beneficios al adquirir un repuesto a precio
accesible.

Responsabilidad, cumplimos lo que ofrecemos.

Eficiencia, hacemos las cosas bien a la primera.

Politica de la empresa

Fomentar el espiritu de trabajo, desde el lider hasta los colaboradores.
Brindar a los colaboradores en el area de trabajo, un entorno seguro,
amigable, divertido y confortante para sus labores cotidianas.

Innovar en la aplicacion de nuevas tecnologias (10T, 1A).

Buenas relaciones de respeto, comunicacion asertiva, empatia, 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 presentacion de los repuestos, con ofertas,
campafias y promociones.

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

accesible.

Factores de diferenciacién
“COMPRE EL REPUESTO QUE NECESITA CERCA DE SU CASA”

69



Atencion 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 presentacion 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 pagina web de facil acceso al cliente.
Capacitacion cada tres meses al personal de ventas online.
Responsabilidad, cumplimos lo que ofrecemos.
Confiabilidad, los repuestos son de calidad.

PARTE 2: Analisis

Anélisis externo

Se analizaré el macro ambiente externo (PEST) y analisis micro ambiente
externo (Las cinco fuerzas de PORTER).

Se realiza el andlisis del micro entorno y macro entorno, para identificar qué
factores influyen en la direccion de este proyecto de tesis. Estar siempre
vigilante del entorno cuando es cambiante como el Per( por temas politicos
y cambios climaticos, para variar los planes y estrategias para tomar

decisiones en la conduccioén de la empresa.

2.1. Anélisis microambiente externo
Economia

El Ministerio de Economia y Finanzas (MEF) proyecta que la economia

peruana crecera 2,5% al cierre del presente afio, la reactivacion de los
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sectores asociados a turismo y la resiliencia de la demanda interna, en un
entorno de disipacion de la conflictividad social, y la implementacion de las
medidas del gobierno para reactivar la economia en el marco del Plan Con

Punche Perq, para la atencion de la emergencia climéatica.

En el marco de la presentacion del Informe de Actualizacion de Proyecciones
Macroecondémicas 2023 — 2026 (IAPM), el ministro de Economia y Finanzas,
Alex Contreras Miranda explicO que, a pesar de los choques adversos
registrados en el 172023 (las protestas sociales y fenomenos climatoldgicos
como el ciclon Yaku y el fendmeno EI Nifio), la economia peruana continuara
con su proceso de recuperacion en un contexto de mejora progresiva de la

confianza de los agentes econdémicos.

La economia peruana continuara con su tendencia de recuperacion y cerrara
el afio con un crecimiento de 2,5%.

Los indicadores de la economia y las expectativas de los agentes
econdmicos continban mejorando, lo que hace proyectar un mejor

desempefio de la economia para los proximos meses.
El déficit fiscal en 2023 se incrementara a 2,1% del PBI, en linea con la
estrategia fiscal de corto plazo para impulsar la economia y atender la

emergencia climatica.

Segun BCRP (2023), en abril, los agentes econdmicos esperan un
crecimiento del PBI para 2023 entre 1,9 % y 2,3%.
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Tabla 16.

PBI Por Sectores Econémicos

PBI POR SECTORES ECONOMICOS
(Variaciones porcentuales reales)

2021 1er Sem. Ano*

PBI primario | 6,3 -0,5 1,9
Agropecuario 4,5 4.4 2,4
Pesca 9,9 -21,5 -5,7
Mineria metalica 10,5 -2.6 1,6
Hidrocarburos -4.6 15,7 8,0
Manufactura 3.2 -7,0 -0,2
PBI no primario 15,7 4,7 3,3
Manufactura 25,2 6,5 3,6
Electricidad y agua 8,5 3.0 3,0
Construccion 34,5 1.6 0.5
Comercio 17,8 4,2 2,6
Servicios 11,8 4.9 3.7
Producto Bruto Interno 13,6 3.5 3.0

Nota: BCRP

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

a 7.97 por ciento en abril.
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Tabla 17.

Inflacién, 2007 — 2022

INFLACION, 2007-2022
(En variacién % 12 meses)

16.0
Promedio
14.0 - 01-20 Dic.19  Dic.20 Dic.21 Ago.22
120 Inflacién total 2,6% 1,9% 2,0% 6,4% 8,40% ""“\
! Sin alimentos y energia 21% 2,3% 1.8% 3.2% 5,39% H
10,0 1 Alimentos y energia 32% 1,4% 2,2% 10,2%  12,06% ﬂ},f:'
[ ‘\-
8.0 | [
]
6,0 !
4.0 1
2,0 A !
] '
0,0 \" \I' |”f
L]
-2,0 1
Inflacion total === Alimentos y Energia = «e«-- Sin Alimentos y Energia
-4,0
I~ 0 0 O O O O «~ ~ N N O M T < UV W O© O KM 0O MO O — «— N N
a4 4 R D R D D R R D U S e i i i
985898585898 8£585588893858889888838
L LEIERLILERLERLDEREILERERETERERERLE R

Nota: BCRP, INEI

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

en S/ 3.815, registrdndose una apreciacion de 4.36 % respecto a diciembre
de 2021 (S/ 3.989). Actualmente el tipo de cambio estéa 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.

Interbancario - Compra
(May2022-Abr2023)

Jun2022 Ago2022 Oct2022 Dic2022 Feb2023 Abr2023

— Interbancario - Compra

Mar2022

Nota: BCRP

BCRP (2023), la tasa de interés interbancaria promedio en soles fue 7,75 %
anual, mientras que en dolares fue 5,00 % anual.
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Tabla 19.

Tasa de Interés de Referencia, paises Sudamérica desde Sepl4 hasta
Sep22

TASA DE INTERES DE REFERENCIA

(En porcentaje)
Pais Tasa de Expectati
90 interés va de
inflacién 8,40
8.0 ~—=Tasa de Referencia Nominal
—— Inflacién Brasil 13,75 6,10
e Chile 10,75 7,30
o Colombia 9,00 6,18
50 México 8,50 6,39
4.0 Pert 6,75 5,10

0.Fueme. ounr.
Set-14 Mar-15 Set-15 Mar-16 Set-16 Mar-17 Set-17 Mar-18 Set-18 Mar-19 Set-19 Mar-20 Set-20 Mar-21 Set-21 Mar-22 Set-22

Nota: BCRP

Tabla 20.

Tasa de Interés Interbancaria en Soles

TASA DE INTERES INTERBANCARIA EN SOLES

Del 23 al 29 de marzo de 2023, la tasa de interés interbancaria promedio en soles fue
7,75 por ciento anual, mientras que en délares fue 5,00 por ciento anual.

Al 29 de marzo de 2023, la tasa de interés preferencial corporativa a 90 dias —la que se
cobra a las empresas de menor riesgo— en soles fue 9,09 por ciento anual, y en délares,
6,00 ciento anual.

Tasa de interés preferencial corporativa a 90 dias en

soles
%
%) 957 9,18 9,09
Ene.2023 Feb.2023 29 Mar.2023
Nota: BCRP
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Segun el Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (INEI), el primer

trimestre del presente afo, el empleo en Lima Metropolitana aumentd 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 reactivacion
econdmica observada durante el afio anterior, que trajo consigo una mayor

demanda de empleo.

En relacién 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 disminucién del 1.9% respecto de similar periodo de
2022. El 54.6% del total de poblacion desempleada son mujeres y el 45.4%

son hombres.

La tasa de desempleo femenino se ubic6 en un 8.7%, cifra que es 2.3 puntos
porcentuales mas que la tasa de desempleo masculino (6.4%). A pesar de
ello, las cifras representan un gran avance, ya que, para el mismo periodo de
analisis en 2019, esta tasa se situaba en el 9.8%, con una brecha mayor
respecto de la poblacion masculina (3 puntos porcentuales).

Punche Perl 2. Estas propuestas contemplan un costo de alrededor de
S/5.900 millones. El nuevo plan se centra en cuatro ejes: reactivacion
econdmica familiar, relacionada a la lucha contra la pobreza, reactivacion
sectorial, reactivacion de micro y pequefias empresas (mype) y reactivacion

regional.

Politica
El Peru continta atravesando crisis politica, son varios afios y dos ex —
presidentes que estan en la carcel (Penal Barbadillo — Ate) y otros tres en

procesos judiciales.
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Los principales problemas que afectan al Perd son: la corrupcion, la

inseguridad ciudadana y alta inflacién.

Segun ONU: "Para resolver la crisis actual, el gobierno debe acercarse a las
victimas de las recientes protestas y reconocer su sufrimiento. Tiene la
obligaciéon 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 reparacion
y la indemnizacion a las victimas, incluso asumiendo el costo del tratamiento

médico de los heridos".

Las protestas estallaron en todo el Perl 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 represion en contra de los
manifestantes y un uso excesivo y desproporcionado de la fuerza por parte
de las fuerzas del orden. Mas 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 destruccion de propiedades.

Si bien condeno cualquier acto de violencia dentro del contexto de una
manifestacion, estoy alarmado por la cantidad de muertes, que incluye a
transeuntes, nifios, mujeres, miembros de comunidades indigenas y agentes

del orden.

"Las protestas reflejan una pérdida de confianza en el orden democratico
existente en el Perd y en sus instituciones”, declaro el experto de la ONU.
"Las poblaciones indigenas y rurales se sienten particularmente excluidas y
no representadas en los sistemas econdémico, social y politico del Peru. Ellos
son los mas impactados por la exclusion y la pobreza en el Perd, y afirman

gue no han podido beneficiarse de los afios de democracia”, afirmé.
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Para este andlisis politico consideramos: El ex presidente Castillo, dio un
golpe de estado el 7 de diciembre 2022.
Crisis politica y social. Las protestas estallaron en todo el Peru, creando

panico y zozobra en la poblacion.

El Ministerio de Economia y Finanzas (MEF) anuncié el lanzamiento de
nuevas medidas comprendidas en el plan: Con Punche Peru 2.
Tratados internacionales con paises que favorecen la importacion de

repuestos y accesorios. TLC con China.

Tabla 21.

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

Poblacién en edad de trabajar (PET)

25 588,6 (100,0%)
r 1
Poblacién Econdmicamente Activa (PEA) Poblacién Econdmicamente
185145 No Activa (NO PEA)
(72.4%) 70740

1 (27.6%)

Ocupados

17 770,9
(96.0%)

I 1 I 1

Empleo Adecuado Subempleo Cesante Aspirante
96245 81463 6322 111.5
(52.0%) (44.0%) (85,0%) (15,0%)

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

Segun CEPLAN, entre los principales resultados, se revela que bajo una
trayectoria de crecimiento anual desfavorable de casi 1,5% en los proximos
tres afios y 3,3% en el largo plazo, la incidencia de pobreza extrema persiste
hasta luego del afio 2030.

Para este andlisis Social consideramos: Los bloqueos de carretera
perjudicaron a todo el pais, los primeros meses del afio.

Segln: COMEXPERU (2023), para el afio fiscal 2023, se ha dispuesto que el
presupuesto del sector se incremente un 16.9% respecto de 2022, con el
objetivo de financiar la ampliacién y el mejoramiento de la infraestructura

educativa.

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

Situacion del Transito en Vias Nacionales (19 febrero 2023)
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Nota: Imagen Extraida de Internet.



Figura 20.

Protestas en el Perd.

Nota: Imagen Extraida de Internet.

Tecnologia

Las industrias incrementaran su inversiéon en tecnologias e innovacién 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 inversién en tecnologias empresariales (servicios en la nube,

redes, almacenamiento y servicios profesionales) crecera un 12% este afio.

Para este andlisis Tecnoldgico consideramos: Actualmente la tecnologia ha
cambiado la forma de vivir, trabajar e interrelacionarse con las personas, la
conexion por internet hace posible una forma de oportunidad para estudiar,
informaciéon cultural, trabajo remoto, emprender nuevos negocios Yy

comunicarse en tiempo real con otros paises del mundo.
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Segun INEI, indico que en el tercer trimestre del afio 2022 los hogares de
Lima Metropolitana con servicio de internet se incrementaron de 7.1% a
76.8%.

Segun la herramienta digital PUNKU, el acceso a internet fijo a través de otras
tecnologias (entre ellas la fibra 6ptica) continda su ascenso en participacion

ya que esta Ultima se incrementé 13.8 % de marzo de 2022 a marzo de 2023.

Figura 21.
Conectividad de Internet en Hogares en Pera.

o, Lima
90% Metropolitana

80%
Zonas
urbanas

40%
Zonas
Hogares en Peru rurales

con algun tipo de
acceso a Internet

Nota: Imagen Extraida de Internet.

Conclusiones obtenidas después del andlisis PEST: Del andlisis de las
principales variables macroeconémicas, podemos concluir que, en el @mbito
politico, este seguird marcado por la inestabilidad como consecuencia de los
enfrentamientos entre el ejecutivo y el legislativo. Los avances tecnoldgicos
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 afio
2023, nuestra moneda (Sol Peruano), se esta posicionando como la moneda
mas estable en Sudameérica, frente a un délar USD que esta a la baja. Es una

oportunidad para importar los repuestos.
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La post pandemia nos dejé 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 economia peruana creceria un 2.4% en 2023 (el BCRP estima un
crecimiento de 2.6%), mientras que, para 2024, la economia avanzaria un
3% (BCRP). Es una oportunidad para crear la tienda online para venta de

repuestos.

2.2. Analisis microambiente (las 5 fuerzas de PORTER)

El analisis del Micro entorno se llevd a cabo mediante el analisis Porter, que
nos permitio 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 digitalizacién.
Inicio de nuevos canales de ventas por internet y delivery.

Barreras de entrada bajas.

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

Metropolitana.

2.2.2. Rivalidad entre competidores existentes. Alta

La rivalidad sera alta, con las tiendas fisicas y talleres mecanicos.
Necesidad de mejora en su estrategia de promocion 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 automoévil; la mototaxi se estd incrementando su uso en

Chosica.
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La reduccion del poder adquisitivo hace que la poblacién se incliné en
comprar automovil de segundo uso.

Repuestos genéricos importados de China a bajo precio.

2.2.4. Poder de negociacion 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 voliumenes y establecen los precios.

2.2.5. Poder de negociacion del cliente. media Alta

La decision de compra de los clientes, esta en funcién de la calidad y precio
de los repuestos.

Poder fidelizar a los clientes para que compren peridédicamente de acuerdo
al mantenimientos preventivos y correctivos.

Tener una pagina web de facil acceso y atractivo para el cliente.

Promocion de repuestos orientados a precios, para ganar clientes.

Conclusiones obtenidas después de andlisis de PORTER:

La digitalizacion amenaza con nuevos competidores.

Es una oportunidad para crear la tienda online venta de repuestos.
Desarrollar estrategia de promocion en las ventas de repuestos, para captar
mas clientes de rivales de tiendas fisicas existentes.

Tener repuestos surtidos a precios accesible.

Tener proveedor mayorista para tener repuestos genéricos a bajo costo.
Desarrollar una excelente pagina web, que sea de facil ingreso y atractivo

para el cliente.

Analisis 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 como esta la situacion de la empresa externa e internamente.

Ver Tabla 22.

Tabla 22.
Matriz FODA

FACTORES INTERNOS

FACTORES EXTERNOS

o m=3x O 40 >» T

Fortalezas (F)

e Atencidn personalizada.

e Promocion y descuentos

a nuestros clientes

e Variedad de repuestos.

e Aceptamos pagos de

tarjeta de crédito, débito y

otros.

Oportunidades (O)

e Precios accesibles de los

repuestos.

e Incremento de digitalizacién, para
establecer estrategias de

publicidad.
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o m=>uWO 40 >» T

Debilidades (D) Amenazas (A)
N e Ser negocio online e Nuevos competidores debido al
E . .
G nuevo, se tiene pocos crecimiento de la demanda de
: proveedores. repuestos.
e Marca no reconocida. e Entorno politico, econémico y

social cambiante.

Nota: Propia del autor.

Matriz FODA cruzada

Sirve para definir qué estrategias se deben poner en practica una vez identificados
los factores internos y externos que influyen en el desempefio de la empresa.
Desarrollan cuatro tipos de estrategias: F+O (estrategias de ofensiva o
crecimiento), F+A (estrategias de defensivas), D+O (estrategias de adaptacién o

reorientacion), D+A (estrategia de supervivencia). Ver Tabla 23.
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Tabla 23.
Matriz FODA Cruzado

Oportunidades (0)

Amenazas (A)

e Precios accesibles de vehiculos
automotriz y motos.

e Incremento de la digitalizacién,
para establecer estrategias de
publicidad.

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

e Entorno politico, econdmico y
social cambiante.

Fortaleza (F)

Estrategias FO (Crecimiento)

Estrategias FA (Defensiva)

e  Atencion personalizada.

e  Promocién y
descuentos a nuestros
clientes.

e Variedad de repuestos.

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

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

e Capacitacion constante a
nuestro personal para brindar
asesoramiento y atencion
personalizada.

e Actualizacion de stock
necesario de repuestos
acorde a las necesidades de
nuestros clientes.

Debilidades (D)

Estrategias DO (Adaptacion)

Estrategias DA (Supervivencia)

e  Ser negocio online nuevo,
se tiene pocos
proveedores.

e Marca no reconocida.

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

e Anuncios de publicidad en los
diferentes medios
(plataformas web, pagina
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: Capacitacidon constante a nuestro personal para brindar

asesoramiento y atencion personalizada.

Actualizacion 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, pagina 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
e  Generar un modelo de negocios adaptado e Atencion oportuna a los posibles reclamos de los
a los requerimientos del mercado. clientes.
e Encuesta sobre el nivel de satisfaccion de nuestros
clientes.
e  Capacitacién constante a nuestro personal e  (Capacitacion de induccién al personal.

para brindar asesoramiento y atencion

personalizada e (Capacitacion en el tema de atencion al cliente.

e Capacitacion en el tema de repuestos automotriz y
motos.

e (Capacitacion en el tema de cierre de ventas.

e Actualizacion de stock necesario de e Inventario de stock repuestos quincenal.
repuestos acorde a las necesidades de

. e Inventario de stock repuestos mensual.
nuestros clientes. P

e Inventario general anual.

e Registro de ventas perdidas.
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e  Concretar alianzas con proveedores para e Mantener comunicacioén constante con los proveedores
brindar beneficios a nuestros clientes. para estar actualizados en temas de precios,
promociones y ofertas.

e [dentificar a los proveedores que cumplen de manera
eficiente con nuestros pedidos y los tiempos previstos
de entrega.

e Anuncios de publicidad en los diferentes e  Publicidad en radio de Chosica y revista.
medios (plataformas web, paginas web,
Facebook, YouTube, TikTok y WhatsApp)
para lograr posicionamiento en el
mercado.

e Publicidad en plataforma web, pagina web, Facebook,
YouTube, TikTok y WhatsApp.

Nota: Propia del autor.

2.4. Objetivos
O1: Contar con personal motivado, capacitado y contento en la organizacion.
02: Contar con tecnologia de vanguardia y mantener instalaciones modernas.

0O3: 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 organizacion.

2.4.1. Objetivos Especificos

OEL1: Implementar procesos y politicas 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 estadndares de calidad, mejora continua y monitoreo

de las operaciones en la tienda online.

OES3: Analizar y reducir los costos de operaciones y distribucion de los repuestos

por delivery.
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OE4: Siempre medir la satisfaccion de los clientes, teniendo como meta alcanzada

encima de 80% de satisfaccion.

OES5: Cumplir con la proyeccién de ventas y campafias mensuales, segun objetivo

propuesto.

2.4.2. Objetivos por dimensiones RRHH

La Gestion de Recursos Humanos, tiene que ver con politicas y decisiones que se

gestiona para el bienestar de las personas dentro de la organizacion. Motivar y

capacitar al personal para que desarrolle todo su potencial.

Los factores importantes para ser una organizacion competente que influyen en la

gestion de recursos humanos son: organizacion eficiente, liderazgo, talento para la

innovacion, motivacion, compromiso y gestion competente.

Tabla 25.

Analisis DAFO — Gestidn 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 rotacion de personal de

ventas.

D2: Poca identificacién con la

organizacion.

D3: Proceso de seleccién

inadecuado.
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Factores Externos

F4: Mejora continua de

competencias en el area

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.

0O3: Disponibilidad de
tecnologia para

gestién de personal.

0O4: Aumento de
demanda de ventas

de repuestos online.

F1 F2 - O1/OCP1:

Incrementar las ventas en un
20%.

F4 - 02/ 0OCP2:

Realizar capacitaciones

trimestrales a los vendedores.

F3-03/0CP3:

Implementar un plan de

compensaciones.

F1-Al/OCP6:

Implementar una politica de

confidencialidad para el 2023.
F2 - A3/ OCP7:

Implementar una politica de
bonificacién por productividad al
2023.

Amenazas

Estrategias DO (Ajuste)

Estrategias DA (Supervivencia)

Al: Informalidad

laboral.

D1-01/0OCP4:

Formalizar a todos los

colaboradores legalmente.

D2 - A2/ OCP8:

Charlas mensuales sobre

fidelizacion, trabajo en equipo,
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A2: Que los
colaboradores brinden
informacion de la
tienda online a la

competencia.

A3: Falta de
competitividad

salarial.

D3 - O3/ OCPS:

Adquirir la licencia de zoom
para mejorar el proceso de
entrevistas virtuales al

personal.

liderazgo, misién, visién, valores,

entre otros, al 2023.
D2 - A2/ OCP9:

Implementar una politica de
reconocimiento de cumpleafios a

los colaboradores.

Fuente: Elaboracion propia del autor.

ESTRATEGIAS FO

F1 F2 -0O1/ OCP1: Incrementar las ventas en un 20% para el afio 2023.

F4 - 02 / OCP2: Realizar capacitacion 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 -Al/ OCP6: Implementar una politica de confidencialidad para afio 2023.

F2 - A3/ OCP7: Implementar una politica de bonificacion por productividad al 2023.
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ESTRATEGIAS DA

D2 - A2/ OCP8: Charlas mensuales sobre fidelizacién, trabajo en equipo, liderazgo,

mision, vision, valores, entre otros, para el afio 2023.

D2 - A2: /OCP9: Implementar una politica de reconocimiento de cumpleafios

a los colaboradores.

Tecnologia

La gestion tecnoldgica, es el conjunto de conocimientos y actividades capaces de

generar valor por medio del uso de los recursos tecnoldgico 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.

Andlisis DAFO — Gestion de tecnologia.

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
distribucion.

F5: Buen servicio de
atencién en todo el proceso

de ventas.

F6: Flexibilidad en el proceso

de ventas.

D1: Computadoras antiguas.

D2: Sistema de tecnologia de

informacion deficiente.

D3: Proceso de venta con poca

participacion de la tecnologia.

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 masificacion.

02: Difusion del
internet de las cosas
(loT).

03: Uso de
inteligencia de

negocios.

0O4: Automatizacion

de los procesos de

F4 O1/ OCP1: Consolidar

los canales tecnolégicos.

F6 - O2 / OCP2: Incrementar

ventas 20% en el afio 2023.
F2 - O7/0OCP3:

Incrementar ventas con
automatizacion de los

procesos de ventas.

F1- A4/ OCP7: Gestion 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/ OCPS8:

Nuestras ofertas al 100%, videos
interactivos, fotos y pagina con
contenidos de acuerdo a

requerimientos de los clientes.

ventas.

Amenazas Estrategias DO (Ajuste) Estrategias DA (Supervivencia)
Al: Crisis D1 - 04/ 0CP4: = D2-A1/0CP9:
economica. Adquisicion de 3 equipos Control del 100% de costos y
A2: Uso de tecnoldgicos que permitan gastos de produccién en base a

tecnologia de punta
de parte de la

competencia.

A3: Dificultad de
interaccién personal
debido a normativas

de seguridad.

A4: La gestion de
contenidos es
ampliamente usado
por los

competidores.

automatizar los procesos de

ventas.
D2 D4 — 04/ OCPS5:

Implementacién de un
sistema ERP, que permita
seguimiento y control de los

procesos de ventas.
D4 04 O3/ OCPé6:

Implementacioén de facturas
electrénicas y tener un

sistema contable versatil.

adecuados sistemas de

informacion.
D2 - A3/ OCP10:

Implementacion de
asesoramiento técnico virtual

para todos nuestros clientes.
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Nota: Elaboracion propia del autor.

ESTRATEGIAS FO

F4 - O1 / OCP1: Consolidad los canales tecnologicos durante afio 2023,
Implementacion de app (contenido digital).

F6 - O2 / OCP2: incrementar ventas 20% en el afio 2023.

F2 - O7/0CP3: Incrementar ventas con automatizacion de los procesos de ventas.
ESTRATEGIAS DO

D1 - O4 / OCP4: Adquisicion de tres equipos tecnoldgicos que permitan automatizar
los procesos de ventas.

D2 D4 - O4 / OCP5: Implementacion de un sistema ERP, que permita seguimiento
y control de los procesos de ventas.

D4 04 O3 / OCP6: Implementacion de facturas electronicas y tener un sistema

contable versatil.

ESTRATEGIAS FA

F1 - A4/ OCP7: Gestidn 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 pagina con

contenidos de acuerdo a requerimientos de los clientes.

ESTRATEGIAS DA

D2 - A1 / OCP9: Control del 100% de costos y gastos de produccion en base a

adecuados sistemas de informacion.

D2 - A3: /OCP10: Implementacién de asesoramiento técnico virtual para todos

nuestros clientes.
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Comercial y marketing

La Gestidbn Comercial y el Marketing en una organizacion, comprenden procesos
internos y externos, enunciados en variables estratégicas y operativas que
optimizan el alcance del desarrollo y potenciacion de beneficios para el negocio. Si
bien se determinan desde procedimientos estructurados en relaciéon con la finalidad
empresarial, existen otras caracteristicas como la relacion directa con los clientes,
el transito hacia nuevas estrategias de mercado o las reflexiones en relacion a la
responsabilidad social, que deben ser consideradas en la definicion de los bienes 'y

servicios ofertados.

Para Kotler & Armstrong (2012), manifestaron sobre la comercializacion, una serie
de actividades que intervienen en el proceso por el cual un producto esta disponible

para el consumo, tales como compra, venta y distribucion.

Kotler y Armstrong (2003) declararon que las estrategias de marketing, son
necesarias para el éxito de la gestion comercial de una organizacién, porque
generan una serie de posibilidades que propician el logro de ventajas competitivas.
(Tabla 27).

Tabla 27.

Analisis DAFO — Gestion comercial y marketing.

Factores Internos Fortalezas Debilidades

= F1: Innovacion en el proceso D1: Deficiencia en atencion al

de ventas. cliente.

= F2: Trabajo en equipo. = D2: Insuficiente o nula

= F3: Actitud de compromiso. investigacion de mercado.
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Factores Externos

F4: Calidad de los repuestos.

D3: Incumplimiento de las
politicas empresariales.

D4: Ausencia de capacitacion.

Oportunidades

Estrategias FO (Ofensivas)

Estrategias FA (Defensiva)

O1: Mercado sin un
servicio

personalizado.

0O2: Necesidades de

repuestos.

= 0O3: Tendencia al
crecimiento de este

tipo de ventas

F4 02/ OCP1:

Implementar un compromiso
de entrega de un dia del
repuesto a partir de la fecha

de facturacion.
F2 - 01, 02/ 0CP2:

Incrementar con un plan de

ventas en un 20%.

F1, F4 - A1/ OCP6:

Capacitar a los vendedores,
técnicas de efectividad y en

cierre de ventas.
F3-A3/OCP7:

Implementar linea de carrera

durante el afio 2023.

online. = F2-A2/0CPS8:
= F3,Fa-02/0CPs: Incrementar en un 10% el cierre
Difusion de marketing digital de contratos con los principales
en la pagina web, clientes con el fin de asegurar las
plataformas digitales, redes ventas en un periodo de un afio.
sociales, Facebook,
WhatsApp y TikTok.
Amenazas Estrategias DO (Ajuste) Estrategias DA (Supervivencia)

= Al: Competencias
de tiendas fisicas de

ventas de repuestos.

= A2: Inestabilidad del

mercado nacional.

= D2-01/0CP4:

Efectuar un estudio de
mercado en el afo 2023,

para saber con exactitud la

D2 - A1/ OCP9:

Contratar un conmute manager
para gestionar el marketing
social, brandi digital (p4g. web.

Apps, etc.) que permita un
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. cantidad de caracteristicas osicionamiento y mostrar los
A3: Competencia P y

. de repuestos a vender. valores de la marca en el afio
quiere contratar a
nuestros = D1-01/0CPS5: 2023,
colaboradores. . o = D3-A3/0CP10:
Realizar capacitaciones
cada tres meses al personal Elaborar politicas comerciales de
de ventas. la empresa en el afio 2023.

Fuente: Elaboracion propia del autor.

ESTRATEGIAS FO

F4 - 02/ OCP1: Implementar un compromiso de entrega de un dia de los repuestos

a partir de la fecha de facturacion.
F2 - 01, 02/ OCP2: Incrementar con un plan de ventas en un 20%.

F3, F4 - O2 /OCP3: difusion de marketing digital en la pagina web, plataformas
digitales, redes sociales, Facebook, WhatsApp y TikTok.

ESTRATEGIAS DO

D2 - O1 / OCP4: Efectuar un estudio de mercado en el afio 2023, para saber con

exactitud la cantidad de caracteristicas de repuestos a vender.
D1 - O1 / OCP5: Realizar capacitaciones cada tres meses al personal de ventas.
ESTRATEGIAS FA

F1, F4 -Al/ OCP6: Capacitar a los vendedores, técnicas de efectividad y en

cierres de ventas.
F3 - A3/ OCP7: Implementar linea de carrera durante el afio 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 afo.
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ESTRATEGIAS DA

D2 - A1/ OCP9: Contratar un conmute manager para gestionar el marketing
social, brandy digital (pag. web. Apps, etc.) que permita un posicionamiento y

mostrar los valores de la marca en el aflo 2023.

D3 - A3: /OCP10: Elaborar politicas comerciales de la empresa en el afio 2023.

Financiera

Para los autores, Guajardo & Andrade (2017), manifestd acerca
la gestion financiera, proceso contable donde se registran las transacciones y
ajuste, con la finalidad de informar financieramente a la gerencia, accionistas o
usurarios sobre el desempefio financiero del negocio, fundamentalmente en su

rentabilidad y liquidez.

Tabla 28.

Analisis DAFO — Gestion de finanzas.

Factores Internos Fortalezas Debilidades
= F1: Adecuada liquidez y = D1: Locales y vehiculos
solvencia financiera. alquilados.
= F2: Bajos niveles de = D2: Deficiencias operativas en el
morosidad en la cartera de area de tesoreria y cuentas por
clientes. cobrar.

= F3:Buenasrelacionesenel |= D3: Falta de registros contables.

sistema financiero. = D4: Falta de planificacion de

= F4: Bajo nivel de inversiones.

endeudamiento de la

empresa.
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Factores Externos

F5: Disponibilidad de linea

de crédito de proveedores.

F6: La empresa es
reconocida por sus
proveedores por sus pagos
puntuales.

Oportunidades

Estrategias FO (Ofensivas)

Estrategias FA (Defensiva)

O1.: Politicas de
apertura de leasing y
renting financiero
(para renovacion de
Lap Top y compra

de vehiculo).

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
vehiculos en el

parque automotor.

F1-02/0CP1:

Incrementar en 20% el activo
circulante que permita dar
crédito a los talleres

mecanicos.
F4 - 04/ 0OCP2:

Incrementar una politica de
bonificacion por fidelidad de

compra para el afio 2023.
F1-03/0CP3:

Aprovechar el TLC para
compra masiva de repuestos,
reduciendo en un 30% el

COsto en su precio.
F1-04/0CP4:

Realizar campafias de
publicidad, marketing digital
en redes sociales, pag. web,
plataformas digitales,

Facebook, TikTok y otros.

F1,F4 - Al/OCPT:

Compra de software para el afio
2023, para tener control y
seguimiento de registro de

ventas.
F3-A2/OCPS:

Compra de acceso a central de
riesgo para evaluacion crediticia

para sus distribuidores.
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Amenazas

Estrategias DO (Ajuste)

Estrategias DA (Supervivencia)

Al: Encarecimiento
de las lineas de
crédito por el
incremento de las

tasas de interés.

A2: Flete de los
barcos de
importacion muy

elevados.

A3: Disminucion del
PBI.

A4: Reduccién de
niveles de inversion

directa externa.

D1-01/OCPS:

Renovacion y compra de
equipos Lap Top y vehiculo
automotriz para el despacho

de repuestos.
D4 - O4 / OCP6:

Implementar un plan de
inversiones para cubrir la
demanda prevista y asi
reducir el costo fijo unitario
en un 20%.

D2 - A3/ OCP9:

Implementacién y capacitacion
del area de tesoreria y cuentas
por cobrar para reducir los
niveles de morosidad y aumentar
la liquidez de la empresa en el
afio 2023.

D3 - A3/0OCP10:

Contar con consultoria
especializada en temas de
contabilidad y finanzas, para
tener la informacién oportuna

para toma de decisiones.

ESTRATEGIAS FO:

los talleres mecanicos.

para el afio 2023.

Fuente: Elaboracion propia del autor.

en un 30% el costo en su precio.

web, plataformas digitales, Facebook, TikTok y otros.

F1 - 02/ OCP1: Incrementar en 20% el activo circulante que permita dar crédito a

F4 - O4 / OCP2: Incrementar una politica de bonificacion por fidelidad de compra

F1 - O3 /OCP3: Aprovechar el TLC para compra masiva de repuestos, reduciendo

F1 - O4: Realizar campafias de publicidad, marketing digital en redes sociales, pag.
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ESTRATEGIAS DO

D1 - O1/ OCP5: Renovacion y compra de equipos Lap Top y vehiculo automotriz

para el despacho de repuestos.

D4 - O4 / OCP6: Implementar un plan de inversiones para cubrir la demanda

prevista y asi reducir el costo fijo unitario en un 20%.

ESTRATEGIAS FA

F1, F4 -Al1/ OCP7: Compra de software para el afio 2023, para tener control y

seguimiento de registro de ventas.

F3 - A2/ OCP8: Compra de acceso a central de riesgo para evaluacién crediticia

para sus distribuidores.

ESTRATEGIAS DA

D2 - A3/ OCP9: Implementacion y capacitacion del area de tesoreria y cuentas
por cobrar para reducir los niveles de morosidad y aumentar la liquidez de la

empresa en el afio 2023.

D3 - A3: /OCP10: Contar con consultoria especializada en temas de contabilidad y

finanzas, para tener la informacién 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 recoleccion de
informacion valiosa como caracteristicas de un mercado para identificar a un publico
objetivo para nuestro producto o servicio. Se le conoce como segmentacion de
mercado a un publico objetivo. Su fin es conocer el nicho que se intenta conquistar,

asi como también su grado de rentabilidad.
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El estudio de mercado, es Util para analizar habitos de consumo, requerimientos de
productos o analisis de la competencia para asegurar el buen desempefio del

negocio.

El estudio de mercado debe contener: objetivo del estudio de mercado, encuesta
tipo, aplicacion de encuesta, resultados obtenidos de la encuesta y conclusion del

estudio.

3.1. Andlisis de la demanda

El analisis de demanda, es una investigacion que realiza una organizacion para
entender la demanda de los clientes precisan un servicio o producto. Se recopila
informacion sobre el comportamiento de los consumidores para estimar la demanda
a futuro. Para esto se analizan costos, posicionamiento, publicidad y procesos de
produccion. También analizar los factores externos y ambientales que pueden influir

a la aceptacion y utilizacién de la tienda online venta de repuestos.

Demanda, es la cantidad de un bien o servicio que un comprador desea adquirir.
La demanda estd en funcion de los precios, de una relacion 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

tamafo de la poblacion (n).

Situacion actual; Fuente: El Ministerio de Economia y Finanzas (MEF), la economia
peruana mantiene su tendencia de recuperacion y cerrara el afio con una tasa de

crecimiento de 2,5%.
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Los indicadores adelantados de la economia y las expectativas de los agentes
econdémicos continban mejorando, lo que hace presentir un mejor desempefio de la

economia para los proOximos meses.

El déficit fiscal en 2023 se incrementara a 2,1% del PBI, en linea con la estrategia
fiscal de corto plazo para impulsar la economia y atender la emergencia climéatica.
La venta de vehiculos livianos nuevos se situ6 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 afo, 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 estadistica figura 22. Fuente: AAP.

Figura 22.

Ventas de Vehiculos Livianos a mayo 2023 fue de 73,058 unidades.

Ventas por segmentos en los primeros cinco meses del 2023 y variacion respecto
al periodo enero-mayo del 2022

Ry [16,009] -2.4%

Automovil, SW Unidades Variacion

VENTA VEHICULOS

LIVIANOS B [10234] 313%

Camionetas Unidades Variacion

unidades, cifra mayor en 8.6% con '5".‘

A mayo de 2023 se vendieron 73,058 AW 3
relacion a igual periodo del 2022 I:

2,678] 12.9%

SUV, todoterrenos Unidades Variacion

oSy [14,137] 0.1%

Pick up, furgonetas Unidades Variacion

Nota: ASOCIACION AUTOMOTRIZ DEL PERU (AAP).

La venta de vehiculos 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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afo pasado. Ver estadistica figura 23. En este caso, la caida responde al proceso
de normalizacion de la demanda por dichos vehiculos, tras el fuerte crecimiento del
2021, asi 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 circulacion. Fuente: AAP.

Figura 23.

Venta de Vehiculos menores a mayo 2023 fue de 145,422 unidades.

i Ventas por segmentos a mayo de 2023 y variacion con relacion a igual
)
% flot02 -97%
— Motos Unidades Variacion

En los primeros cinco meses del 2023
se vendieron 145,422 unidades, cifra

i b [aa407] 8.1
Trimotos Unidades Variacion

Nota: ASOCIACION AUTOMOTRIZ DEL PERU (AAP).

“Los estandares internacionales sefalan que lo ideal es que un mercado renueve
como minimo el 10% de su parque automotor cada doce meses y que la antigtiedad
promedio no exceda los 10 afios. Por nuestro pais circulan 2 millones 600 mil
vehiculos cuya edad promedio es de 13 anos”. Fuente: Asociacion Automotriz del
Pera (AAP).

Al término de los primeros cuatro meses del 2023, la venta de vehiculos seminuevos
livianos fue de 177,325 unidades, cifra que significo 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 afio pre-pandemia.
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“El comportamiento de este segmento del mercado automotor responde a una
mayor disponibilidad de vehiculos 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 econémicos y estadisticas de la ASOCIACION
AUTOMOTRIZ DEL PERU (AAP).

Figura 24.

Transferencias (Ventas) de Vehiculos Livianos Usados

TRANSFERENCIAS DE VEHICULOS LIVIANOS

USADOS
g
-
g

ENE - OCT 2018 ENE - OCT 2019 ENE - OCT 2020 ENE - OCT 2021 ENE - OCT 2022

360,283
393,597

285,803

Nota: SUNARP — AAP

Luego de conocer las estadisticas de las importaciones mencionadas a vehiculos
livianos y menores en general nuevos y usados; se analizaran las siguientes
variables con el fin de entender mejor el comportamiento de la demanda de
repuestos y accesorios para estos vehiculos automotriz nuevos y usados.

Ver figura 24.
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La figura 25, muestra la estadistica de Importacion de Suministros (neumatico,

aceites, filtros y repuestos automotriz de enero a mayo 2023). Fuente: AAP.

Figura 25.
Grafica de Suministros (aceites, filtros, neumatico y repuestos) para

Vehiculos y motos.
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Nota: ASOCIACION AUTOMOTRIZ DEL PERU (AAP).

¢,Cuales son las necesidades insatisfechas del mercado de Chosica?

La industria automotriz es considerada como el motor de la economia nacional y
mundial, la comercializacion 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 fisicas 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 comercializaciéon
La comercializacion via online, es el movimiento de los repuestos entre los usuarios
de vehiculos automotriz y motos, talleres de mecénica y asociaciones de transporte.

Una estrategia de comercializacion dentro del mercado debe comprender los
aspectos siguientes: estrategias de precios, promociones (campafias de
publicidad), ventas en linea, canales de distribucion (delivery) y descuentos a los
clientes fijos. La estrategia referente a la plaza, como esta en apertura la tienda
online, inicialmente atendera solo al distrito de Chosica y luego se expandira hacia

otros distritos.

3.2. SEGMENTACION DEL MERCADO

El segmento de mercado que atendera la tienda Online para venta de repuestos

automotriz y motos, sera los datos seran obtenidos de la tabla 29.

108



Tabla 29.

Distribucion Poblacional, Genero, Edad, NSE de Lima Metropolitana.

Pob. 18 aflos a

Departamento  Provincia Distrito s Howbre

Lima Lma | Ancon 32,168 16,126 16,042 6,434 11,902 | 13832 | 1544 7,109 12,867 7913 2,734
Lma Uma | Ate 416,237 | 213,045 | 203,192 | 83247 | 154,008 | 178982 | 7,909 | 49,532 | 167,327 | 149,845 | 41,624
Lima Uma | Barranco 45,365 21,784 23,581 9,073 16,785 19507 | 2178 | 10,026 | 18146 11,160 | 3,856
Lima Uma | Brefia 103,602 49,2711 54,331 20,720 | 38333 | 44549 | 1865 | 22378 | 46,621 26,419 | 6,320
Uma Lma | Carabaylk 185,300 92,495 l 92,805 37,060 | 68561 79679 | 1,668 | 22792 | 84312 | 49,105 | 27,424
Uma Uma | Chaclacayo 39,426 19,789 19,637 7,885 14,588 16,953 749 4,692 15,849 14,193 | 3943
Lma Uma | Chorrillos 239,218 118,640 | 120,578 | 47,844 | 88511 | 102,864 | 11482 | 52867 | 95687 | S8.848 | 20334
Uma Uma | Geneguill 19,222 9,642 9,580 3844 7112 8,265 0 1,922 8,073 7112 2,114
Uma Uma | Comas 409,186 204,669 | 204,517 | 81,837 | 151,399 | 175,950 | 3683 | 50,330 | 186,180 | 108434 | 60,560
Lima Uma | El Agustino 156,504 | 80206 | 76278 31,301 57,906 | 67297 | 2974 | 18624 | 62915 | 56,341 | 15,650
Uma uma ia 168,250 84,544 | 83,706 | 33,650 | 62,253 72348 | 3533 | 34,491 | 85303 36510 | 8413
Uma Uma | Jests Maria 111,303 48,577 | 62,726 | 22,261 41,182 | 47,860 | 22,149 | 54316 | 25266 7,235 2,337
Lima Uma | La Molina 155,241 70,780 | 84,461 31,048 | 57,439 | 66,754 | 45020 | 69,703 | 29,185 7,762 35711
Uma Uma | La Victoria 201,381 | 102,549 | 98832 | 40276 74,511 86,594 | 3625 | 43498 | 90621 51,352 | 12,284
Uma Uma | Uma 310,784 | 158,619 | 152,165 | 62,157 | 114,990 | 133,637 | 5594 | 67,129 | 139,853 | 79,250 | 18,958
Lima Uma | Llince 83616 38,006 | 45610 16,723 30,938 | 35955 | 16,640 | 40,805 18,981 5435 1,756
Lima LUma | Los Olivos 285,343 | 141,136 | 144207 | 57,069 | 105,577 | 122,697 | 5992 | 58495 | 144,669 | 61919 | 14267
Lima Uma | Lurigancho 125,125 63,768 | 61,357 25,025 | 46,2% $3804 | 2377 | 14890 | S0,300 | 45045 | 12513
Lima Uma | Lurin 55,766 | 28,755 27,011 11,153 20,633 23979 0 5,577 2342 20,633 | 6134
Lima Uma A del Mar 66,558 30,302 36,256 13312 24626 | 28620 | 13245 | 32,480 | 15,109 4326 1,398
Uma Uma | Miraflores 131911 57,186 74725 | 26382 | 48807 56,722 | 38254 | 59,228 | 24,799 6,596 3,034
Lima Uma | Pachacamac 62,433 31,404 31,029 12,487 23,100 | 26846 0 6,243 26,222 23,100 | 6,868
Lima Uma | Pucusana 9,394 4706 | 4688 1879 3476 4,039 451 2,076 3,758 2311 | 78

Lima Uma | Pueblo Libre 96,875 43230 | 53645 19,375 35844 | 41656 | 19,278 | 47275 | 21991 6,297 2,034
Lima Uma | Puente Piedra 209,330 104,541 | 104389 | 41866 | 77452 | 90,012 | 1884 | 25748 | 95245 55472 | 30,981
Lima Uma | Punta 5,741 3,068 2673 1,148 2,124 2,469 276 1,269 2,29 1412 488

Lima Uma | Punta Negra 5.617 2,862 2,755 1,123 2,078 2415 270 1,241 2,247 1,382 an

Lima Uma | Rimac 168,779 84,232 [ 84,547 33,756 | 62448 | 72575 | 3038 | 36456 | 75951 | 43,039 l 10,296

Nota: IPSOS (2018).

Geografico: Distritos de Chosica y Chaclacayo.

Chosica = 240,814 habitantes afo 2017.

Chaclacayo = 42,912 habitante afio 2017.

Total = 283,726 habitantes.
Edades: 18 — 65 afios.
Chosica = 71,321 personas.
Chaclacayo = 22,473 personas.
Total = 93,794 personas.

NSE: B,CyD
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Chosica = 110,245 personas.
Chaclacayo = 34,734 personas.

Total = 128,528 personas.

Mercado total
Segun el Centro de Investigacion de la Arquitectura y la Ciudad — CIAC. (PUCP).
Estadisticas y mapas de lima metropolitana por distritos segun el censo 2017.

Ver tabla 30, Hogares segun posesion total de un vehiculo motorizado en Lima,
Metropolitana.

Lima
Motos (incluye mototaxis) = 126,284 unidades.
Automovil o camionetas = 581,880 unidades.

Total, Vehiculos en Lima Metropolitana = 708,164 vehiculos (automaovil y motos).

Mercado Total = 708,164 vehiculos (automaovil y motos).
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Tabla 30.

Hogares segun posesion de un vehiculo motorizado

Distrito Tiene motocicdleta (Incluye molotad)
'
ANCON AL}
ATE - VIARTE 838
BARRANCO [
BELLAVISTA L7
BRERA 1084
CALLAO 53%
CARABAYLLO 5106
CARMEN DELA LEGUA @
CHACIACAYO M2
CHORRRLOS 43w
CENEGULLA 99
COMAS 5521
ELAGUSTINO 2465
INDEPENDENCA 1720
JESUS MARIA 6%
LA MOUNA 1872
LA PERLA 76
LA PUNTA £
A VICTORA 174
UMA 2908
UNCE 600
LOS OUVOS 3494
WRIGANCHO - CHOSCA son
WRN 2044
MAGDALENA DEL MAR 764
MPERU n
MRAFLORES 1877
PACHACAMAC 23%
PUCUSANA 44
PUEBLO UBRE %3
PUENTE PIEDRA 5008
PUNTA HERMOSA 555
PUNTA NEGRA 7
RMAC 79
SAN BARTOLO 28
SANBORJA 1385
SANSIDRO 9%
SAN JUAN DE LURIGANCHO 11580
SAN JUAN DE MIRAFRLORES 40
SANLUS 495
SAN MASTIN DE PORRES 8261
SANMGUEL 180
SANTA ANTA 2517
SANTA MARIA DEL MAR n
SANTA ROSA L]
SANTIAGO DE SURCO 4359
SURQUILLO 227
VENTANILLA 42
VILLA EL SALVADOR 54N
VILLA MARA DEL TRUNFO 449
TOTALES 126284

658
¥
sS4
46
425
a2
58
4.9
8.2
5.9
955
46
476
3.7
2%
445
43
40
340
3N
3%
I
746
856
ki
57
4
0
1008
376
574
9.60
85
340
nw
396
40
Az
sz
ix
468
400
4R
ne
5
iz
419
545
sn
4n
an

Tiene automévl o camioneta

22
2.8
4301
5756
5234
46
13,568
1412

42
2
AW
72%
6481
38
%201
4308
m
8,154
1509
538
198m
11,581
44
8718
1075
BIu
449

11,204

15366
3646
1818
4080
156
ALY
740
&
1088
57435
10384
858
15,18
W&
581880

1216
1747
va
BAd
2053
1705
1542
140
25

25
1538
1408
N9
o
65.06
7%

1595
9.8
20
215
74
1736
453

.40
6.4
1549
1021
Q8
1.9
anrn
2406
“n
7m
6535
nn
By
8.0
an
1900
a4
1695
28
128
v
B4
10.54
1600
1374
22a

Nota: Estadisticas y mapas de lima metropolitana por distritos segun el censo 2017.

(Proyecto KNOW) - Conocimiento en Accion para la Igualdad Urbana Centro de

Investigacion de la Arquitectura y la Ciudad (CIAC). PUCP.

Mercado potencial

El mercado potencial esta compuesto por un grupo de personas que podrian estar

interesadas en comprar nuestros repuestos automotriz y motos en la tienda online

y que podrian convertirse en sus clientes.
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La ciudad de Chosica, esta contiguo al distrito de Chaclacayo. Segun figura 30
Mercado Chosica.

Motos (incluye mototaxis) = 5,071 unidades.

Automovil o camionetas = 11,581 unidades.

Total, Vehiculos en Chosica = 16,652 unidades (automovil y motos).
Mercado Chaclacayo

Motos (incluye mototaxis) = 912 unidades.

Automovil o camionetas = 2,865 unidades.

Total, Vehiculos en Chaclacayo = 3,777 unidades (automovil y motos).

Mercado Chosica + Mercado Chaclacayo = 16,652 unidades + 3,777 unidades =

20,429 unidades (automévil 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 estan 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 — Segmentacién 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 estd formado por un conjunto de
consumidores que tienen la capacidad de comprar un servicio o producto y tienen

la intencion de adquirirlo.

Este mercado también es definido a través de una pregunta en el cuestionario de
encuesta. Asumo: 15% para ser mas realista tienen la intencion 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 podra 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 atenderan las ventas técnicas de los repuestos automotriz y
motos. Los repuestos seran 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.

Tendra dos asesores de ventas técnica para los repuestos automotriz y motos, que
seran los encargados de brindar asesoria 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 vehiculos menores (motos y mototaxis), seran de las marcas: Honda, Bajaj, TVS,

Wanxin, Suzuki y otros.

Los repuestos que ofrecera la tienda online serdn desde los afios 2015 hacia
adelante. Luego de realizar el pago por el repuesto, el cliente recibira via delivery el

repuesto.

Analisis de supuestos y riesgos

Realizamos un analisis de supuestos y riesgos asumidos para que el proyecto

funcione tiene que haber demanda de vehiculos automotriz y motos, en anterior

parrafo queda demostrado que nuestro mercado objetivo existe.
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En el distrito de Chosica, se ha incrementado el uso de vehiculos menores
(mototaxis), como medio de transporte rapido 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.

Segun, la Asociacion Automotriz del Pert (AAP), la venta de vehiculos livianos a
mayo 2023 fue de 73,058 unidades.

Lista de proveedores mayoristas

Se trabajara con estos proveedores mayoristas para adquirir los repuestos
automotriz y motos, todos se ubican en Lima Metropolitana:

RENUSA

AUTOREX

FILTROS PERU

NIPPON KOREA TRADER
INDUSTRIAS WILLY BUSCH S.A.
HONDA

SUZUKI

WANXIN

BAJAJ

INDIAN

Andlisis de la competencia directa

Al analizar el Market Share o participaciéon de mercado de las marcas de vehiculos
livianos a mayo 2023, fue de 73,058 unidades, se encuentra las marcas Toyota,

Hyundai y Kia entre otros. Ver estadistica figura 26. Nota: AAP.
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Esta métrica nos indica volumen de ventas y su capacidad de crecimiento.

Figura 26.

Grafica de Importacién de Vehiculos Livianos
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Nota: ASOCIACION AUTOMOTRIZ DEL PERU (AAP).

Para las marcas de vehiculos menores, fue de 145,422 unidades, se encuentran

las marcas Wanxin, Honda y Bajaj entre otros. Ver estadistica figura 27. Nota:
AAP.
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Figura 27.

Grafica de Importacion de Vehiculos Menores

s
31409 m

30.201 1 WANEN 2844
0.4 30329 26,550 2 HONOA W
26,418 : . -

N 26,088 } L LSS

N 26,143 A 101
- S wrer W s Mix \ 248
. - ot
2382 22507 :
20,266 21,947 — S Lo
.N)’ & YAMAMA 4
e tody mar abe may jon Jwt 00 “wt oct nov LS 9 MAWLA 107

MARKET SHARE VEHICULOS MENORES TOTAL mm

BE 0 0N RO N NN 0N xXu
v ave WM MY J0A6E 1A AN | OIEE N AT MM AN

......

Nota: ASOCIACION AUTOMOTRIZ DEL PERU (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 linea

de repuestos automotriz y motos.

La tienda online, estara enfocado en ofrecer a sus clientes un motor de busqueda
inteligente que le permitird ubicar el repuesto especifico para el VIN (NUumero de
Identificacion Vehicular) de su vehiculo y, si en caso tuviese dudas, un experto en
ventas técnica lo podra asesorar en linea para que pueda concretar una compra

correcta y especifica sin margen de error.

La propuesta de la tienda online, es acercarse cada vez mas a sus clientes a

través de la venta en linea de repuestos originales, facilitandole al usuario la
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posibilidad de realizar su compra en el lugar y momento en que lo necesite,
poniendo a su disposicion una modalidad de entrega delivery (despacho a
domicilio), con una pagina web sencilla, amigable y con asesoria en linea de

expertos en ventas técnicas.

Andlisis de la competencia

Se identificd establecimiento automotriz, motos en la ciudad de Chosica, los

establecimientos que ofrecen repuestos al publico:

Autopartes Bueno S.A.C. es la tienda fisica 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.LR.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 penetracién

La industria automotriz peruana cerré enero con 15.660 unidades colocadas.
Creci6 un 9,9% en comparacion a enero de 2022. Durante enero de 2023 se han

vendido un total de 15.660 vehiculos nuevos en el pais. Nota: Sunarp.

En la figura 28, Venta e Inmatriculacion Vehiculos livianos, son vehiculos nuevos
gue no tienen placa de rodaje. El incremento del parque automotor en el pais

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,

ademas por el uso de horas de servicio.

Figura 28.

Venta e inmatriculacion vehiculos livianos (junio 2021 — mayo 2023).
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Figura 29.

Venta e inmatriculacion vehiculos menores (junio 2021 — mayo 2023).
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Nota: SUNARP — AAP.

En la figura 29, Venta e Inmatriculacién Vehiculos Menores, son vehiculos nuevos

gue no tienen placa de rodaje.

La penetracién 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. Ademas de contar con una pagina web, amigable,
practica y sencilla de navegar, con colores y publicidad digital. Luego seguimiento

y continua comunicacién con el cliente para posicionar la marca.

Nota: AAP. “Los repuestos mas vendidos son los destinados para el
mantenimiento correctivo y preventivo como los filtros de aire, aceites de motor,
las pastillas y discos de freno, baterias y las bujias; seguido por los repuestos de
carroceria basica como capot, espejos, guardafangos y limpiaparabrisas, y los
repuestos de mecéanica como los amortiguadores, discos de embrague, las

bombas de agua y los condensadores de aire”
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3.4. Andlisis de la oferta

El andlisis 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 disposicion del puablico consumidor

(mercado) en determinadas cantidades, precios, tiempos y lugares.

El analisis de la oferta permite evaluar fortalezas y debilidades e implementar
estrategias para mejorar la ventaja competitiva. Debe efectuarse una revision
historica, actual y futura de la oferta para establecer cuantos bienes han entregado

los competidores, cuantos estan entregando y cuantos podran ofrecer al mercado.

También deben analizarse las condiciones con las que se maneja dicha oferta,
para disponer asi de los elementos minimos necesarios para establecer las
posibilidades que tendra el bien o servicio del proyecto, en funcion de la

competencia existente.

La oferta esta determinada por los niveles de precio, lo cual significa una relacion
directamente proporcional. Los principales factores a parte del precio son:
impuestos y subsidios, tecnologia, los costos de produccion, empresas

competidoras en el mercado.

Proyeccion 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 proyeccion ventas de repuestos para auto marca: Toyota, modelo: Yaris.

REPUESTOS PARA AUTOS, TOYOTA [PRECIO S/.| UNIDADES MIQII\IES’\:J-;\ALSS/ UNIDADES | VENTAS ANUAL
YARIS (Soles) | (MENSUAL) “| (ANUAL) SI. (Soles)
(Soles)

Baterias 12 V. Marca: Bosch de 13

500 1 500 12 6000
placas
Alternador Yaris (Toyota) 380 1 380 12 4560
Arrancador Yaris (Toyota) 360 1 360 12 4320
Bomba completa. Yaris (Toyota) 330 1 330 12 3960
Neumatico (marca: Aplus) A929 A/T 450 2 900 12 10800
265/70R16
Faro delantero. Yaris 250 1 250 12 3000
Faro posterior. Yaris 195 1 195 12 2340
Aceite Motor 10w 30. Marca: Castrol

230 2 460 12 5520
Magnatec
Filtro de Aceite Motor. 15 2 30 12 360
Kit de Embrague. Yaris 460 1 460 12 5520
Bombade Embrague. Yaris 170 1 170 12 2040
Set Zapatas Freno. Yaris 130 1 130 12 1560
Pastillas de Freno. Yaris 245 1 245 12 2940
Radiador. Yaris 380 1 380 12 4560
Bujias c20hr11 (4). Marca: Denso 200 2 400 12 4800

Total S/.5,190 S/. 62,280

Nota: Redactado por el autor.
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Tabla 32.

Lista proyeccion ventas de repuestos para mototaxis, marca: Bajaj

VENTAS VENTAS
PRECIO S/.| UNIDADES UNIDADES
REPUESTOS MOTOTAXIS . :
(Soles) [(MENSUAL) Ll2ista e (ANUAL) Sl
(Soles) (Soles)
Baterias 12'V. (KOYO 12N12 - 3BTW) 75.00 2 150.00 12 1,800
Alternador TVSking 12p 3h 78.00 2 156.00 12 1,872
Amortiguador Wanxin 308 mm (par) 135.00 1 135.00 12 1,620
kit de Arrastre para Honda (Catalina: 140.00 ) 280.00 "
45T Pifion:16T / Cadena dorada: 428) ' ' 3,360
Neumatico Delantero (marca: ORNET) 110.00 ) 220.00 "
4,00-8 8R ’ ’ 2,640
Neumatico Posterior (marca: ORNET) 110.00 . 110.00 "
4.00-8 8R ' ' 1,320
Faro delantero Bajaj Pulsars 200ns 185.00 3 555.00 12 6,660
Aceite Motor 20w50 (Varroc) 25.00 8 200.00 12 2,400
Filtro de Motor Torito 4t Fl Bajaj
10.00 5 50.00 12
(Varroc) 600
Disco de Embrague (Plato) Bajaj 150.00 2 300.00 12 3,600
Cable de Embrague Bajaj 56.00 4 224.00 12 2,688
Pastillas de Freno. Pulsar 160 30.00 5 150.00 12 1,800
Radiador de Aceite. Bajaj 175 2 350.00 12 4,200
Bujias Bosch 10.00 12 120.00 12 1,440
Total S/. 3,000 S/. 36,000

Nota: Elaboracion propia del autor.

Analisis de la competencia (benchmarketing)

Es importante conocer a nuestra competencia. El analisis de la competencia o
benchmarking, es el estudio de las virtudes y fortalezas que tienen los
competidores mas cercanos a tu empresa 0 negocio y se realiza con el Unico 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,

comunicacioén, publicidad e innovacion.
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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 mas

clientes.

3.5. Matriz de evaluacién de factores externos (MEFE)

En la tabla 32, presenta una evaluacion de oportunidades y amenazas que
enfrenta la Tienda Online, donde se observa que el mercado ofrece mas
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 vehiculos 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 dolar USD, lo que hace més

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 evaluacion de factores externos (MEFE).

FACTORES EXTERNOS PESO VALOR |PONDERACION
N° OPORTUNIDADES
1 Precios accesibles de los repuestos. 0.10 3 0.30
2 Aumento del parque automotor en Chosica. 0.10 3 0.30
3 Tratados comerciales, que facilitan la importacién y 0.10 3 0.30
reducen los costos.
4 Poblacién de Chosica en crecimiento. 0.05 3 0.15
5 Estabilidad cambiaria permite buen precio en la venta. 0.10 3 0.3
Estabilidad de la digitalizaciéon, redes sociales y
6 [ 0.10 3 0.30
publicidad.
SubTotal 0.55 18 1.65
AMENAZAS
Nuevos competidores debido al crecimiento de la
1 0.05 2 0.10
demanda de repuestos.
2 Entorno, politico, econédmico y social cambiante. 0.10 2 0.20
3 Paros y bloqueos de carreteras en la zona sur. 0.05 2 0.10
4 Aumento de la rivalidad entre competidores. 0.05 2 0.10
5 Barreras de entada muy bajas. 0.10 2 0.20
s NSE DYy E, no tienen acceso a adquirir vehiculos 0.05 1 0.05
automotriz. : .
SubTotal 0.40 11 0.75

Nota: Propia del autor.

H puntaje méas alto posible para la organizaciéon es 4.0, el mas bajo, 1.0; y el promedio, 2.5. Un
resultado total de 4.0 permite concluir que la estrategia de la organizacion esta respondiendo
excelentemente a las oportunidades y amenazas, es decir, se esta aprovechando las
oportunidades y minimizando las amenazas. Un resultado total de 1.0 indica que las estrategias
de la organizacion no estan aprovechando las oportunidades ni evitando las amenazas.

Conclusidn: Se esta aprovechando de manera adecuada las oportunidades de

mejora en la gestion de los factores externos. El mercado ofrece mas

oportunidades que amenazas. Es importante en el crecimiento de las

importaciones de repuestos automotriz y motos por el incremento de las ventas

de vehiculos nuevos y también los que circulan por antiguedad por la ciudad de

Chosica.

3.6. Matriz de factores internos (MEFI)
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La tabla 34, presenta a la matriz MEFI para la tienda online, demuestra que tendra
un desempefio 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 atencion

personalizada, promociones y descuentos a nuestros futuros clientes.

Tabla 34.- Matriz de evaluacion de factores internos (MEFI).

FORTALEZAS
1 |Atencién personalizada. 0.15 2 0.30
2 |Promociény descuento a nuestros clientes. 0.10 2 0.20
3 |Variedad de repuestos. 0.10 2 0.20
4 |Aceptamos tarjetas de credito, debito y otros. 0.10 2 0.20
5 |Recursos humanos, motivados y contentos. 0.15 2 0.30
6 |Instalaciones modernas. 0.15 2 0.30
Sub - Total 0.75 12 1.50
DEBILIDADES
1 |Negocio online nuevo. 0.03 1 0.03
2 |Reducido nimero de proveedores. 0.03 1 0.03
3 |Marca no reconocida. 0.03 1 0.03
4 |Falta de experiencia. 0.03 1 0.03
5 |[Bajo nivel de ventas. 0.03 1 0.03
6 |Problemas financieros. 0.03 1 0.03
Sub - Total 0.18 6 1.08
Bl puntaje mas alto posible para la organizacion es 4.0, el mas 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 significativamente por encima de 2.5, indican una posicion interna fuerte.

Nota: propia del autor.

Conclusiones: La evaluacion interna, brinda informacién 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
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nuevamente a comprar mas 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 organizacion tiene una posicion interna fuerte.

3.7. Matriz de perfil competitivo (MPC)

La matriz del perfil competitivo identifica a los principales competidores de la
empresa, asi como sus fuerzas y debilidades particulares, en relaciéon con una

muestra de la posicion estratégica de la empresa.

La matriz del perfil competitivo identifica a los principales competidores de la
empresa, asi como sus fuerzas y debilidades particulares, en relacion con una

muestra de la posicion estratégica de la empresa. Ver tabla 35.

Tabla 35.- Matriz de perfil competitivo (MPC).

FACTORES IMPORTANTES PARAELEXITO |VALOR| CALIFICACION | PONDERACION | CALIFICACION | PONDERACION | CALIFICACION | PONDERACION
1 Ventas online. 015 4 03 1 040 1 040
2 |Pariicipacion en ¢l mercado. 05 2 02 3 5 2 030
3 |Calidad de productos (repusstos), | ™2 3 00 2 00 2 030
4 |Precios compefitves 012 3 0 3 K] 3 030
5 |Personal capacitado ventas). 012 3 00 2 02 2 030
6 Posicion financiera. 008 ! 00 3 4 3 040
1" linnovacicn y tecnologi. Y 02 2 00 2 02
8 |Posicionamiento delamarca. 010 2 012 3 (K] 3 K]
L] Puliicidaddigita\. 042 3 0.0 1 010 1 040
101 altad de los clientes. 006 2 012 2 02 1 020

Nota: Propia del autor.
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Conclusiones: Como se puede apreciar en la MPC, se tomo en cuenta 10
factores claves de éxito. La tienda online, presenta mejor ponderacion, con
respecto a la competencia.

La tienda online, sobresale con respecto a las tiendas fisicas, 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 comunicacion por celular de un cliente con el ejecutivo de ventas
de la tienda online pasando por los procesos de decision de compra y entrega de

los repuestos. Ver figura 30.
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Figura 30

Diagrama de flujo de proceso
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Nota: Elaboracion propia del autor.

PARTE 5: Evaluacién

5.1. Factibilidad financiera y econdmica
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Factibilidad financiera y econdmica, determinan la rentabilidad de un proyecto de
tesis. El andlisis financiero del proyecto de tesis compara los beneficios y costos
para la tienda online, mientras que el analisis econémico compara los beneficios y

costos para toda la economia.

También podemos decir que es un costo-beneficio del proyecto de tesis, que

evalla el potencial para tomar la decision de hacerlo realidad.

5.2. Plan financiero
El plan financiero debe considerar lo siguiente:

¢ El monto de Capital de Inversion y Capital de Trabajo para la apertura del

plan negocio.

e Los origenes de los recursos econémicos (propios, socios y préstamo

bancario).

e Los costos totales requeridos para el negocio, incluyendo las ventas
proyectadas a un afio y gastos administrativos (salarios, equipo mobiliario,

arbitrios, luz, agua, internet, creacién de la pag. web y otros).

e Desarrollar un flujo de caja proyectado a un afio, para el andlisis de las

ventas y egresos de la empresa. Luego como proyecto a 3 afios.

e El andlisis de la rentabilidad econdmica 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 inversion 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:
Inversién propia = S/ 110,000

Capital de inversion = S/ 51,400

Tabla 36.
Inversion
Capital de inversién S/.51,400
Inversién propia S/ 110,000
Capital de trabajo S/.58,600

Total S/.220,000

Nota: Elaboracion propia del autor.
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Tabla 37.

Estructura financiamiento

INnNversion propia

Inversionista 1 20,000

Inversionista 2 30,000

Aporte propio 60,000
Total S/. 110,000

Capital de trabajo = activos corrientes — pasivos corrientes

Tabla 38.

Inversién administrativa para apertura tienda online

CANTIDAD EQUIPO DE COMPUTO COSTO S/.
4 Lap top 12,800
4 Celulares 2,400
1 Registro Empresa (SUNAT) 1,200
1 Software Aplicativo 1,100
1 Creacion de Logo - Marca 1,000
1 Tarjetas de Presentacion 100
1 Videos de Presentacion Tienda Online 350
1 Disefio Pagina Web 3,200
1 Disefio Landing Page 500
1 Dominio y Hosting 1,500
3 Estantes 500
4 Escritorios y Sillas 2,800
1 Impresora 1,300
1 Articulos de Oficina (lapicero,hojas, 150

perforadora, folder, otros)

TOTAL

Nota: Elaboracion propia del autor.

S/. 28,900
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Tabla 39.

Salario personal

—— mewpo COSTO T TOTAL
Administrador Anual 1,400 16,800
Ejecutivo Comercial 1 Anual 1,200 14,400
Almacenero Anual 1,100 13,200
Delivery (repartidor) Anual 1,100 13,200
TOTAL 4,800 S/. 57,600

Tipo de empresa: Pyme
Pago Tributos (RER) 1.5%

Tabla 40.
Estructura financiera

ESTRUCTURA ANANCIERA

Gastos Administrativos para Apertura Tienda Online

S/. (Soles)

. ., 28,
(Capital de Inversion) 8,900
Inversion Inicial en Repuestos Automotriz y Motos 20,000
Publicidad por Apertura (radio, avisos, pag web y redes 1300
sociales) '
Alquiler de Local Comercial 1,200

TOTAL S/.51,400

Nota: Elaboracion propia del autor.
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Tabla 41.

Flujo de caja (12 meses)

Enero Febrero Junio Julio Septiembre Octubre Noviembre Diciembre TOTAL ANUj

ventas Repuestos 6,230 6,853 7,538 8,292 9121 | 1008 | 11,097 12,141 13355 14,690 16,159 17,775 133,224
|Automotriz
Ventas Repuestos Mototaxi 3310 3641 4,005 4,406 4,846 5331 5,864 6,450 7,095 7,805 8,585 9,444 70,782
Campaias de Ventas 0 1,500 1,620 1,750 1,890 2,041 2,204 2,380 2571 2776 2,99 3,238 24,968
Repuestos Automotriz
Campafias de Ventas 0 1,200 1,29 1,400 1512 1633 1,763 1904 2,057 2221 2,399 2501 10975
Repuestos Mototaxi
Inversién inicial 51110000 | §/.110000 | §L.0 5.0 s.0 S0 5.0 5.0 5.0 S0 s.0 5.0 s.0
Capital de inversion -S/.51,400 | -S/.51,400 SI.0 SI.0 SI.0 SI.0 SI.0 SI.0 SI.0 SI.0 SI.0 S0 SI.0
Total Ingresos 68140 | 13194 | 14459 15,847 17369 | 10038 | 20868 2875 25,077 27,492 30,142 33,048 248,949
Egresos Fijos
Senicios Publcos (uz y 1,700 550 550 550 550 550 550 550 550 550 550 550 7,750
agua) + alquiler de local
Senicios de Intemet 750 750 750 750 750 750 750 750 750 750 750 750 9,000
Sueldos del Personal
s 4,800 4,800 4,800 4,800 4,800 4,800 7,848 4,800 4,800 4,800 4,800 7,848 63,69
(Administador, Almacen y
Seguro 432 42 432 432 432 32 432 432 432 432 432 432 5,184
Software de automatizacion 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 1,800
Mantto Computadoras 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 6,000
Egresos Variables
Ejecutivo Comercial 1 1,200 1,200 1,200 1,200 1,200 1,200 1962 1,200 1,200 1,200 1,200 1,962 15924
Comisiones por Ventas 286 39 434 475 521 571 626 686 75 825 04 901 7,468
Pago Tributos (RER) 1.5% 102210 | 19791 | 21689 23771 26053 | 28556 | 313.02 43,13 37616 41238 45212 49572 4613
Gastos Administrativos
Contador Extemo 450 450 450 450 450 450 450 450 450 450 450 450 5,400
Total Egresos 11200 | 9426 9,483 9,545 9,614 9,689 13581 9,861 9,960 10,069 10,188 14129 S1. 126,83

Saldo Neto S/.58,600 56,850 , 3 ¥ 9,349 f 13,014 15,117 17,423 18,919 S/. 180,713

Saldo Neto Acumulado con
Capital de trabajo

56,850 89,001 87 109,301 124,418 141,841 y 180,713 1,237,967.24

Nota: Elaboracion propia del autor.

Tabla 42

Viabilidad y rentabilidad econémica del proyecto

i =15%
n =12 meses
VIABILIDAD Y RENTABILIDAD

VNA = 369,099
TIR= 41%

Nota: Elaboracion propia del autor.
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Tabla 43

Ingreso mensual (12 meses)

Meses Ingreso Mensual

Enero $/.68,140.00
Febrero $/.13,194.00
Marzo S/.14,459.40
Abril S/.15,847.02
Mayo S/.17,368.74
Junio S/. 19,037.59
Julio S/. 20,867.88

Agosto S/.22,875.32

Septiembre S/.25,077.16

Octubre 8/.27,492.33
Noviembre 8/.30,141.62
Diciembre 8/.33,047.83

Nota: Elaboracion propia del autor.
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Tabla 44

Flujo de caja proyectado a 3 afios.

SERVICIOS

ANO 0

ANO 1

Saldo de Caja

-61,742

Nota: Elaboracion propia del autor.

ANO 2 ANO 3 TOTAL
Ventas Repuestos 146,546 161,201 177,321 485,069
Automotriz
Ventas Repuestos Mototaxi 70,782 77,860 85,646 234,288
Campafias de Ventas 24,968 27,465 30,212 82,645
Repuesto Automotriz
Campafias de Ventas 19,975 21,972 24,169 66,116
Repuesto Mototaxi
Total Ingresos 262,271 288,498 317,348 868,118
Egresos Fijos
Servicios Publicos (luz y 7,750 7,750 7,750 23,250
agua) + alquiler de local
Senvicios de Internet 9,000 9,000 9,000 27,000
Sueldos del Personal 63,696 63,696 63,696 191,088
(Administador, Almacen y
Seguro 5,184 5,184 5,184 15,552
Software de automatizacion 1,800 1,800 1,800 5,400
Mantto Computadoras 6,000 6,000 6,000 18,000
Egresos Variables
Ejecutivo Comercial 1 15,924 17,516 19,268 52,708
Ejecutivo Comercial 2 15,924 17,516 19,268 52,708
Comisiones por Ventas 7,468 7,468 7,468 22,405
Pago Tributos (RER) 1.5% 4,613 4,613 4,613 13,840
Gastos Administrativos
Contador Externo 5,940 6,534 7,187 19,661
TOTAL EGRESOS 143,300 147,078 151,235 441,613
TOTAL INGRESOS - EGRESOS 118,972 141,420 166,113 426,505
Saldo del afio anterior 180,713 180,713 -61,742 79,678
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Tabla 45

Andlisis de sensibilidad (proyeccién a 3 afios)

ANALISIS DE SENSIBILIDAD
OPTIMISTA
SALDO TOTAL 10% en ventas
-S/. 220,000 -220,000
S/. 169,033 185,936
101,539 111,693
122,189 134,408
144,904 159,394
172,761 212,037
39% 47%
i=12%
n = 3 afos
Tabla 46

Plan de pago de impuestos 18% IGV (SUNAT)

PLAN DE PAGO DE IGV
Detalle

IGV Cobrado 37,975.25
IGV Pagado 24,170.79
Credito tributario
IGV SUNAT

13,804.47

Nota: Elaboracion propia del autor.

PESIMISTA

10% en ventas
-220,000
152,130

91,385
109,970
130,414
133,485
30.40%
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Tabla 47

Plan de ventas mensual repuestos automotriz

PRECIO S/.

UNIDADES

REPUESTOS PARA AUTOS, TOYOTA YARIS

(SOLES) (MENSUAL) TOTAL S/'
Aceite Motor 10w 30. Marca: Castrol Magnatec 170.00 12 2040.00
Set Zapatas Freno. Yaris 70.00 6 420.00
Pastillas de Freno. Yaris 100.00 8 800.00
Filtro de Aceite Motor. 10.00 16 160.00
Bomba de Embrague. Yaris 70.00 280.00

TOTAL S/.3,700.00
Nota: Elaboracion propia del autor.
Tabla 48
Plan de ventas mensual repuestos mototaxis
PRECIO S/. UNIDADES
REPUESTOS MOTOTAXIS

(SOLES) (MENSUAL) TOTAL Si.
Baterias 12 V. (KOYO 12N12 - 3BTW) 80.00 6 480.00
Aceite Motor 20w 50 (Varroc) 25.00 90 2250.00
Filtro de Motor Torito 4t Fl Bajaj (Varroc) 5.00 90 450.00
Cable de Embrague Bajaj 22.00 20 440.00
Pastillas de Freno. Pulsar 160 10.00 20 200.00

TOTAL S/.3,820.00

Nota: Elaboracion propia del autor.
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Tabla 49

Anélisis de sensibilidad

ANALISIS DE SENSIBILIDAD

OPTIMISTA PESIMISTA
SALDO TOTAL 10% en ventas 10% en ventas

-§/.220,000 -220,000 -220,000
S/.169,033 185,936 152,130

101,539 111,693 91,385
122,189 134,408 109,970
144,904 159,394 130,414
172,761 212,037 133,485

399 47% 30.40%

Nota: Elaboracion propia del autor.

Tabla 50

Viabilidad y rentabilidad econémica del proyecto

NORMAL OPTIMISTA PESIMISTA
VAN 172,761 212,937 133,485
TIR 39% 47% 30.40%

Nota: Elaboracion propia del autor.
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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

situacion economica y financiera. Para esta investigacion se desarrollara el

balance general y estado de ganancias y pérdidas.

Balance general o balance de la situacion de una empresa, este documento refleja

la situacion economica 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.
BALANCE GENERAL (al 31 de diciembre 2023 en miles de S/)

Activo

Activo Corriente

Pasivo

Pasivo Corriente

52,181.95

Cajay Bancos

Tributos por pagar

)y o
'y .

Total Activo 184,733.76

Existencias 116,381.81 Impuestos por pagar | 29,819.89
Total Activo Corriente 168,563.76
Cuentas por pagar
Remuneraciones 4,800.00
Pago de servicios (luz-agua) 550.00
Servicios internet 750.00
Muebles 3,300.00 Seguro 432.00
Equipos proc datos 16,500.00 Software automatizacion y mantoo co 650.00
Intangibles 1,100.00 Contador 450.00
Depreciacion Otros pagos 524.69
Muebles (10%) -330.00
Equipos proc datos (25%) -3,300.00
Intangibles (20%) -330.00
Total Activo No Corriente 16,940.00
Capital 110,000.00
Utilidad 36,757.19

Total Patrimonio Neto 146,757.19
Total Pasivo y Patrimonio Neto 184,733.77
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Tabla 52

Estado de ganancias y perdidas

ESTADO DE GANACIAS Y PERDIDAS (al 31 septiembre en miles de S/)

Ventas Netas 248,948.88
Costo de Ventas 134,282.15
Utilidad Bruta 114,666.74

Gastos de Ventas 23,392.47
Gastos Administrativos 35,134.00
Gastos Financieros 0.00

Utilidad de Operacién 56,140.27

Otros Ingresos 0

Otros Gastos 3,630.00

Utilidad Antes de Intereses e Impuestos 52,510.27

Impuesto ala Renta (30%) 15,753.08

Utilidad (o Perdida) Neta del Ejercicio 36,757.19

5.4.3. PERIODO DE RECUPERACION DE LA INVERSION O PAYBACK

En 8.02 meses se recupera la inversion inicial.
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ANEXO 3: Matriz de consistencia

Negocios para
Crear Tienda
Online para
Venta de
Repuestos
Automotriz y
Motos en la
Ciudad de
Chosica - 2023

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 20232

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

proposito es describir variables y analizar su
e 6n en un momento dado.

A la vez es no experimental ya que son
estudios que se realizan sin la manipulacion
deliberada de variables y en los que solo se
observan los fenémenos en su ambiente natural
para después analizarlos.

Variable Dependiente:
TIENDA ONLINE PARA VENTA
DE REPUESTOS
AUTOMOTRIZ Y MOTOS

En el plano metodolégico, el
comercio electrnico es una
metodologia postmodernista
para hacer negocios por
internet.

(P4): ¢Como 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?

(04): Elaborar el plan

y
utilizando el andlisis 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 investigacion es analitica
bivariada porque el nivel de investigacion es
explicativo

Chatffey y Ellis-Chadwick (2014)
indican que comercio
electrnico, son las
transacciones financieras y de
informacion realizadas de
manera electronica entre una
organizacion y cualquier tercero
con el que tenga tratos. (pag.
20).

En el plano practico, nace lal
idea para venta por internet|
porque contribuye a la mejoral

las PYMES, tener una
plataforma  de venta por e-
commerse  diversifica sl
presencia  por intemet,
posiciona td marca y permite Ia|
oportunidad de llegar a més
personas.

(P5): ¢Como 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 20232

(05): 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.

£C6mo elaborar los
indicadores del analisis
economico y financiero para
elplan de negocio para crear
tienda online para venta de
repuestos automotriz y motos.
en la ciudad de Chosica?

(06): Elaborar los
indicadores del analisis
economico y financiero,
\alor 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 20237

(H6): Es viable elaborar los
indicadores del andlisis
economico y financiero para
crear la tienda online venta de
repuestos automotriz y motos
en la ciudad de Chosica 2023.

FORMULACION DEL A 4 A LINEAS DE
TITULO OBJETIVO GENERAL HIPOTESIS GENERAL TIPO DE INVESTIGACION VARIABLES JUSTIFICACION .
PROBLEMA INVESTIGACION
+Como elaborar un plan de |Elaborar un plan de Es viable elaborar el plan de X Es viable elaborar el plan de
" N " N La presente investigacion es de tipo negocio para crear la
negocios para crear tienda [negocio para crear tienda |negocios para crear tienda | ¢
basico, con enfoque cuantitativo, Variable Independiente:  |Tienda Online para venta de
online venta de repuestos  |online venta de repuestos [online venta de repuestos
descriptivo simple, no experimental, de  |PLAN DE NEGOCIOS repuestos automotriz y
lautomotriz y motos en la automotriz y motos en la [automotriz y motos en la corte transversal y bivariable. motos en la ciudad de
ciudad de Chosica 2023? |ciudad de Chosica 2023. |ciudad de Chosica 2023. versaly bivart u
Chosica 2023.
PROBLEMAS ESPECIFICOS |OBJETIVOS ESPECIFICOS HIPOTESIS ESPECIFICA
(01): Elaborar la idea de )
P1): 4 Como elaborar la idea d o utiaando o model El plan de negocios es un
(P1): ¢Como elaborar la idea de|negocio, utlizando el modelo| 1 ¢ yiabje elaborar la idea |La Investigacin basica, esta orientada a la_|documento donde establece
negocio para la viabilidad del  [Camvas para el plan de o o
‘ de negocio para crear la tienda |bisqueda de nuevos conocimientos y campos |como el emprendedor creara
plan de negocios para crear la[negocio, para crear tienda > > ° ¢
online para venta de repuestos  [de imestigacion, todo ello es obtenido sin una organizacion y asi
tienda online para venta de  [online para venta de :
. automotriz y motos en la algan fin practico especifico e inmediato, aprovechara una oportunidad
repuestos automotriz y motos  |repuestos automotriz y " . ! y
¢ ciudad de Chosica 2023 Rodriguez (2011). comercial (Cifuentes et al.,
en la ciudad de Chosica 20237 [motos en la ciudad de 2008
Chosica 2023
(02): Elaborar y analizar el
_|(C2): Etaborar y Esta investigacion presenta un disefio no )
(P2): ¢ Como elaborar y andlizar|macro y micro entorno ! p : En el plano teérico, esta
: (H2): Es viable elaborar y experimental. Segin Hemandez, Femandez .
el micro y macro para la utilizando el andlisis PESTy |2 ° ndez, Fema investigacion sirve para tener
N . e analizar el macro y micro y Baptista, (2010, p. 149) la investigacion no -~
viabilidad del plan de negocios |analisis PORTER para el acceso rapido al repuesto
i : lentorno para crear la tienda lexperimental, consiste en estudios que se
para crear la tienda online venta|plan de negocios para crear ° automotriz y motos que
online de venta de repuestos |realizan sin la manipulacion deliberada de
de repuestos automotiizy  |tienda online para venta de . 4 requiere el cliente, ahorro de
) automotriz y motos en la \ariables y en los que s6lo se obsenan los p )
motos en la ciudad de Chosica [repuestos automotriz y i tiempo y costo de viaje de ir
ciudad de Chosica 2023 fenémenos en su ambiente natural para
20237 motos en la ciudad de " hasta Lima Metropolitana.
después analizarlos.
Chosica 2023
Para Heméndez (2010), los disefios de
(03): Elaborar la oferta y investigacion transversal recolectan datos en
Plande  |(P3): ¢Como elaborarla oferta |demanda de repuestos a un solo momento, en un tiempo dnico. Su

Tipo Likert y luego
se aplico el
software SPSS

Nota: Elaboracion propia del autor.
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ANEXO 4:

ANEXO 4: Preguntas de encuesta

Encuesta: Nombre.....ccceeveeeeennnnn.

1. Genero

Masculino Femenino

3. Nivel de instruccion:

Superior Técnica Secundaria

4. ¢ Prefiere ud. realiza compras fisicas o por internet?

Tienda fisica Tienda online

5. ¢Cuales son las razones porque no realiza compras por internet?

Prefiere comprar en tiendas fisica

No hay tiendas online en Chosica

Desconocimiento o falta de informacion
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Solo tiene tarjeta de débito / Yape / pago al cash

Temor a dar informacion sobre sus datos personales

6. ¢Cuanto tiempo emplea en buscar un repuesto en Chosica?

1 hr. 2hr. 4 hr. amas

7. ¢Qué le parece la idea de una tienda online de venta de repuestos automotriz y
motos en la ciudad de Chosica?

Esta de acuerdo No esté de acuerdo No opina

8. ¢Cual debe ser el tiempo promedio de entrega de un producto cuando compra
por internet?

1 hr. 2 hr 3 hr. 1 dia

9. ¢Cbmo le gustaria recibir nuestras ofertas de repuestos de la nueva tienda
online?

WhatsApp Facebook YouTubee TikTok
Instagram

10. ¢ Cuanto gasta aproximadamente en la compra de repuestos e insumos?

menos de S/. 100 entre S/. 100y S/. 200

11.;Cuéles son los repuesto e insumos que compra con mayor frecuencia?
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aceite

cable embrague

filtro

bomba de embrague

pastilla de freno

zapata de freno

baterias

12.;Respecto a los repuestos e insumos cual es la frecuencia en dias o meses de

compra?

cada 15 dias

cada seis meses

mensual

cada tres meses

13.¢Qué es lo mas 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 DESEMPENA: Gerente Técnico Comercial
DIRECCION: Lima

TELEFONO MOVIL: 984711045

DIRECCION ELECTRONICA: aguevaram55@gmail.com

FECHA DE EVALUACION: 18/07/2023

PLANTILLA DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO

APRECIACION CUALITATIVA
CRITERIOS EXCELENTE| BUENO REGULAR | DEFICIENT
4) €] 2 EQ@)
Presentacién del instrumento X

Claridad en laredaccién de los
items

Pertinencia de las variables con
los indicadores

Relevancia del contenido

Factibilidad de la aplicacién

X X | X [ X
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2. IDENTIFICACION DEL EXPERTO
NOMBRE DEL EXPERTO: Facho Castafieda, Ralph Oliver
DNI: 16805136

PROFESION: Ingeniero Mecanico Electricista CIP: 86532

LUGAR DE TRABAJO: ADMINISTRACION DE EMPRESAS S.A. Grupo BRECA

CARGO QUE DESEMPENA: Superintendente de Equipos
DIRECCION: Lima

TELEFONO MOVIL: 984711045

DIRECCION ELECTRONICA: rfacho@aesa.com.pe

FECHA DE EVALUACION: 17/07/2023

PLANTILLA DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO

APRECIACION CUALITATIVA

CRITERIOS
(4) @) 2)

EXCELENTE| BUENO [ REGULAR | DEFCIENT

EQ)

Presentacion del instrumento X

Claridad en laredaccién de los
items

Pertinencia de las variables con
los indicadores

Relevancia del contenido

Factibilidad de la aplicacién

X [ X [ X | X
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3.

IDENTIFICACION DEL EXPERTO
NOMBRE DEL EXPERTO: Hernandez Hernandez, Bacileo Primitivo

DNI: 21561737

PROFESION: Ingeniero Mecanico Electricista CIP: 37840

LUGAR DE TRABAJO: San Javier ingeniero S.A.

CARGO QUE DESEMPENA: Gerente General

DIRECCION: Ica

TELEFONO MOVIL: 956719333
DIRECCION ELECTRONICA: Bacileo.hernandez@unica.edu.pe

FECHA DE EVALUACION: 17/07/2023

PLANTILLA DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO

APRECIACION CUALITATIVA
CRITERIOS EXCELENTE| BUENO REGULAR | DEFICIENT
4) 3) (2 E@)
Presentaciéon del instrumento x
Claridad en laredaccion de los
items X
Pertinencia de las variables con
los indicadores x
Relevancia del contenido X
Factibilidad de la aplicacién X
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S S

Evaluacion por juicio de expertos

Respetado juez: Usted ha sido seleccionado para evaluar el instrumento
“Cuestionario para la medicion de la relacién del “Plan de negocio para crear tienda
online venta de repuestos automotriz y motos en la ciudad de Chosica - 2023". La
evaluacion del instrumento es de gran relevancia para lograr que sea vdlido y que

los resultados obtenidos a parti

r de éste sean utilizados eficientemente; aportando

al quehacer psicolégico. Agradecemos su valiosa colaboracién.

1. Datos generales del

juez:

Nombre del Juez:

Ralph Oliver Facho Castafieda

Grado profesional: Maestria (X ) Doctor ()

, Clinica ( ) Sacial (S
Area de formacion académica:

Educativa () Organizacional { X )

Area de experiencia profesional:

Ciencias Econdmicas, Auditoria y Gestidn Emprasarial i

Institucion donde labora:

AESA MINING S AC.

Tiempo de experiencia
profesional en el area;

Experiencia en investigacion

Administracion de Empresas
(si corresponde):

2a4afio: { ) i
Mas de 5 aros (X
Maestria en Administoos Vegocio (MBA)

1. Propésito de [a evaluacion:

Validar el contenido del instrumento, por juicio de expertos,

2. Datos de la escala (Cuestionario)
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Nombre de la Prueba:

Cuestionario para la medicion de "Plan de negocio para crear tienda online vental
de repuestos automolriz y motos en la ciudad de Chosica ~ 2023

Autor: Carlos Anibal Flores Garcia

Procedencia: Lima T

IAdministracion: Individual ) i
[Tiempo de aplicacién: 15 minutos % o

lAmbito de aplicacién:

Clientes de la unidad de anélisis.

{Significacion:

El instrumento medira la variable Competitividad a través de un cuestionario, e’f
cual comprende a sus 6 dimensiones en 13 items que seran medidos es la escalz

fipo Likert de la siguiente : Definiti no (1), Probab no (2},
Indeciso (3), Probab si (4) y Definiti si (5) !

3. Soporte tedrico:

Variable 1: Plan de negocio

Escala/AREA

Subescala
(dimensiones)

Definicién

Idea de negocio

El modelo Canvas que perming estruciurar |12 idea de

negocio en nueve micdulos basicos, cada uno de ellos

representa na pieZe ental para que una

empresa ingresos de manera satisfactoria

{Mureia, 2

Plan de Negocio

£l andlis > que faciita la

investigacion y ¢ 1da a las companias a definir su |

entorno, anafizana ) Serie de cuyas i

iniciales son fas que le dan el nombre de los |
Analisis del entorno CESED R (e el

Tecnoldgicos (Martin, 2017). |

El analisis 1as 5 fuerzas de Porter, es una herr |

que se centra en @l analis
o sectorial, dentro del se

negocio.
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Estudio de mercado

Un estudio de mercado consiste en reunir, planificar,
analizar y comunicar de manera sistematica los datos
relevantes para la situacion de mercado especifica que
afronta una organizacién (Kotler, Bloom & Hayes,
2004),

Plan de operaciones

Un plan de operaciones es un docurmento que incluye
las cuestiones técnicas y de organizacion necesarias
para la fabricacion de los productos o prestacion de
servicios que la empresa va a comercializar.

Plan estratégico y
organizacional

Segun el autor Sainz De Vicuia (2012), al hablar del
plan estratégico de la organizacién, nos estarmos
refiriendo al plan maestro en el que la alta direccién
recoge las decisiones estratégicaé corporativas que ha
adaptado "hoy" en referencia a lo que har4 en los tres
préximos afios (horizonle més habitual del plan
estratégico), para lograr una organizacion mas
competitiva que le permita satisfacer las expectativas
de sus diferentes grupos de intereses (stakshclders).

Plan financiero

Un Plan Financiero es un documento que parmite
diagnosticar la situacion financiera de tu empresa, asi |
como plenificar la gestion de los recurses para fograr |

que sea viable. Es la base para po

gesarroliar |

¥ una ramienta i

Variable 2: Tienda Online venta de repuestos automotriz v motos

. Subescala
Escala/AREA (dimensiones)
Tienda Online
venlat de | plan  de  talento
repuestos humano
automotriz y
motos

Definicion

R |
Segun el auter Chiavenato (2009), afirma que L!‘I

gestion del faleato humano refiere al conjunte de |
politicas y practicas necesarias para dirigir cargos |
geren relacionados con personas o recursos; |
poniendo en practica procesos de miento.
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seleccion, capacitacion, recompensas y evaluacién de
desemperio”.

Plan de tecnologia

La dimension tecnologica, tiene herramientas
lecnoldgicas para el proceso formativo que se desea
realizar, como plataforma virtual, aplicaciones de
software y recursos de multimedia, etc. En la actualidad
la tecnologia digital ha significado una oportunidad de
desarrollo para el comercio electrénico o e-commerce,
empleando diversas herramientas electronicas para
fortalecer a los vendedores y compradores, ofreciendo
servicios por medio de internet.

Plan de
comercializacion y
marketing

El marketing investiga quienes son los clientes
potenciales, sus necesidades y busca la forma de llegar
a ellos, el drea comercial de una organizacion usa esa
informacion para concretar a venta y fidelizar al cliente.
La comercializacion, es un conjunto de procedimientos
de introducir un nuevo producto o servicio para
posicionarla en el comercio, logrando que los
consumidores 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

persona o empresas), para
poder resolveitos a ravés ¢
Las 4 Ps de

marketing mix,

y la promecio

para disenar su estratecia de campana,

Plan finanzas

Son los datos ¢

informes  fina

Informacion como centro de coste y el departamentt

to. tambdn ingre:

que se le imputa el gas

de dinero, andlisis de rentabilidad, es

como: estado de ganancias y perdidas

general y proyecciones de flujos de caja, toda esta

informacion de gestion financiera sirve para la toma de
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decisiones de la gerencia de una empresa, que permite
tener una evaluacién de la liquidez y rentabilidad de
una organizacion.

5. Presentacion de instrucciones para el juez:

A continuacion, a usted le presento el Cuestionario para la medicién del Plan de
negocio para crear tienda online venta de repuestos automotriz Yy motos en la ciudad
de Chosica - 2023, elaborado por Carlos Anibal Flores Garcia en el afio 2023. De

acuerdo con los siguientes indicadores califique cada uno de los items seglin
corresponda.

Categoria

Calificacion

indicador

Plan de negocio

1. No cumple con el criterio

El item no es claro.

2. Bajo Nivel

El item requiere bastantes modificaciones o
una modificacién muy grande en el uso de las
palabras de acuerdo con su significado o por ia [
ordenacion de estas. !

3. Moderado nivel

Se requiere una modificacion muy especifica de |
algunos de los términos del item

4. Alto nivel

Tienda O
venta
repuestos

1. No cumple con el criteris

nline
de

2. Bajo Nivel

3. Moderado nivel

muy especifica de

de los términos del ftem,

4, Alto nivel 2

El item es claro, tiene semdntica y sintaxis
adecuada,
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El instrumento disefiado mide la variable de manera:

e

SUFICIENTE X MEDIANAMENTE INSUFICIENTE
SUFIGIENTE oo

OBSERVACIONES:

Considera que las respuestas del cuestionario miden los indicadores seleccionados
para la variable de manera:

SUFICIENTE Voo MEDIANAMENTE INSUFICIENTE
SUFICIENTE

OBSERVACIONES:

aneda

N b T N

alph Otliver Facho Cast;
C. |.P. 88532
DNl LEBOSA3L

Lima, 17 de julio del 2023
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Evaluacién por juicio de expertos

Respetado juez: Usted ha sido seleccionado para evaluar el instrumento

“Cuestionario para la medicion de la relacion del “Plan de negocio para crear

tienda online venta de repuestos automotriz y motos en la ciudad de Chosica -
2023". La evaluacion del instrumento es de gran relevancia para lograr que sea

valido y que los resultados obtenidos a partir de éste sean utilizados
eficientemente; aportando al quehacer psicoldgico. Agradecemos su valiosa

colaboracion.

1. Datos generales del juez:

Nombre del Juez:

Abraham Arturo Guevara Mendoza

Grado profesional: Maestria (X ) Doctor ()
Clinica () Social ()

Area de formacion académica:
Educativa( ) Organizacional ( X )

Areade experiencia profesional:

Ciencias Econdmicas, Auditoria y Gestion Empresarial

Institucion donde labora:

RASMIN MINERIA Y CONSTRUCCION S.A.C.

Tiempo de experiencia
profesional en el area:

2 a4 afios ( )
Mas de 5afios ( X )

Experiencia en investigacion

Administraciéon de Empresas
(si corresponde):

Maestria en Administracion de Negocio (MBA)

1. Propésito de la evaluacion:

Validar el contenido del instrumento, por juicio de expertos.
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2. Datos de la escala (Cuestionario)

Nombre de la Prueba:

Cuestionario para la medicion de “Plan de negocio para crear tienda online venta
de repuestos automotriz y motos en la ciudad de Chosica — 2023”

Autor: | Garlos Anibal Flores Garcia
Procedencia: Lima
Administracion: | |ngividual
Tiempo de aplicacion: 15 minutos

Ambito de aplicacion:

Clientes de la unidad de analisis.

Significacion:

El instrumento medira la variable Competitividad a través de un cuestionario, el
cual comprende a sus 6 dimensiones en 13 items que seran medidos es la escala
tipo Likert de la siguiente manera: Definitivamente no (1), Probablemente no (2),
Indeciso (3), Probablemente si (4) y Definitivamente si (5)

3. Soporte tedrico:

Variable 1: Plan de negocio

Escala/AREA

Subescala
(dimensiones)

Definicion

. % A
Idea de negocio representa una pieza fundamental para que un

negocio en nueve modulos basicos, cada uno de ello

empresa genere ingresos de manera satisfactoria
(Mireia, 2015).

Plan de Negocio

Analisis del entorno

El andlisis PEST es un instrumento que facilita la
investigacion y que ayuda a las compaiiias a definir su

entorno, analizando una serie de factores cuyas

factores Politicos, Economicos, Sociales y ‘/
Tecnolégicos (Martin, 2017).

El analisis las 5 fuerzas de Porter, es una herramienta
que se centra en el analisis del entorno mas

especifico o sectorial, dentro del sector en el que se

situe el negocio.

El modelo Canvas que permitid estructurar la idea de L~

iniciales son las que le dan el nombre. Se trata de los /-
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Estudio de mercaga/

Un estudio de mercado consiste en reunir, planificar,
/aaaﬁiar y comunicar de manera sistematica los datos
relevantes para la situaciéon de mercado especifica
que afronta una organizacion (Kotler, Bloom & Hayes,
2004).

Plan de

operaciones z/

Un plan de operaciones es un documento que incluye

las gdestiones técnicas y de organizacion necesarias

ra la fabricacién de los productos o prestacion de

servicios que la empresa va a comercializar.

Plan estratégico y
organizacional

Segun el autor Sainz De Vicufia (2012), al hablar del
plan estratégico de la organizacién, nos estamos
refiriendo al plan maestro en el que la alta direccién
recoge las decisiones estratégicas corporativas-que
ha adaptado “hoy” en referencia a lo qi€ hara en los
tres proximos afios (horizonte mas habitual del plan
estratégico), para lograr una organizacion mas
competitiva que le permita satisfacer las expectativas

de sus diferentes grupos de intereses (stakeholders).

-

Plan financiero

Un Plan Financiero es un documento que permite
diagnosticar la situacion financiera de tu empresa, asi
como planificar la gestién de los recursos para lograr
que sea viable. Es la base para poder desarrollar
cualquier estrategia de negocio y una herramienta

clave para la administracién y direccién de empresas.

Variable 2: Tienda Online venta de repuestos automotriz y motos

Escala/AREA

Subescala
(dimensiones)

Definicion

Tienda Online
venta de
repuestos
automotriz y
motos

Plan de talento
humano

Segun el autor Chiavenato (2009), afirma que la
gestion del talento humano refiere al conjunto d
politicas y practicas necesarias para dirigir cargos
gerenciales relacionados con personas o recursos;

poniendo en practica procesos de reclutamiento,
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seleccion, capacitacion, recompensas y evaluacion de

desempeiio”.

Plan de tecnologia

La dimension tecnolégica, tiene herramientas
tecnolégicas para el proceso formativo que se desea
realizar, como plataforma virtual, aplicaciones de
software y recursos de multimedia, etc. En |a
actualidad la tecnologia digital ha significado una
oportunidad de desarrollo para el comercio electrénico

0 e-commerce, empleando diversas herramientas

electrénicas para fortalecer a los vendedores y /

compradores, ofreciendo servicios por medio de /

internet.

Plan de
comercializacion y
marketing

El marketing investiga quienes son los clientes
potenciales, sus necesidades y busca la forma de
llegar a ellos, el area comercial de una organizacion
usa esa informacion para concretar la venta y fidelizar
al cliente.

La comercializacion, es un conjunto de
procedimientos de introducir un nuevo producto o
servicio para posicionarla en el comercio, logrando
que los consumidores lo conozcan en el mercado para
$u 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
poder resolverios a través de su producto o servic
Las 4 Ps de marketing también conocida como
marketing mix, representan el producto, el precio,
plazay la promocién, son cuatro los factores que se

requiere para disefar su estrategia de campafia.

Plan finanzas

Son los datos del plan contable que se utilizan para
los informes financieros. Estos datos identifican
informacion como centro de coste y el departamen
al que se le imputa el gasto, también ingresos y
salidas de dinero, analisis de rentabilidad, estados

financieros como: estado de ganancias y pérdidas,
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1. No cumple con el criterio El item no es claro.

2. Bajo Nivel El item requiere bastantes modificaciones o
una modificacion muy grande en el uso de las
palabras de acuerdo con su significado o por la
ordenacidn de estas.

Tienda Online
venta de
repuestos

3. Moderado nivel Se requiere una modificacion muy especifica
de algunos de los términos del item.

4. Alto nivel El item es claro, tiene semantica y sintaxis
adecuada.

Considera que las respuestas del cuestionario miden los indicadores
seleccionados para la variable de manera:

SUFICIENTE MEDIANAMENTE INSUFICIENTE
SUFICIENTE

STA
= . N* e840
984 711 045

DNI 08185442
CIP 135498

Lima, 18 de julio del 2023
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Evaluacion por juicio de expertos

Respetado juez: Usted ha sido seleccionado para evaluar el instrumento

“Cuestionario para la medicién de la relacién del “Plan de negocio para crear
tienda online venta de repuestos automotriz y motos en la ciudad de Chosica -

2023". La evaluacion del instrumento es de gran relevancia para lograr que sea

valido y que los resultados obtenidos a partir de éste sean utilizados
eficientemente; aportando al quehacer psicolégico. Agradecemos su valiosa

colaboracion.

1. Datos generales del juez:

Nombre del Juez:

Bacileo Primitivo Hernandez Hernandez

Grado profesional: Maestria (X ) Doctor ()

. Clinica () Social ()
Area de formacion académica:

Educativa( ) Organizacional ( X )

Area de experiencia profesional:

Ciencias Economicas, Auditoria y Gestion Empresarial

Institucion donde labora:

San Javier Ingenieros S.A.

Tiempo de experiencia
profesional en el area:

2 a 4 afios ( )
Mas de 5 afios ( X )

Experiencia en investigacion

Administracion de Empresas
(si corresponde):

Maestria en Energia y Ambiente (MBA)

1. Proposito de la evaluacion:

Validar el contenido del instrumento, por juicio de expertos.
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2.

Datos de la escala (Cuestionario)

Nombre de la Prueba:

Cuestionario para la medicion de “Plan de negocio para crear tienda online venta
de repuestos automotriz y motos en la ciudad de Chosica — 2023"

Autor: Carlos Anibal Flores Garcia
Procedencia: Lima
Administracion: | |ndividual
Tiempo de aplicacién: 15 minutos

Ambito de aplicacion:

Clientes de la unidad de analisis.

Significacién:

El instrumento medira la variable Competitividad a través de un cuestionario, el
cual comprende a sus 6 dimensiones en 13 items que seran medidos es la escala
tipo Likert de la siguiente manera: Definitivamente no (1), Probablemente no (2),
Indeciso (3), Probablemente si (4) y Definitivamente si (5)

3. Soporte tebrico:

Variable 1; Plan de negocio

Escala/AREA

Subescala
(dimensiones)

Definicion

Idea de negocio

El modelo Canvas que permitié estructurar la idea de
negocio en nueve moédulos basicos, cada uno de ellos
representa una pieza fundamental para que una
empresa genere ingresos de manera satisfactoria
(Mireia, 2015).

Plan de Negocio

Analisis del entorno

El andlisis PEST es un instrumento que facilita la
investigacién y que ayuda a las compafiias a definir su
entorno, analizando una serie de factores cuyas
iniciales son las que le dan el nombre. Se trata de los
factores Politicos, Econdmicos, Sociales y
Tecnolégicos (Martin, 2017).

El andlisis las 5 fuerzas de Porter, es una herramienta
que se centra en el andlisis del entorno méas
especifico o sectorial, dentro del sector en el que se

sitle el negocio.

Olc

o
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Estudio de mercado

Un estudio de mercado consiste en reunir, planificar,
analizar y comunicar de manera sistematica los datos
relevantes para la situacion de mercado especifica
que afronta una organizacion (Kotler, Bloom & Hayes,
2004).

Plan de
operaciones

Un plan de operaciones es un documento que incluye
las cuestiones técnicas y de organizacion necesarias
para la fabricacion de los productos o prestacion de

servicios que la empresa va a comercializar.

Plan estratégico y
organizacional

Segun el autor Sainz De Vicuiia (2012), al hablar del
plan estratégico de la organizacién, nos estamos

refiriendo al plan maestro en el que la alta direccién

-recoge las decisiones estratégicas corporativas que

ha adaptado “hoy” en referencia a lo que hara en los
tres proximos afos (horizonte mas habitual del plan
estratégico), para lograr una organizacién mas
competitiva que le permita satisfacer las expectativas

de sus diferentes grupos de intereses (stakeholders).

Plan financiero

Un Plan Financiero es un documento que permite
diagnosticar la situacion financiera de tu empresa, asi
como planificar la gestion de los recursos para lograr
que sea viable. Es la base para poder desarrollar
cualquier estrategia de negocio y una herramienta

clave para la administracion y direccion de empresas.

Variable 2: Tienda Online venta de repuestos automotriz y motos

Escala/AREA

Subescala
(dimensiones)

Definicion

Tienda Online
venta de
repuestos
automotriz y
motos

Plan de talento
humano

Segun el autor Chiavenato (2009), afirma que la
gestion del talento humano refiere al conjunto de
politicas y practicas necesarias para dirigir cargos
gerenciales relacionados con personas o recursos;

poniendo en practica procesos de reclutamiento,

Iw

oM

I

o
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seleccion, capacitacién, recompensas y evaluacion de

desempefio”.

Plan de tecnologia

La dimension tecnoldgica, tiene herramientas
tecnologicas para el proceso formativo que se desea
realizar, como plataforma virtual, aplicaciones de
software y recursos de multimedia, etc. En la
actualidad la tecnologia digital ha significado una
oportunidad de desarrollo para el comercio electronico
0 e-commerce, empleando diversas herramientas
electronicas para fortalecer a los vendedores y
compradores, ofreciendo servicios por medio de

internet.

Plan de
comercializacion y
marketing

El marketing investiga quienes son los clientes
potenciales, sus necesidades y busca la forma de
llegar a ellos, el drea comercial de una organizacion
usa esa informacién para concretar la venta y fidelizar
al cliente.

La comercializacion, es un conjunto de
procedimientos de introducir un nuevo producto o
servicio para posicionarla en el comercio, logrando
que los consumidores 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
poder resolverlos 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 promoci6n, son cuatro los factores que se

requiere para disefiar su estrategia de campafia.

Plan finanzas

Son los datos del plan contable que se utilizan para
los informes financieros. Estos datos identifican
informacién como centro de coste y el departamento
al que se le imputa el gasto, también ingresos y
salidas de dinero, analisis de rentabilidad, estados

financieros como: estado de ganancias y pérdidas,

e
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balance general y proyecciones de flujos de caja, toda
esta informacion de gestion financiera sirve para la
toma de decisiones de la gerencia de una empresa,
que permite tener una evaluacion de la liquidez y

rentabilidad de una organizacion.

5. Presentacién de instrucciones para el juez:

A continuacién, a usted le presento el Cuestionario para la medicién del Plan de
negocio para crear tienda online venta de repuestos automotriz y motos en la
ciudad de Chosica - 2023, elaborado por Carlos Anibal Flores Garcia en el afio
2023. De acuerdo con los siguientes indicadores califique cada uno de los items
segun corresponda.

Categoria

Calificacion

Indicador

Plan de negocio

1. No cumple con el criterio

El item no es claro.

2. Bajo Nivel

El item requiere bastantes modificaciones o
una modificacién muy grande en el uso de las
palabras de acuerdo con su significado o por
la ordenacion de estas.

3. Moderado nivel

Se requiere una modificacion muy especifica
de algunos de los términos del item.

4. Alto nivel

El item es claro, tiene semantica y sintaxis
adecuada.

Tienda Online
venta de
repuestos

1. No cumple con el criterio

El item no es claro.

2. Bajo Nivel

El item requiere bastantes modificaciones o
una modificacién muy grande en el uso de las
palabras de acuerdo con su significado o por la
ordenacion de estas.

3. Moderado nivel

Se requiere una modificacién muy especifica
de algunos de los términos del item.

4. Alto nivel

El item es claro, tiene semélr}iica y sintaxis
adecuada. )
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El instrumento disefiado mide la variable de manera:

SUFICIENTE » MEDIANAMENTE INSUFICIENTE
On SUFICIENTE

OBSERVACIONES:

Considera que las respuestas del cuestionario miden los indicadores
seleccionados para la variable de manera:

SUFICIENTE O MEDIANAMENTE INSUFICIENTE
SUFICIENTE

°BSE§,¢5&'°~E§W%M$ st Ww&s*aduﬁ

el s adullet ww&w‘*

DNt721561737

Lima, 14 de julio del 2023
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CONCYTEC: CONDUCTA RESPONSABLE

A CALIFICACION ‘ RENACYT ‘ CARLOS ANIBAL FLORES GARCIA] | &% |Manual de

* LA Referencia junto a la Research Data Alliance Nodo Costa Rica y el Consejo Nacional de Rectores (CONARE) de Costa Rica,
ofreceran en el mes de julio dos programas de capacitacion sobre el tema Gestién de Datos de Investigacién . Mas informacion en
https://www.lareferencia.info/es/component/k2/item/310-programas-de-capacitacion-sobre-datos-de-investigacion-2023

» ElCurso de Conducta Responsable en Investigacion CR/no es requisito para la calificacion RENACYT. El URL es
https://vinculate.concytec.gob.pe/conducta-responsable-en-investigacion.

PERFIL

CARLOS ANIBAL FLORES GARCIA

Calificacion, Clasificacion y Registro de Investigadores

° Conducta Responsable
en Investigacion

Fecha: 08/08/2023

168



