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Resumen

La presente investigacion propone un plan estratégico de ventas para Autosans Motors Spa,
empresa dedicada a la comercializacion de repuestos automotrices, ubicada en Santiago de Chile.
Ante la alta competitividad del sector y el estancamiento reciente en las ventas, se disefiaron
estrategias para incrementar los ingresos en un 10% mediante la optimizacion del inventario,
fortalecimiento del comercio electronico y capacitacion del personal. Se realizo un analisis
situacional usando las herramientas como FODA y PESTEL, identificacion fortalezas como su
canal de ventas online y debilidades como la baja rotacion de inventario. Ademas, se estudiaron
oportunidades de expansion digital y amenazas derivadas de la alta competencia y fluctuaciones
macroeconomicas. La investigacion, de enfoque descriptivo y comparativo, incluyo encuestas que
revelaron la necesidad de mejorar la atencion al cliente y la diferenciacion en el mercado. El plan
estratégico propuesto prioriza la implementacion de un sistema de gestion de inventario para
productos de alta demanda, compafias de marketing digital enfocadas en redes sociales y beneficios
para clientes recurrentes. También se sugiere reforzar la formacion en ventas del personal y
optimizar la experiencia de compras online para mejorar la fidelizacion de clientes. La aplicacion
de estas estrategias busca posicionar a la empresa en un mercado altamente competitivo,
asegurando un crecimiento sostenible y mayor rentabilidad a largo plazo. Este proyecto resalta la
importancia de una planificacion estratégica adaptada a las necesitades especificas del sector

automotriz

Palabras clave: planificacion estratégica, ventas, automotriz, e-commerce, diferenciacion.



Abstract

This research proposes a strategic sales plan for Autosans Motors SpA, a company
specializing in the sale of automotive spare parts, located in Santiago, Chile. Facing high industry
competitiveness and recent stagnation in sales, strategies were designed to increase revenues by
10% through inventory optimization, strengthening e-commerce, and staff training. A situational
analysis was conducted using tools such as SWOT and PESTEL, identifying strengths like its
online sales channel and weaknesses such as low inventory turnover. Opportunities for digital
expansion and threats from high competition and macroeconomic fluctuations were also studied.
The research, with a descriptive and comparative approach, included surveys that revealed the need
to improve customer service and market differentiation. The proposed strategic plan prioritizes
implementing an inventory management system for high-demand products, digital marketing
campaigns focused on social media, and benefits for recurring customers. It also suggests
enhancing staff training in sales and optimizing the online shopping experience to improve
customer loyalty. The application of these strategies aims to position the company in a highly
competitive market, ensuring sustainable growth and increased long-term profitability. This project
highlights the importance of strategic planning tailored to the specific needs of the automotive

sector.

Keywords: strategic planning, sales, automotive, e-commerce, differentiation.
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Introduccion

La Planificacion Estratégica es definida por Chiavenato como:

El proceso de formular y ejecutar las estrategias de la organizacion con el proposito de
insertarla, por medio de su mision, en el entorno donde actla, y su producto bésico es el

plan para la accién organizacional integrada y cohesiva. (Chiavenato, 2016, p.62)

De esta manera, a través de esta herramienta, se puede trazar el camino hacia el logro de
los objetivos de la empresa a largo plazo; asegurando que todos los esfuerzos y recursos estén
alineados con una mision y vision comunes. Disefiar un plan estratégico permite a las empresas
identificar oportunidades y poder asi tomar decisiones de manera eficiente, a través de la
optimizacion de recursos de forma adecuada; diferencidndose de las empresas competidoras y

ademas generando ventajas competitivas lo que permite aprovechar las oportunidades del mercado.

“La estrategia de una compatiia consiste en las medidas competitivas y los planteamientos
comerciales con que los administradores compiten de manera fructifera, mejora el desempefio y
hacen crecer el negocio ”. (Thompson, 2012, p.4). De esta manera se puede decir que la estrategia
es el plan de accién que disefia la empresa para competir en el mercado y obtener utilidades. La
planificacion estratégica cumple un papel crucial en el incremento de las ventas de las empresas
en América Latina y en particular en Chile; donde existe una economia de libre mercado, con alta
competencia, por lo que contar con un plan estratégico bien definido puede marcar la diferencia y

el futuro de las Organizaciones Empresariales.

El presente proyecto de titulo corresponde a disefiar un plan estratégico de ventas, el cual
se centrara en identificar los principales problemas y necesidades que tiene la empresa Autosans
Motors SpA; con el fin de poder implementar dicho plan para incrementar sus ingresos. El auge
de este sector ha sido grande durante los Gltimos afios, por lo que existe una alta competencia en
el mercado; los avances tecnoldgicos obligan a que la empresa se adapte a los cambios y pueda

seguir compitiendo en el mercado.
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La estructura del tomo se encuentra conformada por 6 capitulos, el primero de ellos el
planteamiento del problema en el cual se establecen las interrogantes y los objetivos de la
investigacion; el capitulo dos por su parte se desarrolla la teoria referente al tema respaldada por
diversos autores; el capitulo tres establece los procedimientos y técnicas que se emplearon para la
formulacién del problema; en el capitulo cuatro se analizan los resultados obtenidos a través de las
encuestas realizadas; en el capitulo cinco se desarrollan las conclusiones y recomendaciones de la

investigacion; el capitulo seis se propone el plan estratégico para la empresa.
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Capitulo I Planteamiento del Problema
1. Contexto Actual de la Empresa

La empresa Autosans Motors SpA; es una empresa que comercializa repuestos
automotrices, originada en Venezuela hace mas de 10 afios, la cual, debido al auge migratorio de
las personas de este pais, sus duefios decidieron abrir una sucursal en Santiago de Chile,
especificamente en Avenida 10 de Julio Huamachuco; zona conocida en la capital por albergar una
gran cantidad de establecimientos dedicados a la venta de todo lo relacionado con el sector

automotriz.

Pese a estar en un punto clave para este rubro, la empresa Autosans Motors SpA ha
observado un estancamiento en el crecimiento de las ventas durante los Gltimos meses, no logra
aumentar sus ventas a un ritmo que pueda permitirle expandirse en el mercado; sus ingresos
operacionales estan siendo absorbidos casi en su totalidad por los gastos que se originan de la

operatividad del local.

De acuerdo con lo anterior, la gerencia general esta solicitando trabajar en estrategias que
aborden correctamente el problema y que permitan en el mediano plazo incrementar las ventas. La
investigacion propuesta se centrara en el Disefio de un Plan Estratégico de VVentas para incrementar
los ingresos de la empresa Autosans Motors SpA. A través de este analisis, se pretende diagnosticar
las necesidades y problematicas que presenta la organizacion y poder asi generar acciones
concretas con foco en mejorar la venta presencial, atraer y fidelizar clientes y ademéas emplear el
ecommerce como una herramienta clave para llegar a més sectores del pais e incrementar los

ingresos.
1.1 Planteamiento del Problema

La industria automotriz, es uno de los sectores con mayor competitividad y dinamismo en
la economia mundial y en particular el mercado correspondiente a repuestos automotores cada dia
se enfrenta a retos importantes como la alta competencia, cambios en la preferencia de los clientes
asi como también fluctuacion de la demanda por lo que las empresas que se dedican a la venta de
este tipo de producto deben poder adaptarse de manera rapida a todos estos escenarios y lograr asi

mantener su posicion en el mercado.
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El mercado de repuestos automotrices en Chile ha podido experimentar cambios de gran
relevancia durante los ultimos afios, principalmente por que se encuentra en constante innovacion.
La industria automotriz es altamente dinamica, cada afio se van realizando actualizaciones a los
vehiculos implementandoles mayor tecnologia y facilidad como lo son los vehiculos de conduccion

autonoma y sistemas de seguridad inteligentes.

“La administracion estratégica es un conjunto de decisiones y acciones administrativas que
determinan el rendimiento a largo plazo de una corporacion” (Hunger, 2007, p.3). De acuerdo con
las investigaciones se ha revelado que las organizaciones que participan en administracion
estratégica generalmente superan en rendimiento a las que no lo hacen. El logro de una
correspondencia apropiada o ‘“‘concordancia”, entre el ambiente de una organizacion y su

estrategia, estructura y procesos tiene efectos positivos en el rendimiento de la organizacion.

Una planificacion estratégica es de gran relevancia en las empresas dedicadas a la venta de
repuestos automotrices debido a que este sector se encuentra constantemente atravesando por
situaciones desafiantes tales como la evolucion tecnoldgica y la gran competencia que existe
actualmente con las diversas marcas en el mercado; por lo que disefiar estrategias adecuadas puede
hacer la diferencia para maximizar utilidades y mantenerse a flote y posicionados en este mercado

tan competitivo.

A través de la planificacion estratégica en el contexto del sector automotriz, se pueden

lograr diversos aspectos relevantes para el éxito de las empresas dedicadas a este rubro; tales como:

e Andlisis de Mercado: permitiendo comprender el perfil de los consumidores y las
preferencias de estos de acuerdo con el lugar donde se encuentren ubicados; lo cual se logra
a través de la identificacion de las tendencias, de los consumidores y de las oportunidades
de crecimiento.

e Innovacion y adaptacion tecnoldgica: adoptar nuevas tecnologias, en este rubro, es de
vital importancia, debido a que siempre esta en constante evolucion, por lo que a través de
la planificacion estratégica se debe lograr la participacion en el comercio electronico y la
automatizacioén del inventario, permitiendo asi la eficiencia operativa y el incremento de

las ventas.
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e Segmentacion y posicionamiento: a través de la planificacion estratégica, se pueden
identificar nichos de clientes a los cuales ofrecer los productos; tales como talleres
mecénicos o directamente consumidores finales, lo que permitiria adaptarse a las
necesidades de cada segmento.

e Definicion de Objetivos de Ventas: esto permite que las empresas midan su rendimiento,
estableciendo metas reales y alcanzables.

e Fidelizacidon de clientes: esto se logra ofreciendo servicios adicionales a clientes leales lo
que se traduce en ventas recurrentes.

e Optimizar la cadena de suministros: para poder tener los repuestos adecuados en el
momento correcto.

e Evaluaciony ajustes: este punto es clave debido a que el desempefio de las empresas debe
siempre medirse y ajustarse a las necesidades que surjan en el mercado, permitiendo

agilidad y adaptacion.

Dentro de los problemas internos gque se han observado en la empresa Autosans Motors

SpA estan los siguientes:

a) El inventario que mantienen actualmente no estd rotando de la forma correcta y
basicamente ofertan productos los cuales deben comprar a otro proveedor y revender; los
productos que publican en la pagina web funcionan por encargo con entrega en dos o tres
dias.

b) La falta de personal capacitado en el area también genera que no se logren ventas efectivas;
persuadir al cliente para ofrecerle un producto diferenciado es de vital importancia, pero
esto no se esta logrando, afectando directamente en los ingresos mensuales de la empresa.

c) Lacompetencia gque tienen es alta debido a que se encuentran ubicados en una zona donde

maés del 90% de los comercios se dedican a este rubro.

En base a las probleméticas que ha tenido que enfrentar la empresa, se requiere generar
estrategias que tengan como foco principal el incremento de las ventas de la empresa, en sucursal

y ecommerce; capacitacion del personal y posicionamiento dentro del sector.

Si no se realiza una planificacion estratégica la empresa podria tener consecuencias como:
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o Cierre temporal de la tienda fisica para minimizar gastos.
e Disminucién de personal por falta de liquidez para cumplir con sus obligaciones.

e Remate de mercaderia para recuperar capital invertido.

La anterior reflexion ha permitido plantearse algunas interrogantes que se constituyen

como referentes del presente estudio, las cuales se mencionan a continuacion:
1.2 Interrogantes de la investigacion

¢Como el disefio de un plan estratégico de ventas puede incrementar los ingresos de Autosans
Motors SpA?

e ;Cuales son los factores internos que estan limitando el crecimiento de las ventas de la
empresa Autosans Motors SpA?

e ;Cuales son los factores externos que estan limitando el crecimiento de las ventas de la
empresa Autosans Motors SpA?

e ;Qué estrategias pueden disefiarse para incrementar las ventas de la empresa Autosans
Motors SpA?

e ;Qué estrategias pueden disefiarse para atraer y fidelizar clientes?

e ;Cuaéles serian las consecuencias si no se realiza un plan estratégico en la empresa Autosans
Motors SpA?

1.3 Objetivos de la Investigacion
1.3.1. Objetivo General

Proponer un Plan Estratégico de Ventas para incrementar los ingresos de la empresa Autosans
Motors SpA.

1.3.2. Objetivos Especificos

e Elaborar un andlisis de la situacion actual de la empresa Autosans Motors SpA

e Identificar las ventajas competitivas aplicadas en la empresa Autosans Motors SpA.
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e Describir las estrategias de fidelizacion a clientes aplicadas en la empresa Autosans Motors
SpA.

e Disefiar un Plan estratégico para incrementar las ventas en un 10% en la empresa Autosans
Motors SpA

1.4 Justificacion de la investigacion

1.4.1. Justificacion tedrica:

Esta investigacion se realiza con el propdsito de aportar conocimiento sobre las ventajas de
aplicar un plan estratégico en las empresas para el incremento de las ventas. Se ha demostrado que
implementar una planificacion estratégica mejora considerablemente el crecimiento de las ventas

y permite aprovechar oportunidades y ademas mitigar los riesgos que tiene cada empresa.

1.4.2. Justificacién practica

Se realiza la siguiente investigacion debido a la necesidad de la empresa Autosans Motors
SpA de aumentar el volumen de sus ventas y margenes de ganancia, se implementaran analisis
estratégicos que permitan evaluar la posicién en la que se encuentra la empresa, para poder estudiar

los distintos escenarios que puedan presentarse y de esta forma mejorar el desarrollo de ésta.

1.4.3. Justificacion Metodologica

Se utilizo un enfoque de investigacion de mercado con métodos cuantitativos, a través de
la realizacion de encuestas a los empleados y gerentes de la empresa ademas de un analisis de datos
de mercado para evaluar cuales son las marcas de autos con mayor solicitud de repuestos. Esto

permitira tomar decisiones respecto de las inversiones pautadas para el incremento de las ventas.

1.4.4. Justificacion Social
La presente investigacion aporta a nuevas empresas que quieran entrar en el rubro
automotriz a que puedan implementar una planificacion estratégica eficiente que les permita llevar

el control de sus ventas de forma adecuada y asi generar mayores ingresos.
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1.5. Delimitacidn de la investigacion

1.5.1. Delimitacion tedrica

La investigacion se enfoca en el disefio de un plan estratégico de ventas a través de teorias
y enfoques sobre administracion estratégica y planificacion, se tomaron en cuenta conceptos clave
como analisis FODA y Pestel, ademas de teoria sobre ventajas competitivas los cuales aportan un
marco conceptual para lograr el disefio de estrategias enmarcadas en mejorar el desempefio de la

empresa.

1.5.2 Delimitacién temporal
El estudio abarca un periodo especifico comprendido entre agosto y diciembre del 2024
tiempo durante el cual se recopilaron datos a través de las encuestas y la observacion directa de las

operaciones de la empresa.

1.5.3. Delimitacion geogréfica

La investigacion se centra en la operacion de la sucursal de Autosans Motors Spa ubicada
en Santiago de Chile, especificamente en la calle Manuel Antonio Tocornal 745. Si bien la empresa
tiene presencia en Venezuela, el alcance del estudio esta limitado a la sucursal chilena debido a su

relevancia como mercado estratégico y su ubicacion en un entorno competitivo clave.
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Capitulo Il Marco Teorico

El marco teorico de la presente investigacion tiene como objetivo brindar los conceptos,
teorias y enfoques que fundamentan el disefio de un plan estratégico de ventas para la empresa
Autosans Motors SpA. A través de éste, se podré establecer una base sélida para el desarrollo de
un plan que aborde la situacién actual de la empresa y que ademas identifique las ventajas
competitivas, estrategias de fidelizacion de clientes y las herramientas para incrementar las ventas
de forma efectiva. Las empresas que se dedican a este rubro operan en un entorno competitivo y
dinamico, con cambios constantes por las fluctuaciones del mercado, innovacion tecnolégicay los
cambios en el comportamiento de consumidores; por lo que el desarrollo de un plan estratégico de
ventas requiere de la comprension de los factores internos y externos que afectan el desempefio

comercial de la empresa.

El marco teorico de la presente tesis estard enfocado en conceptos fundamentales como el
analisis FODA y PESTEL los cuales son necesarios para entender la situacion actual de la empresa.
Ademas, la teoria de las ventajas competitivas propuesta por Michael Porter, generaran un marco
conceptual para poder analizar como Autosans Motors SpA. puede diferenciarse en el mercado

donde opera y desarrollar ventajas competitivas sostenibles

2. Planificacion estratégica

La estrategia de una compariia es el plan de accién que sigue la administracion para
competir con éxito y obtener utilidades, a partir de un arsenal integrado de opciones. La
formulacidn de la estrategia representa el compromiso de la administracion de emprender

un conjunto particular de acciones. (Thompson, 2003, p.4)

Basicamente, la idea de aplicar una estrategia es que permita obtener utilidades en un futuro

aplicando diferentes técnicas ordenadas para el logro de los objetivos.
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La administracion estratégica es un conjunto de decisiones y acciones administrativas que
determinan el rendimiento a largo plazo de una corporacion. Incluye el anélisis ambiental,
la formulacion de la estrategia, implementacion de la estrategia, asi como la evaluacion y
el control. (Hunger, 2007, p. 3)

Para el autor mencionado, la administracion estratégica permite determinar el rendimiento
de una empresa a largo plazo, evaluando cada una de las funciones y los controles que se lleven a

cabo para un rendimiento optimo.

La administracion estratégica se define como el arte y la ciencia de formular, implementar
y evaluar decisiones multifuncionales que le permitan a una organizacion lograr sus
objetivos. Como la misma definicion implica, la administracion estratégica se enfoca en
integrar la administracién, el marketing, las finanzas y la contabilidad, la produccion y las
operaciones, las actividades de investigacion y desarrollo, asi como los sistemas
computarizados de informacion, para lograr el éxito de la organizacion. (Fred R, 2008, p.
5)

Para el autor, la administracion estratégica es la ciencia de formular, implementar y evaluar
decisiones, por lo que indica que a través de la unidn de varios procesos en sintonia va a permitir

lograr el éxito que requiere la organizacion.

La planificacion estratégica es “un proceso continuo de toma de decisiones basado en un
analisis profundo de los entornos interno y externo de una organizacion, que tiene como objetivo

establecer la direccion a largo plazo”. (Baker, 2011, p.35)

En esta definicion se busca realizar un analisis de los entornos que tiene la organizacion

para poder darle una direccion adecuada a la empresa, que le permita alcanzar sus objetivos.

“La planificacion estratégica es el proceso de disefiar y estructurar la direccion a largo plazo
de una organizacion para alcanzar ventajas competitivas sostenibles en un entorno incierto”.
(Johnson, Gerry, Scholes, Kevan y Whittington, Richard, 2011, p 23)
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Por lo tanto, la planificacion estratégica permite crear una estructura que proporcione
direccién a la empresa y de esta forma generar una o varias ventajas competitivas que perduren

con el tiempo en determinado entorno.

“La planificacion estratégica consiste en definir que negocio estamos y que negocio
deberiamos estar. Implica hacer que los recursos de la organizacién estén alineados para el logro
de sus objetivos”. (Peter F, 1954, p. 121)

Cada concepto mencionado tiene un aporte valioso a la definicion de la planificacion
estratégica dependiendo de las necesidades de la empresa, en este caso nos enfocaremos en el
concepto del libro de Fred R. David porque combina la administracion estratégica con la
integracion de distintas funciones que permitiran darle una vision completa y aplicable a distintos
modelos de organizaciones. Este autor destaca la importancia de que las distintas areas de la

empresa trabajen en conjunto.
2.1 Estructura Organizacional

“La estructura organizacional es la manera en que las actividades de una organizacion se
dividen, organizan y coordinan formalmente. Define como se distribuyen las responsabilidades y
las relaciones jerarquicas dentro de la empresa”. (Chiavenato, 2006, p 50.)

De acuerdo con lo anterior se puede decir que es la estructura interna de la empresa, en
donde se identifican las operaciones para cada area, y el personal capacitado para trabajar en ellas,
De esta forma le permite a la empresa llevar un control de las actividades que se realizan y asi

poder lograr el alcance de los objetivos para el crecimiento de la empresa.
2.2. Eficiencia Operativa

“La eficiencia operativa es esencial para el éxito organizacional, pero debe ser
complementada con una clara estrategia a largo plazo. Las empresas pueden ser extremadamente
eficientes, pero si no estan haciendo las cosas correctas estratégicamente, pueden perder
competitividad”. (Fred R, 2008, p. 16)
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De acuerdo con lo indicando por el autor, se puede decir que, si las empresas no utilizan
estrategias adecuadas para sus operaciones, no lograran un éxito sostenido en el tiempo, por lo

tanto, se debe tener una estrategia bien formulada y ejecutada.

2.3. Andlisis Situacional

2.3.1 Factores Internos:
Los factores internos se determinan de varias maneras, por ejemplo, mediante el calculo de
proporciones, la medicion del desempefio y la comparacion con periodos anteriores y con
los promedios de la industria. También es posible desarrollar y aplicar diversos tipos de
encuestas para examinar factores internos como la moral de los empleados, la eficiencia de
la produccion, la efectividad de la publicidad y la lealtad de los clientes. (Fred R, 2008, p.
12)

Realizar este analisis de factores internos resulta importante para las organizaciones, por
que permite evaluar como estan ocurriendo algunas falencias y de esta forma desarrollar estrategias

que puedan mejorar la parte interna de la empresa, desde los empleados hasta los clientes.

2.3.1.1 Fortalezas y Debilidades

Las fortalezas y debilidades internas son las actividades que una organizacion si puede
controlar y que desempefia especialmente bien o con deficiencias, respectivamente. Surgen a partir
de otras actividesdes empresariales, como la administracion, el marketing, las finanzas y la
contabilidad, la produccion y las operaciones, la investigaciones y el desarrollo y los sistemas de

informacion gerencial.

Identificar y evaluar las fortalezas y debilidades la organizacion en las areas funcionales de
una empresa es una actividad esencial de la administracion estrategica. Las organizaciones destinan
grandes esfuerzos a encontrar estrategias que capitalicen las fortalezas internas y eliminen las

debilidades internas.
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“Las fortalezas y debilidades se determinan en relacion con los competidares. La
deficiencia o superioridad relativa es una informacion importante. Ademas, tambien pueden estar
determinadas por mas elementos propios de la naturaleza de la compafiia que por su desempefio”.
(Fred R, 2008, Pag. 12)

Respecto de la empresa Autosans Motors Spa, se observan varias debilidades internas como
la falta de personal para atencion al publico, deficiente rotacion del inventario y baja fidelizacion
de los clientes. Analizando estos aspectos, se debe elaborar una estrategia que permita realizar una
inversion adecuada en productos de alta rotacion para ofrecer a los clientes, disponibilidad
inmediata y buena calidad. Es importante tomar en cuenta que el foco principal de ventas de la
empresa es via Online. Por lo que su fortaleza es el manejo de plataformas via internet, Pagina
Web, Mercadolibre e incluso redes sociales, tienen una amplia variedad de productos publicados

y diferentes canales de mensajeria para atender consultar de forma rapida.

Aprovechando estas fortalezas, lo ideal es que los productos que se ofrecen en internet se
encuentren disponibles tambien en tienda, ademas de tener varias marcas para adaptarse a las
necesidades del cliente, como por ejemplo, repuestos Originales, koreanos o chinos, de esta forma
se otorga al cliente la opcion de elegir el mas conveniente de acuerdo a lo que necesite en ese
momento. Se debe fortalecer ampliamente la atencion post venta, establecer normas adecuadas a
las leyes en donde se puedan evaluar las devoluciones y cambios de productos de forma justa para
ambas partes.

2.3.2 Factores Externos

“Los factores externos se refieren a las tendencias y acontecimientos econdémicos, sociales,
culturales, demogréaficos, ambientales, politicos, legales, gubernamentales, tecnoldgicos y
competitivos que podrian beneficiar o perjudicar significativamente a una organizacion en el
futuro”. (Fred R, 2008, p. 12)
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2.3.2.1. Oportunidades y Amenazas

Las oportunidades y amenazas se encuentran mas alld de del control de una sola
organizacion, de ahi el calificativo “externas”. La revolucion inalambrica, la biotecnologia,
los cambios demogréficos, los altos precios de la gasolina, los valores y las actitudes
cambiantes en el trabajo, los problemas relacionados con la inmigracion ilegal y la creciente
competencia por parte de empresas extranjeras son ejemplos de oportunidades y amenazas

para las empresas. (Fred R, 2008, p. 12)

La empresa Autosans Motors Spa se encuentra en un mercado altamente competitivo
como lo es el ambito Automotriz, que constantemente innova y se mantiene en crecimiento. Por
lo tanto hay muchas oportunidades que se pueden aprovechar, como por ejemplo, realizando
importaciones de repuestos en mayor cantidad y mas bajo precio que permitan a la empresa
competir con los grandes del rubro. Al tener un bajo costo neto, permite incrementar el margen
de ganancia y de esta forma ofrecer mayor variedad de opciones para distintos modelos de autos.
Realizandose un estudio exhustivo de los modelos mas solicitados en Chile, se puede obtener una
mayor vision de los repuestos mas solicitados por los usuarios, las preferencias de marcas y
precios competitivos. Teniendo esta informacion se puede elaborar una estrategia de precios que

pueda ser atractiva para el publico objetivo.

Repecto a las amenazas, la empresa tiene en contra la ubicacion de la tienda fisica, siendo
un lugar muy poco concurrido que resulta desventajoso para llegar a mas personas, por lo tanto

las ventas en tienda fisica son minimas.

Ademas de la ubicacion, el rubro automotriz tiene muchisima competencia lo que hace
dificil para las empresas pequefias crecer en el mercado. Debe elaborar estrategias de
diferenciacion que le permitan destacar entre las demas y asi obtener la preferencia del publico

objetivo.
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2.4 Ventajas Competitivas
2.4.1 Definicion

A traves de la planeacion estrategica, se buscan y especifican las ventajas competitivas de
toda organizacion para que las mismas puedan alcanzar los objetivos organizacionales. Una ventaja
competitiva son todos los aspectos y caracteristicas que hacen sobresalir a una marca o producto

entre la competencia, ofreciendo mas valor y beneficios a los clientes.
La ventaja competitiva puede ser definida como:

Cualquiera caracteristica de la empresa (negocio) y/o de sus productos que, siendo
sostenible en el tiempo, le permite distinguirse de la competencia y obtener rentabilidades
por sobre el promedio del sector industrial, debido a que puede enfrentar en mejor forma a

las cinco fuerzas competitivas (Ratto, 2011, p.3)

De acuerdo a lo que indica el autor, la ventaja competitiva es aquella caracteristica relevante
que ofrece una empresa a traves de sus productos o servicios y que permite diferenciarse de la

competencia, con la finalidad de obtener mayor rentabilidad que sus competidores.

“La ventaja competitiva representa caracterisitcas que diferencian un productos o servicio

de una empresa, frente al producto o servicio de otras organizaciones” (Porter, 2015, p.50)

Michael Porter fue quien establecio el concepto de ventaja competitiva en 1980 e indica
que se refiere a una caracteristica Unica y sostenible en el transcurso del tiempo que no posea
cualquier otra empresa que compita en el mismo mercado, dicha ventaja al ser Unica le brinda un
posicionamiento favorable. Para Porter la ventaja competitiva radica en las variadas actividades
gue se generan dentro de una empresa en cuanto al disefio, produccion, mercadeo, entrega y apoyo
de sus productos; ademas indica que cada una de las actividades que desarrolla una empresa puede
contribuir a la posicion de costo relativo de éstas ycrear una base para la diferenciacion. Por otra
parte, sefiala tambien que la ventaja competitiva es el aspecto esencial del desempefio de los

mercados competitivos.
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2.4.2 Teoria de la Ventaja Competitiva de Porter

Michael Porter propone que las empresas pueden obtener ventajas competitivas a traves de
tres estrategias genéricas las cuales son Liderazgo en Costo, Diferenciacion y Enfoque en la
Diferenciacion. Porter define como Estrategias Genéricas lo siguiente:

El concepto de las estrategias genéricas se basa en que la ventaja competitiva constituye la
esencia de cualquier estrategia y en que para lograrla es indispensable tomar una decision;
si la compafiia quiere alcanzar la ventaja competitiva debera escoger la clase que desea
obtner y el ambito donde lo haré.(Porter, 2015, p.58)

Cada una de las estrategias genéricas que plantea el autor, indican una forma especial para
que las empresas alcancen la ventaja competitiva deseada, de esta manera, el Liderazgo en Costos
y las Estrategias de Diferenciacion proporcionan ventajas competitivas en diversos segmentos de
la industria, a diferencia de la Estrategia de Enfoque, la cual se centra en la ventaja de costos

(enfoque en costos) o en la diferenciacion (enfoque en la diferenciacion) de un segmento pequefio.
2.4.2.1 Liderazgo en Costos

Esta estrategia se basa en la obtencion de una posicion de costo relativamente menor a la
de los competidores, permitiendo de esta manera vender a un precio menor y lograr asi mayor
rotacion del inventario. Para el autor, esta estrategia generica es la mas clara que pueden aplicar

las empresas:

La Organizacion se propone convertirse en el fabricante de costos mas bajo de su
industria, tener un ambito extenso, atender a muchos de sus segmentos y hasta operar en
sectores industriales afines; su amplitud a menudo es importante para la venta de costos
(Porter, 2015, p.59)

La fuente del liderazgo en costo son diversas y pueden ser la busqueda de economias de
escalas, acceso preferencial a materias primas, asi como tambien tecnologia de patente. Porter
indica que un lider en costos debe alcanzar la equiparacion o proximidad en la diferenciacion frente

a la competencia para ser un participante destacado.
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De acuerdo a lo anteriormente expuesto, es importante sefialar que toda empresa que
ejerza esta ventaja competitiva como parte de su estrategia, debe comprender que la misma requiere
ser verdaderamente lider en costos y no una de las empresas que compite por obtener dicha
posicion. Por otra parte, es importante mencionar que si bien es cierto, los productos y/o servicios
que se ofrecen deben ser a menor costos que los competidores, los mismos deben mantener un

nivel alto de calidad para que sea un elemento diferenciador de la competencia.
2.4.2.2 Diferenciacion

Esta segunda estrategia generica que plantea Porter consiste en hacer que los productos o
servicios que ofrecen las empresas sean percibidos como unicos o mejores que los de la

competencia, permitiendo de esta manera que las empresas cobren un precio especial o mas alto.

Porter sefiala que a traves de esta estrategia “La compaifiia intenta distinguirse dentro de
susector industrial en aspectos bastante apreciados por los compradores. Escoge uno o mas
atributos que juzgue importantes y adopta un posicionamiento especial para atender las

necesidades. Ve premiada su singularidad con un mayor precio” (Porter, 2015, p.60).

Las Organizaciones tienen sus propios medios de diferenciarse, los cuales pueden ser a
traves del producto como tal, el sistema de entrega, mercadotecnia y otros factores; con lo anterior
se logra obtner un desempefio por encima del promedio de la industria en la cual compite, si su
elevado precio supera los cotos adicionales en que incurre. Por lo anterior, las empresas que
apliguen esta estrategia deben buscar tipos de diferenciacion que permitan un precio mayor que el
costo de ellas.

De acuerdo a lo sefialado por Porter sobre esta estrategia de diferenciacion , las empresas
deben seleccionar atributos que sean completamente diferentes a los de sus rivales, esto debido a
que dicha estrategia genera que los precios sean elevados, por lo que si esto ocurre, el producto o

servicio debe ser percibido como Unico.
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2.4.2.3 Estrategias de enfoque

Esta tercera estrategia consiste en enfocarse en un grupo especifico de clientes, en un
segmento de la linea de productos o en un mercado geografico, de esta manera la empresa estaria
en condiciones para atender mejor las necesidades de un mercado especifico o reduciendo costos
sirviendo a dicho mercado. Porter sefiala que “la empresa selecciona un segmento o grupo de
segmentos y adapta su estrategia para atenderlos y excluir a los restantes. Al optimizarla en ellos,

intenta conseguir una ventaja competitiva a pesar de no poseerla en absoluto”(Porter, 2015, p.60)

Por lo anterior se puede decir que esta estrategia consiste en especializarse un un segmento
de mercado especifico y ofrecerles el mejor producto, pensado expresamente para los
requerimientos reales del segmento seleccionado. Porter sefialaque esta estrategia tiene las

siguientes variantes:
2.4.2.3.1 Enfoque basado en Costos

A diferencia del Liderazgo en Costos, esta estrategia se centra en lograr una ventaja de
costos en un segmento especifico del mercado, satisfaciendo de esta manera las necesidades de un
grupo especifico de clientes, ofreciendo precios mas bajos que los competidores dentro de ese
nicho. Porter sefiala que “la empresa busca una ventaja de este tipo en el segmento elegido,

aprovechando las diferencias de comportamiento de los costos en algunos segmentos” (Porter,
2015, p.61)

2.4.2.3.2 Enfoque basado en la Diferenciacion

Referente a este enfoque, el mismo consiste en que las empresas se enfocan en un nicho
de mercado en especifico y pretenden ofrecer un producto o servicio altamente diferenciado que
permita satisfacer las necesidades de este mercado seleccionado sin competir con precios bajos
debido a que la diferenciacion permite que se cobre un precio elevado dentro del nicho. Porter
sefala que “este enfoque explota las necesidades especiales de los miembros de ciertos segmentos”

(Porter, 2015, p.61)
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Capitulo 111 Marco (Disefio) metodologico

3. Paradigma investigativo

El pragmatismo tiende a definir que una accién motiva un cambio de la realidad en cuanto
mueve cosas fisicas que la componen y que mas que atender las ideas de las personas solo

importan sus actos que es definitiva son evaluables cientificamente. (Paz, 2020, p. 5)

El autor antes citado sostiene que el paradigma investigativo es pragmatico porque es mas
flexible y permite utilizar datos cualitativos y cuantitativos. Por lo que el enfoque pragmatico
orienta a la basqueda de soluciones practicas y Utiles para problemas reales, entonces coincide con
la finalidad de la investigacion, en donde realizaremos analisis de mercado, comportamiento del
cliente y evaluacién de la competencia, para poder elaborar estrategias que impulsen las ventas de

la empresa Autosans Motors Spa.

3.1.Tipo de investigacion

3.1.1. Investigacion Descriptiva

“El estudio descriptivo identifica caracteristicas del universo de investigacion, sefiala
formas de conducta y actitudes del universo investigado, establece comportamientos concretos y

descubre y comprueba la asociacion entre variables de investigacion”. (Paz, 2022, p.8)

De acuerdo a lo que indica el autor el estudio descriptivo tiene la funcion de ofrecer un
panorama detallado del objetivo de investigacion, enfocandose en describir las caracteristicas y
comportamientos del grupo o fendmeno estudiado. Ademas, es importante mencionar que este tipo
de investigacion utiliza técnicas para recoleccion de la informacion como observacidn, entrevistas

y cuestionarios.

Por lo tanto, la presente investigacion es de tipo descriptiva porque se describira la situacion
actual de la empresa identificando el comportamiento de distintos factores, como el mercado, la

competencia y la demanda de los clientes.
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3.1.2. Investigacion Comparativa

“Las investigaciones comparativas estan basadas en la utilizacion del método comparativo
y tiene como proposito la identificacion de diferencias y semejanzas respecto a la aparicion de un

evento o fendémeno en uno o mas contextos, grupos o situaciones diferentes” (Paz, 2022, p.18)

De acuerdo con lo que indica el autor se puede decir que este tipo de investigacion permite
observar diversos elementos para identificar similitudes y diferencias con el objetivo de entender

de mejor forma cada realidad o escenario.

La presente investigacion es de tipo comparativa debido a que se realizan comparaciones
de las ventas de afios anteriores con el actual para proponer un plan estratégico que permita el

incremento de las ventas en un 10%.
3.2. Disefio de investigacion
3.2.1. Disefio No Experimental

“La investigacion no experimental como estudios que se realizan sin la manipulacion
deliberada de variables y en los que solo se observan los fendmenos en su ambiente natural para

analizarlos”. (Herndndez Sampieri, Fernandez y Baptista 2014, p.152)

De acuerdo con los autores, la investigacion no experimental se basa en realizar estudios
en donde no se alteren las variables, es decir observar los fendmenos tal como ocurren en su entorno
natural, esto permitird obtener una comprension de la realidad de forma objetiva y sin

manipulacion.

Por lo tanto, la presente investigacion es de tipo No experimental porque no se alteran las
variables a estudiar, Unicamente se observan como ocurren de forma natural para que de esta forma

se pueda aplicar una estrategia que pueda mejorar la situacion de la empresa.
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3.2.2. Disefio Transeccional

“El disefio transeccional como aquel que recolecta datos en un solo momento, en un tiempo
unico. Su proposito es describir variables y analizar su incidencia e interrelacion en un momento

dado”. (Hernandez Sampieri, Ferndndez y Baptista, 2014, p.154)

De acuerdo con el autor mencionado, el disefio transeccional se conoce como un enfoque
no experimental que recolecta datos en un solo punto en el tiempo, lo que permite describir o
analizar las relaciones entre variables en un contexto especifico, pero sin explorar cambios o

evoluciones a lo largo del tiempo.

Por lo tanto, la presente investigacion es de disefio transeccional porque los datos utilizados

para realizar el estudio, se enfocan en un momento especifico y no son modificables.
3.2.3. Diseilo De Campo

El disefio de campo “Se categoriza como aquel donde el investigador obtiene la
informacidn a partir de fuentes directas (vivas o materias), en su contexto natural o habitual y

directamente de ellas”. (Paz, De Burgos, Paz Marcano, Estaba, 2019, p.5)

De acuerdo con lo definido por los autores la presente investigacion es de disefio de campo
debido a que los datos a estudiar serdn obtenidos directamente de la empresa a través de la
aplicacion de una encuesta donde se evaluara la situacion actual de la misma para identificar si las

estrategias aplicadas son las adecuadas.
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3.3. Poblacion y muestra

La poblacién “Es el conjunto de medidas o el recuento de todos los elementos que

presentan una caracteristica comun”. (Prieto, 2009, p.4)

De acuerdo con lo anterior se entiende como poblacién al conjunto total de individuos
objetos 0 eventos que poseen ciertas caracteristicas similares y sobre los cuales se pretende hacer
inferencias o generalizaciones. En la presente investigacion la poblacion seleccionada corresponde

personas gue tengan automoviles.

“La muestra corresponde al subgrupo del universo o poblacion del cual se recolecta los
datos y que debe ser representativo de esta”. (Hernandez Sampieri, Fernandez y Baptista, 2014,
p.173)

De acuerdo a lo que indican los autores, la muestra es una parte del universo que se toma
para llevar a cabo la investigacion y de esta forma poder reflejar las caracteristicas esenciales de la
poblacion total.

3.3.1. Poblacion

La poblacion objetivo de la empresa Autosans Motors Spa esta compuesta por las cuatro
sucursales que posee la empresa, tres en Venezuela y una en Chile. La poblacién en Chile es de 3
empleados y 1 gerente y se determina que es accesible por lo que no se calcula muestra y en tal
sentido se acepta como censo poblacional. El censo poblacional se define como “el estudio que
utiliza todos los elementos disponibles de una poblacion definida” (Sabino, 2002, p.43), Por otra
parte, el censo “busca recabar informacion acerca de la totalidad de una poblacion.” (Arias, 2012,
p.33)
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Tabla 1
Poblacién aplicada en Autosans Motors Spa

EMPLEADOS GERENTES

Fuente: elaboracion propia

3.4. Técnicas e instrumentos de recoleccion de informacion

“Las fuentes son hechos o documentos a los que acude el investigador y que le permiten
tener informacién. Las técnicas son los medios empleados para recolectar la informacion”.
(Mendez, 2000, p.142)

Para el logro de los objetivos propuestos, fue fundamental la recoleccion, organizacion y
clasificacion de datos, por lo cual se hizo importante utilizar técnicas e instrumentos apropiados,
que permitieron recabar el maximo de informacién calificada, para asi obtener y procesar los datos

de la manera mas exacta y cercana a la realidad.

Al respecto Arias menciona que “las técnicas de recoleccion de datos son las distintas
formas de obtener informacion. Los instrumentos son los medios materiales que se emplean para

recoger y almacenar la informacion” (Arias, 2010, p. 25)

La encuesta es una técnica de recoleccion de datos en la que se interroga a los participantes
con preguntas previamente disefiadas y estandarizadas, el objetivo de este es recolectar datos

representativos de una poblacion o muestra y poder asi analizarlos y generar resultados.

En la presente investigacion los datos seran recolectados a través de encuestas realizadas a

los trabajadores de la empresa utilizando la escala de Likert.
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3.5. Procesamiento y analisis de la informacion

El procesamiento de los datos recolectados se realizara utilizando la estadistica descriptiva

(frecuencias absolutas y relativas) y la media como medida de tendencia central

Para ello se presentaran mediante tablas que representen las dimensiones por objetivos y

sus respectivos indicadores.

Para el analisis se utilizara la comparacion de las medias respecto a un baremo disefiado

para la interpretacion de dicha medida de tendencia central de acuerdo a la siguiente tabla:

Tabla 2
Baremo de interpretacion de medias

Rangos de clase Categoria de interpretacion
4-5 Alta presencia
3-3,99 Poca presencia
1-2,99 Muy baja presencia

Fuente: elaboracion propia
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Capitulo IV Resultados de la investigacion

4. Presentacion de resultados

Para dar respuesta al primer objetivo especifico el cual consiste en realizar un analisis de
la situacion de la empresa Autosans Motors Spa, se utilizo la herramienta FODA el cual “determina
como se debe posicionar la organizacion para aprovechar las oportunidades y al mismo tiempo

evitar o minimizar las amenazas del entorno”. (Ireland y Hoskisson, 2008, p.462)

El analisis FODA es una herramienta estratégica utilizada para identificar y evaluar los

factores internos y externos que afectan a la organizacion.

4.1 Analisis FODA

Tabla 3
Analisis FODA Autosans Motors Spa —noviembre 2024

Fortalezas Debilidades
Ventas Online Ubicacién de la tienda
Despachos rapidos Poco stock de alta rotacion
Variedad de productos Falta de liquidez
Innovacion de productos Alta competencia
Publicidad para mayor alcance Mercado Cambiante
Expansion a otras regiones Factores macroeconomicos

Fuente: elaboracion propia
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4.1.1 Fortalezas

Ventas Online: el canal principal de ventas de la empresa Autosans Motors Spa es a través
de internet, utilizando MercadoL.ibre como plataforma principal, ademas de su propia pagina web
www.autosansmotors.cl y Marketplace de Meta.

Despachos rapidos: la empresa cuenta con canales de distribucion que permiten la entrega
de los productos en menos de 24hrs, tales como envios Flex de MercadoL.ibre.

Variedad de productos: la empresa cuenta con un amplio stock de productos de mas de
10 marcas comerciales, tales como Chevrolet, Ford, Jeep, Chery, Toyota entre otros.

4.1.2 Debilidades

Ubicacion de la tienda: la empresa se encuentra ubicada en Manuel Antonio Tocornal
745, Santiago centro, es una ubicacion que tiene limitaciones de acceso debido a que se encuentra
transversal a la Avenida Diez de Julio Huamachuco, zona conocida por el desarrollo comercial del

sector.

Poco stock de alta rotacion: la empresa no posee un plan de compras definido, realizando

inversiones en mercancia con muy poca rotacion en el mercado.

Falta de liquidez: debido a que su principal canal de ventas es MercadoLibre, su

modalidad de pago es lenta, lo que retrasa el retorno de la liquidez.

4.1.3 Oportunidades

Innovacion de productos: considerando que el rubro automotriz se encuentra en constante

innovacion, la empresa puede adquirir productos novedosos.

Publicidad para mayor alcance: uso de redes sociales para promocionar los productos

que comercializa la empresa

Expansion a otras regiones: considerando que en varias regiones de Chile no se cuenta

con empresas automotrices de amplio stock, se pudiese desarrollar una estrategia de expansion.
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4.1.4 Amenazas

Alta competencia: la empresa se encuentra ubicada en un sector con muchos competidores

que ofrecen la misma mercancia con precios competitivos.

Mercado Cambiante: considerando la actualizacion constante de los modelos de autos, la
empresa se enfrenta a desafios para adaptarse a renovacion de stock.

Factores Macroecondmicos: la fluctuacion de la economia afecta directamente los precios

de la mercaderia, lo que impide ofrecer precios competitivos.

4.2 Estrategias FO (Fortalezas + Oportunidades)

Expansion a nuevas regiones: aprovechando la plataforma de venta online que
actualmente utiliza la empresa y la capacidad de despachos rapidos podria expandirse a regiones

donde no haya gran presencia de empresas con amplio stock de repuestos.

Innovacion en el catalogo de productos online: considerando el stock actual de la
empresa y la innovacion del sector automotriz, se puede mejorar el catdlogo online y promover a

través de campafias publicitarias.

4.3 Estrategias DO (Debilidades + Oportunidades)

Mejorar el plan de compras para optimizar el stock: en vista de la poca rotacion de

productos, el inventario podria ser ajustado y enfocarse en productos de alta demanda.

Reforzar presencia digital: incrementar el uso publicidad en redes sociales para

compensar las limitaciones de la ubicacion fisica.
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4.4 Estrategias FA (Fortalezas + Amenazas)

Diferenciarse frente a la competencia: destacando la rapidez de entrega como ventaja
competitiva ademéas de implementar politicas de atencion post venta y generar confianza en los

clientes.

Gestion de precios competitivos: a través del andlisis de mercado que permite ajustar

precios en tiempo real y mantener asi competitividad ante factores macroeconémicos.

4.5 Estrategias DA (Debilidades + Amenazas)

Plan financiero para mejorar liquidez: disefiar estrategias como lineas de crédito a corto

plazo y poder asi mitigar el impacto del retraso en la obtencion de los pagos desde MercadoL.ibre.

Revisar ubicacion o expandir sucursales: la ubicacion fisica limitada podria compensarse

con una mayor inversion hacia la venta online y/o la apertura de sucursales en otras zonas.

4.6 Plan de accion sugerido:

e Implementacién de un sistema de gestién de inventario eficiente para priorizar productos
de alta demanda y mejorar asi la rotacion.

e Disefiar camparfias de marketing digital que estén orientadas a destacar la rapida entrega y
el catalogo de productos en las redes sociales.

e Generar alianzas estratégicas con proveedores innovadores que garanticen un flujo
constante de productos atractivos.

e Optimizar el flujo de caja a través de la diversificacion de canales de pago.

4.7 Andlisis PESTEL

Otra herramienta empleada para dar respuesta al primer objetivo especifico el cual
consiste en realizar un andlisis de la situacion de la empresa es el analisis PESTEL, el cual

“ayuda a identificar como los factores externos en las areas politica, economica, social,
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tecnoldgica, ambiental y legal puede impactar en las oportunidades y amenazas de una

organizacion” (Johnson, Scholes y Whittington, 2017, p. 35)

De acuerdo con lo anterior se puede decir que el analisis PESTEL es una herramienta
estratégica que permite evaluar los factores externos que pueden influir en una organizacion,
su principal objetivo es identificar aquellas oportunidades y amenazas del entorno

macroecondmico, permitiendo asi una mejor planificacion y toma de decisiones.

Tabla 4
Analisis PESTEL de la empresa Autosans Motors Spa -noviembre 2024

POLITICOS - - SOCIALES -1
i i i - i - Cambios en las preferencias de consumo 1
1

Incentivos Gubernamentales electromovilidad i - Crecimiento del comercio online 1
Estahilidad Politica - - Conciencia ambiental -

TECNOLOGICOS 3 5 LEGALES ‘
1

-1
Automatizacion Reguiarizacion del comercio electronico -1
Innovacion en productos automotrices 1 Regularizacion de productos automotrices -1

1 1

Presencia digital Propiedad intelectual

Fuente: elaboracion propia

Tabla 5
Resultados del anélisis PESTEL
FACTOR PUNTAJE

POLITICOS
ECONOMICOS
SOCIALES

TECNOLOGICOS
ECOLOGICOS -3
LEGALES -1

Fuente: elaboracién propia
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4.7.1 Interpretacion de los resultados

Factores Politicos (-2): este puntaje obtenido indica que la empresa enfrenta riesgos que
guardan relacion con las regularizaciones y politicas fiscales y de importaciéon, lo cual podria

afectar su rentabilidad.

Factores Economicos (-4): los factores econdmicos tales como la inflacion, el tipo de cambio
y la desaceleracion econdmico, representan un desafio para la empresa debido a que puede

afectar sus margenes de ganancia y demanda.

Factores Sociales (-1): este impacto es menor que los anteriores y hace referencia a los

cambios en las preferencias de los consumidores lo que afecta la demanda de productos.

Factores Tecnologicos (+3): al ser el puntaje positivo hace referencia a que la tecnologia es

un aspecto de gran oportunidad para la empresa.

Factores Ecoldgicos (-3): las regularizaciones ambientales generan presiones significativas

para la empresa.

Factores Legales (-1): este aspecto supone un riesgo moderado para la empresa debido al
cumplimiento de las normativas legales en cuanto a la proteccion al consumidor y las diversas

certificaciones.
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Grafico 1: Analisis PESTEL
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4.7.2 Andlisis de ambiente externo basado en Pestel de la empresa Autosans

Motors

Se desprende de las graficas presentadas que las afectaciones de los aspectos

considerados son:
4.7.2.1 Politicos

Politicas de Importacion: debido a que la mayoria de los repuestos son importados la

regularizaciones aduaneras y arancelarias afectan directamente los costos.

Incentivos gubernamentales de electromovilidad: esto puede influir en la demanda de

productos especificos como repuestos para autos a combustion.

Estabilidad politica: Chile es un pais relativamente estable lo que genera un entorno

adecuado y favorable para el comercio.

4.7.2.2 Econbmicos

Inflacion: los cambios en los precios de los productos afectan los costos operativos y el

poder adquisitivo de los clientes:
Tipo de cambio: la fluctuacion del délar afecta directamente los costos de importacion.

Crecimiento econdmico: la desaceleracion econdmica reduce el gasto de los consumidores

y especialmente en productos automotrices no esenciales.

Mercado Laboral: la disponibilidad de trabajadores capacitados en el area, influye en la

eficiencia de la empresa.

4.7.2.3 Sociales

Cambios en las preferencias de consumo: los consumidores buscan productos

innovadores y sostenibles, tales como repuestos para autos eléectricos.
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Crecimiento del mercado online: los clientes prefieren compras por internet porque

permite comparar precios.

Conciencia ambiental: la tendencia hacia la sostenibilidad puede influir en la eleccion de

los productos.

4.7.2.4 Tecnologicos

Automatizacion: el uso de tecnologia en logistica para el seguimiento de envios mejora la

eficiencia.

Innovacién en productos automotrices: En vista de los avances para el uso de autos

eléctricos debe existir actualizacion constante del inventario.

Presencia digital: plataformas como MercadoLibre, pagina web y Marketplace son
fundamentales para llegar al publico objetivo.

4.7.2.5 Ecoldgicos

Regularizaciones ambientales: las restricciones sobre emisiones y residuos impactan la

venta de ciertos productos automotrices.

Sostenibilidad: la preferencia de los consumidores puede ser hacia productos mas

respetuosos con el medio ambiente.

Adaptacién al cambio climatico: Eventos climaticos extremos podrian interrumpir la

cadena de suministros.
4.7.2.6 Legales

Regularizacion del comercio electronico: leyes sobre ventas online y proteccion del

consumidor en el pais, podrian afectar las operaciones digitales de la empresa.
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Regularizaciones de productos automotrices: las normas de calidad y seguridad de los

repuestos podrian limitar la oferta.

Propiedad intelectual: distribuir productos de marcas reconocidas requiere el

cumplimiento de acuerdos legales.

De acuerdo con las gréaficas anteriores se observa que el factor tecnoldgico registra una alta
fortaleza, esto debido a que el rubro automotriz se actualiza anualmente por lo que es una
oportunidad para las empresas de renovar su stock. Ademas, la presencia en plataformas digitales
es de gran relevancia para llegar a mas publico y promocionar los productos.

Por otra parte, el factor econdmico tiene una puntuacion negativa bastante alta, esto se debe
a las fluctuaciones economicas, las tasas de inflacion y el tipo de cambio, factores que afectan

directamente los margenes de ganancia.
4.8 Andlisis de los resultados de las encuestas aplicadas

De acuerdo con las encuestas aplicadas a la poblacion de la empresa Autosans Motors Spa

se presentan los siguientes resultados.

Tabla 6: Factores Internos

Totalmente Ni de acuerdo ni En Totalmente )
De acuerdo en Media
de acuerdo en desacuerdo desacuerdo
desacuerdo
Indicador Fa Fr Fa Fr Fa Fr Fa Fr Fa Fr
Debilidades 0 0% 1 25% 1 38% 1 38% 0 0% 2.88
Fortalezas 1 25% 2 75% 0 0% 1 25% 1 25% 3.33
0 O 0% 0 0% 0 0% 0 0% 0 0%
Promedio de la Media aritm ética 3.10
Categorizacion Seccién A: Moderada Presencia Seccion B: Presencia

La tabla muestra el anélisis de indicadores de Debilidades y Fortalezas, en donde se
califican las respuestas bajo diferentes frecuencias: Totalmente de acuerdo, De acuerdo, Ni de

acuerdo ni en desacuerdo, En desacuerdo, Totalmente en desacuerdo.
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4.9. Analisis de la tabla 6

4.9.1 Componente Debilidades

Segun se observa en la Tabla 6, el componente debilidad registro una media aritmética de
2,88 esto indica una frecuencia de repuesta distribuida entre “De acuerdo”, “Ni de acuerdo ni en
desacuerdo” y “En desacuerdo”, lo que sugiere que las debilidades tienen una presencia moderada.
Por lo tanto, los resultados indican que las debilidades que presenta la empresa Autosans Motors
Spa no son tan desfavorables para la mismay pueden ser corregidos a través de un plan estratégico

de ventas adecuado.
4.9.2 Componente Fortalezas:

Segun se observa en la Tabla 6, el componente fortaleza registré una media de 3,33 esto
indica que la mayoria de las respuestas estan entre “De acuerdo” y “Totalmente de acuerdo”, lo

que refleja una presencia mas fuerte de fortalezas en el andlisis.

Promedio de la Media Aritmética: 3.10, lo que indica una tendencia central hacia una
Moderada Presencia en la seccion A y una mayor presencia en la seccion B, que probablemente se

refiere a las fortalezas.

Esto podria reflejar un equilibrio donde se reconocer tanto fortalezas como debilidades,

pero con una tendencia mayor hacia la percepcion de las fortalezas.
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Tabla 7

Factores Externos

Ni de acuerdo Totalmente
Totalmente ) En )
De acuerdo nien en Media
de acuerdo desacuerdo
desacuerdo desacuerdo
Indicador Fa Fr Fa Fr Fa Fr Fa Fr Fa Fr
Amenazas 1 16% 0 8% 0 9% 0 0% 3 67% 2.08
Oportunidades 1 38% 0 0% 0 0% 1 38% 1 25% 2.88
0 0 0% 0 0% 0 0% 0 0% 1 100%
Promedio de la Media aritm ética 2.48
Categorizacion del Baremo Seccion A: Moderada Presencia Seccién B: Presencia
Fuente: elaboracion propia

4.9.3 Andlisis de la tabla 7:

4.9.3.1 Componente Amenazas:

Segun se observa en la Tabla 7, el componente amenazas obtuvo una media de 2.08, lo que

refleja una tendencia a la percepcion de “En desacuerdo” o “Totalmente en desacuerdo” en relacion

con la presencia de amenazas. Esto sugiere que los participantes tienden a no considerar las

amenazas como un factor importante.

4.9.3.2 Componente Oportunidades

Segun se observa en la Tabla 7, el componente oportunidades obtuvo una media de 2.88,

lo que indica que las opciones estdn méas divididas, con alguna respuesta en “Totalmente de

acuerdo” y En desacuerdo”. Estos sugieren que las oportunidades estdn presentes, pero no son

vistas de manera fuerte o unanime.

Promedio de la Media Aritmética: 2.48, lo que indica una tendencia general hacia una

reconocimiento que las amenazas.

Moderada Presencia de los factores evaluados, aunque las oportunidades parecen tener mayor
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Tabla 8
Ventajas Competitivas

Totalmente Ni de acuerdo ni En Totalmente .
De acuerdo en Media
de acuerdo en desacuerdo desacuerdo
desacuerdo
Indicador Fa Fr Fa Fr Fa Fr Fa Fr Fa Fr

Liderazgo en costos 1 25% 2 75% 0 0% 0 0% 0 0% 4.25
Enfoque en Liderazgo en Costos 0 0% 1 25% 1 25% 1 25% 1 25% 2.50
Diferenciacion 0 0% 0 0% 1 25% 1 25% 3 100% 1.50
Promedio de la Media aritm ética 2.88

Categorizacion del Baremo Seccion A: Moderada Presencia Seccién B: Presencia

Fuente: elaboracion propia

4.9.4 Anélisis de la tabla 8:
4.9.4.1 Componente Liderazgo en Costos:

Segun se observa en la Tabla 8, el componente liderazgo en costos obtuvo una media de
4.25, lo que indica una percepcion mayoritariamente positiva. EI 100% de los participantes estan
de acuerdo o totalmente de acuerdo con este indicador, lo que sugiere que la empresa es percibida
como eficiente en la gestidn de sus costos, lo que podria brindarle una ventaja competitiva en el

mercado.
4.9.4.2 Componente Enfoque en liderazgo en Costos:

Segun se observa en la Tabla 8, el componente enfoque en liderazgo en costos obtuvo una
media de 2.50, lo que refleja opiniones mas divididas, aunque hay una minoria que esté de acuerdo,
también se observa que una proporcion significativa esta “Ni de acuerdo ni en desacuerdo” o en
“Desacuerdo”. Esto sugiere que, aunque el liderazgo en costo es reconocido, el enfoque estratégico

especifico en esta area no es percibido de manera clara o unanime.
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4.9.4.3 Componente Diferenciacion:

Segun se observa en la Tabla 8, el componente diferenciacion obtuvo una media de 1.50,
indicando una percepcion de desacuerdo generalizando respecto a la diferenciacion de la empresa.
Un 100% de los participantes estan en desacuerdo o totalmente en desacuerdo con que la empresa
se diferencie de manera efectiva en el mercado. Esto podria ser una sefial de que los esfuerzos por

destacar frente a la competencia no son suficientemente reconocidos o valorados.

Promedio de la Media Aritmética: 2.88, lo que refleja una percepcion general de
Moderada Presencia en las estrategias evaluadas, con el liderazgo en costos destacAndose mas

positivamente que el enfoque en costos o la diferenciacion.

4.9.5 Consideracion de los investigadores

El andlisis de los resultados obtenidos se fundamenta directamente en los conceptos que se
desarrollan en el marco tedrico, debido a que los autores citados proporcionan herramientas
analiticas tales como el FODA y el PESTEL, y ademaés desarrollan también como una empresa
puede alinear sus recursos internos aprovechando oportunidades externas, y de esta manera generar

ventajas competitivas sostenibles.

En la tabla 6 se observan los resultados del analisis de factores internos que afectan a la
empresa; de acuerdo con los autores como Chiavenato hace referencia a la importancia de asignar
funciones claras dentro de la empresa, lo que se relaciona con las debilidades identificadas en el
personal de Autosans Motors. Porter, sefiala que las fortalezas internas pueden derivarse de
actividades en la cadena de valor. Por lo tanto, la tabla 6 refleja esta perspectiva al identificar

fortalezas como la capacidad de ventas online y la rapida distribucion.

En la tabla 7 se abordan los factores externos tales como las fluctuaciones econémicas y
alta competencia, al respecto la teoria de Porter sefiala que las amenazas externas como la
competencia y los factores econdmicos impactan la posicion de la empresa en el mercado. En
cuanto a las oportunidades como la expansion digital, Porter menciona la importancia de adaptarse

al entorno competitivo y desarrollar ventajas.
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En la tabla 8 se analiza liderazgo en costo, la diferenciacion y el enfoque estratégico las
cuales son estrategias genéricas de Porter, la media alta (4.25) el liderazgo en costos hace referencia
a que Autosans Motors tiene potencial en este aspecto lo que concuerda con su enfoque en ventas
online y precios competitivos. Sin embargo, la baja puntuacion y diferenciacion (1.50) refleja una

falta de singularidad en el mercado.
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Capitulo V

Conclusiones

Reflexiones finales

La empresa Autosans Motors SpA, actualmente se enfrenta a problemas internos y
externos que estan limitando su crecimiento en ventas; la presente investigacion sirvid para
identificar los factores que estan afectando la liquidez de la empresay poder asi tomar acciones
que permitan corregir dicha problematica; esto considerando que el sector automotriz, si bien
es cierto posee mucha competencia, en el mercado chileno es bastante valorado debido a la

gran oferta y demanda de vehiculos que en el pais se tranza.

Para dar respuesta a las interrogantes que sirvieron de guia al presente estudio y una
vez analizada la informacion tanto del analisis situacional como de las encuestas aplicada, se

concluye:

5.1. ¢ Cbémo el disefio de un plan estratégico de ventas puede incrementar los ingresos de

Autosans Motors SpA?

Implementar un plan estratégico de ventas permitira la optimizacion de los recursos
disponibles y ademas alinear los esfuerzos de la empresa hacia objetivos claros y precisos. Lo
anterior se logra identificando aquellos productos que sean de alta rotacion, fortaleciendo el
canal digital y mejorando la atencion al cliente, lo que contribuird a incrementar los ingresos
en un 10% o mas. Es importante mencionar que la planificacion estratégica asegura una

respuesta proactiva a los cambios en el mercado y a mejorar la competitividad.

5.2. ¢ Cuales son los factores internos que estan limitando el crecimiento de las ventas de

la empresa?

Los principales factores internos que estan limitando el crecimiento de las ventas son
la poca rotacion del inventario debido a que no hay una correcta planificacion de compras, la

ubicacion poco estratégica de la sucursal y ademas la ausencia de personal capacitado en
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técnicas de ventas y atencion al cliente. Estos factores afectan directamente la capacidad de la

empresa para atender de manera eficiente las necesidades de sus clientes.

5.3. ¢ Cuales son los factores externos que estan limitando el crecimiento de las ventas de

la empresa?

Este aspecto se encuentra conformado por la alta competencia que existe en el sector
automotriz, asi como también las fluctuaciones econémicas, tales como la inflacion y el tipo
de cambio. Ademas de las preferencias cambiantes de los consumidores hacia repuestos para
autos eléctricos son retos que requieren una adaptacion constante por parte de la empresa.

5.4. ; Qué estrategias pueden disefiarse para incrementar las ventas de la empresa?

Estrategias que apunten a diversificar el inventario hacia productos que sean de alta
demanda; realizar campafias de marketing digital tales como el uso de redes sociales, que
destaquen ventajas competitivas de la empresa, ademas de dar un enfoque a la expansién del
canal online. Por otra parte, es necesario que se implemente un servicio postventa para poder

fortalecer la fidelidad de los clientes.
5.5. ¢ Qué estrategias pueden disefiarse para atraer y fidelizar clientes?

Para lograr atraer clientes y fidelizarlos se pueden aplicar camparias de descuentos para
clientes frecuentes, asi como también atencion personalizada. Ademas, es de gran relevancia

optimizar el sitio web de la empresa y mejorar asi la experiencia de compra.
5.6. ¢ Cudles serian las consecuencias si no se realiza un plan estratégico en la empresa?

La falta de un plan estrategico podria llevar al estancamiento en las ventas, una
disminucion en la participacion del mercado y, en el peor de los casos, al cierre temporal o
permanente de la tienda. Ademas, se incrementa el riesgo de acumulacion de inventario de

baja rotacion y de perdida de clientes frente a competidores mejor posicionados.
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5.7 Recomendaciones

De acuerdo con la investigacion realizada, se realizan las siguientes recomendaciones

para que la empresa Autosans Motors SpA pueda mejorar sus operaciones y poder asi

incrementar las ventas en un 10%.

Realizar estudios de mercado para identificar los productos que tienen mayor demanda en
el sector automotriz y ajustar asi el plan de compras.

Implementar un sistema que gestione el inventario y poder asi priorizar los productos que
sean de alta rotacion.

Disefar programas de formacion en técnicas de ventas y atencion al cliente, con un enfoque
en la persuasion y la resolucion efectiva de problemas.

Promover la familiarizacion del personal con las herramientas digitales de venta y
marketing.

Invertir en publicidad digital que incluyan las redes sociales y campafias pagadas en
Marketplace

Optimizar el sitio web, mejorando la experiencia del usuario y asegurando la disponibilidad
de los productos mas solicitado

Implementar un sistema de beneficios para clientes frecuentes, tales como descuentos o
envios gratuitos, esto con la finalidad de fidelizarlos

Disefiar un plan financiero que incluya lineas de crédito para mitigar la falta de liquidez
provocada por retrasos en los pagos de plataformas digitales.

Negociar mejores términos con los proveedores para reducir costos y mejorar margenes de
ganancia.

Destacar la rapidez en los despachos como un valor afiadido en las camparias publicitarias.
Ofrecer garantias y un servicio postventa eficiente, generando confianza y fidelidad en los

clientes.
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Capitulo VI

Aportes

6. Definicion Plan de Ventas

De acuerdo a lo que indican los autores Kotler y Keller se puede definir un plan de
ventas como un documento estratégico que detalla las acciones que una empresa llevara a cabo
para alcanzar sus objetivos de ventas. Incluye la segmentacion de clientes, el andlisis de la
competencia, la asignacion de recursos, la seleccidn de canales de distribucion y las tacticas

de promocion y ventas.
6.1. Objetivos del Plan de Ventas Propuesto

Los objetivos son metas especificas, medibles y alcanzables que guian las actividades
de ventas de la organizacién para lograr resultados alineados con la estrategia empresarial

general. Los objetivos del plan de ventas propuesto serian los siguientes:

e Incrementar los ingresos por ventas en un 10% durante el afio 2025.

Acciones estratégicas
e Fortalecer la Ventaja Competitiva
e Mejorar la relacion con los clientes
e Optimizar el rendimiento del equipo de ventas

e Aumentar la rentabilidad
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6.2. Propuesta de Plan de Ventas
Analisis Inicial
Fortalezas:

e Manejo adecuado de plataformas digitales (e-commerce y redes sociales).

e Amplia variedad de productos publicados.
Debilidades

e Baja rotacion del stock de inventario y dependencia de pedidos por encargo.

e Falta de personal capacitado para ventas y atencion Post venta.
Oportunidades

e Crecimiento del mercado de repuestos automotrices en Chile.

e Implementacién de tecnologias para el comercio electronico.
Amenazas

e Alta competencia en el sector donde se ubica la tienda.

e Consumidores con preferencias cambiantes y fluctuaciones en la demanda.

Acciones estratégicas
e Optimizacion del inventario:
> Identificar los productos de alta demanda a través del analisis de ventas y
de consultas a clientes
» Incrementar la disponibilidad de repuestos mas solicitados en tienda y en

linea, y reducir asi los tiempos de entrega.

e Fortalecer el comercio electronico
» Mejorar la experiencia del cliente en el sitio web, ofreciendo navegacién

sencilla y opciones de pago seguras.
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» Ofrecer descuentos exclusivos por compras online
Capacitacion del personal
> Implementar talleres de ventas para el equipo
» Establecer guias para mejorar la experiencia de compra y fidelizar a los
clientes
Marketing digital dirigido
» Realizar compafias en redes sociales dirigidas a talleres mecénicos y a
propietarios de automdviles.
» Crear contenido educativo sobre mantenimiento automotriz que permita
atraer mas clientes.
Fidelizacion de clientes
» Establecer programas de beneficios para clientes frecuentes
> Ofrecer servicios adicionales como envio gratuito para pedidos recurrentes o
descuentos en compras mayores a un monto especifico.
Estrategias de diferenciacion:
» Ampliar el catadlogo de productos por rangos de precio (Repuestos originales
y alternativos)

» Implementar un sistema de devoluciones flexible y orientado al cliente
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Tabla9
Plan de accién

Analisis de ventas e Inventarlo Gerente de ventas Primer mes Productos mas vendidos
Capacitacion del personal . . . .

Recursos humanos Segundo mes Nivel de satisfaccion del cliente
Mejoras al sitio web Equipo tecnico Primer trimestre Incremento en trafico y ventas
Lanzamientos de campaiias digitales . . .

P g Marketing Continuo Alcance y tasas de conversion

Programa de recompensas . .

Gerente de ventas Segundo trimestre Numero de clientes leales

Fuente: elaboracion propia

Analisis de Ventas e Inventario: es un proceso continuo que permitira evaluar y controlar
el flujo de productos de la empresa, asegurando equilibrio entre la oferta y demanda,
buscando identificar patrones en las ventas, determinar los productos que mas se venden,
identificar productos con mayor rotacion y optimizar la existencia de inventarios, para de
esta forma evitar excesos y falta de productos.

El alcance de esta accion estratégica es identificar los productos claves, cuya
finalidad sera determinar cuales son los repuestos mas vendidos y aquellos que tienen bajan
rotacion y poder asi tomar decisiones referentes a reposiciones, descuentos o eliminacion
del inventario. Ademas, permitira estudios de la demanda futura y poder asi hacer ajustes
en la cantidad de repuestos a comprar; por otra parte, permitira identificar oportunidades
para reducir costos asociados al manejo de inventario ineficaz.

La frecuencia con la que se va a realizar el analisis sera mensual, para obtener un
panorama general de las ventas e inventarios mensualmente; esto permitiria a la empresa
tomar decisiones de reposicion y estrategias de marketing. Entre los recursos y costos
asociados necesarios para realizar esta accion, se tienen softwares o herramientas de gestién

y la contratacion de un consultor externo.

Capacitacion de Personal: esta accion se enfocard en mejorar las habilidades del personal
en areas estrategias tales como ventas y atencion al cliente; la capacitacion asegurara que
los empleados estén mejor preparados para interactuar con los clientes y poder asi mejorar

su desempefio en las ventas.
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El alcance de esta accion serd mejorar la calidad del servicio ofrecida al cliente y las

habilidades de ventas, lo que puede aumentar la satisfaccion del cliente. Esta accion se realizara

al segundo mes y de forma periddica segun las necesidades de capacitacion y el cambio en los

productos ofrecidos. Los recursos requeridos para llevar a cabo esta accion seran instructores,

material de capacitacion y tiempo del personal para participar en los cursos.

Mejoras al sitio web: esta accion estratégica permitira optimizar la experiencia del usuario
en el sitio web, asegurando que sea facil, rapido funcional. El alcance de esta accion es
aumentar la satisfaccion del usuario, lo que puede traducirse en una mayor conversion de
visitantes a clientes. Se realizara durante el primer trimestre con revisiones y mejoras
continuas, dependiendo de la receptividad de los usuarios y las métricas de rendimiento del
sitio web. Los recursos necesarios para llevar a cabo esta accion son la contratacion de

disefiadores web, especialistas en SEO y SEM y herramientas de andlisis web.

Lanzamientos de campafas digitales: la presente accion implicard la creaciéon y
ejecucion de campafas publicitarias digitales para promocionar los productos. Se pueden
utilizar plataformas como redes sociales y Google Ads y poder llegar a un puablico mas
amplio. Esta accion permitira mejorar la visibilidad de la marca, atraer nuevos clientes y
fomentar la fidelidad de estos. La frecuencia del anélisis de las camparfias de marketing sera
de forma continua, dependiendo de las estrategias de marketing establecidas. Los recursos
necesarios para esta accion son el equipo de marketing, disefiadores graficos y publicidad

en linea.

Programa de recompensas: esta accién implicara crear un sistema de incentivos que
premie la lealtad de los clientes, como, por ejemplo, ofrecer descuentos o puntos canjeables.
El alcance de la presente accion sera fomentar la fidelidad del cliente y aumentar las ventas
recurrentes. La frecuencia de esta sera desde el segundo trimestre y de forma continua, con
ajustes segun los resultados del programa. Los recursos necesarios para llevar a cabo esta

accion serian el equipo de marketing, la gerencia de ventas y presupuestos para incentivos.
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Tabla 10

Duracion del plan de accion

TAREA FECHA DEINICIO DIAS  |FINALIZACION
Analisis de ventas e inventario 02/01/25 30 21212025
Capacitacion del personal 01/02/25 28 1/3/2025
Mejoras al sitio web 02/01/25 90 31/3/2025
Lanzamientos de campafias

digitales 02/01/25 365 31/12/2025
Programa de recompensas 01/04/25 90 30/6/2025

Fuente: elaboracion propia

Gréfico 3
Diagrama de GANTT

Analisis de ventas e inventario
Capacitacion del personal

Mejoras al sitio web

Lanzamientos de campaiias digitales

Programa de recompensas

31-diciembre

I 20-enero

DIAGRAMA DE GANTT

09-febrero

Fuente: elaboracion propia

01-marzo

21-marzo

10-abril

30-abril

20-mayo

09-junio

29-junio
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Tabla 11

Presupuesto tentativo del Plan Estratégico de Ventas

ACTIVIDAD DETALLE DE COSTOS CANTIDAD | COSTO UNITARIO (CLP) | TOTAL (CLP)
Mnalisis de ventas e inventario Software de analisis de inventario (licencia anual) 1 §600.000 §600,000
Consultor Externo 20 horas $50.000 $1,000,000
Capacitacion del personl Taller de ventas yatencion al cliente 3 Empleados $120.000 $360,000
Materiales y recursos para capacitacion 3Kits $20.000 $60,000
, . Optimizacion de UX/UI 1 Projecto $1.500.000 $1,500,000
Mejoras al sitio web
Marketing digital ( SEO ySEM) 6 Meses $300.000 $1,800,000
Publicidad en redes sociales 12 Meses $200.000 $2,400,000
Lanzamientos de campafias digitales
Disefio de contendo grafico 12 Piezas $50.000 $600,000
Disefio del programa 1 Proyecto $400.000 $400,000
Establecimiento de Programa de recompensas
Incentivos y descuentos 6 Meses $150.000 $900,000
. . Reuniones de seguimiento 12 Reuniones $50.000 $600,000
Evaluaciones mensuales y ajustes
Actualizacion de estrategias segun resultados 3 Austes $200.000 $600,000
Fuente: elaboracion propia
Tabla 12
Resumen de presupuesto
RESUMEN DE PRESUPUESTO
CATEGORIA TOTAL (CLP)
Analisis de ventas e inventario $1,600,000
Capacitacion del personal $420,000
Mejoras al sitio web $3,300,000
Lanzamientos de campafias digitales $3,000,000
Establecimiento de Programa de recompensas $1,300,000
Evaluaciones mensuales y ajustes $1,200,000
TOTAL GENERAL $10,820,000

Fuente: elaboracion propia
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ANEXos

1. ¢Qué aspecto prefiere sacrificar para obtener
mercaderia a bajo costo para la venta?

Proveedores Calidad Variedad Marcas reconocidas  Todas las anteriores
reconocidos

2. ;Consideras que los clientes prefieren nuestra
tienda debido a la especializacién en ciertas
marcas o tipos de repuestos?

1

De acuerdo Totalmente de Ni de acuerdo ni en En desacuerdo Totalmente en
acuerdo desacuerdo desacuerdo
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3. ¢Como calificaria el nivel de especializacion
técnica que ofrecemos a los clientes para
ayudarles a seleccionar repuestos?

5
3
I I ¢ 0 0

Muy buena Buena Ni buena ni mala Mala Muy mala

4. ;Qué tan importante es para para los clientes
que los repuestos sean de marcas reconocidas?

5
2
1
““\ ““l IIIII ° ’

Muy importante Medianamente Importante Sin relevancia No es importante
importante

5. ¢Cdmo calificaria la variedad de repuestos de
bajo costo que ofrecemos?

[
2
I . ° ° ’

Buena Muy buena Medianamente Mala Muy mala
buena

64



6. :Qué tan importante es para los clientes el
precio al momento de comprar repuestos de autos?

3 3
3
2
1
I I I 2 0

Depende la relacion Muy importante Importante Poco importante No es relevante
precio-calidad

7. ;La relacion precio-calidad que ofrecemos,
cumple con las expectativas de los clientes?

3
I 2 2
1
| I I
0
Totalmente de Totalmente en De acuerdo Ni de acuerdo ni en En desacuerdo
acuerdo desacuerdo desacuerdo

8. ;Considera que los precios de los productos que
ofrecemos son mas bajos que los de la
competencia?

5
V‘ I
3
2
| I

Na arnerdn on

N

1
. ’ °

En Ni Ao ariiardn ni on
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9. ;/Qué diferencia a la empresa de la competencia?

6
5
a
3
2 2
1 1
|

Buena atencion al Variedad en Todas las anteriores  Atencion post venta Despachos en menos
publico productos y marcas de 24hrs

10. ;De que forma la empresa puede aprovechar el
acceso a plataformas digitales?

4
4
3
2
I I 1 |
1
. ’

n

Todas las anteriores Publicidad para Alianzas con Ofrecer descuentos  Ampliar el catalogo
mayor alcance creadores de por compras online online
contenido

11. ¢ Qué beneficios traeria a la empresa aliarse con
talleres mecanicos?

3 3 3
3
2
1
1
Aumento de ventas  Mayor rotaciénde  Todas las anteriores. Mayor alcance Publicidad
productes
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12. ¢ Qué amenazas tienen las empresas
emergentes en el rubro automotriz?

5
3
I |
I 1 |
. ’

Mucha Competencia  Variedad en marcas Innovacion de Todas las anteriores Tecnologia
automoviles

13. ¢Cuales factores externos pudieran
presentarse en el entorno y afectar a la empresa?

5
I 3 3
3
I I | |
Inflacion Pandemia Regulaciones Competencia Avances
economicas tecnologicos

14. ;Cuales son las amenazas a las que se enfrenta
la empresa Autosans Motors Spa?

[}
3
2 2
. l ’ ’

Alta competencia en  Mercado cambiante  Todas las anteriores Politicas de Barreras de entrada
el rubro regulacion
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15. ¢Le parece que la empresa tiene un
conocimiento profundo y especializado en los
productos que ofrece?

3
3
I 2 Z
1
| I I
0

De acuerdo en de Nien ni En
desacuerdo acuerdo de acuerdo

16. ¢Es reconocida la marca los canales digitales?

3
3
2
I I 1 1 1
| .
En

en Nien ni de
desacuerdo de acuerdo acuerdo

De acuerdo

17. ;La empresa Autosans Motors se destaca por
su atencion al publico?

4
a
3
2 2
1
I ’ ’

De acuerdo Totalmente en Totalmente de En desacuerdo Ni en desacuerdo ni
desacuerdo acuerdo de acuerdo

n
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18. ¢Cudl es la fortaleza que caracteriza a la
empresa Autosans Motors Spa?

5
4
4
3
3
1
|
0
Buena atencion al Ventas Online Todas las anteriores  Ubicacion dela  Ventas presenciales
publico tiends fisica

19. ¢Qué debilidades se observan en la
planificacién estratégica que tiene la empresa?

. 5
j 1 1
H
) Mala ubicacién Poco stoek Falta deliquidez  Todas las anteriores  Falta d:nersur\a\

capacitado

20. ;Como podria la empresa convertir esas
debilidades en fortalezas?

a
4
3
3
2 2
1
]
Invertir en mas Stock Fortalecer las ventas ~ Capacitaralos  Endeudamiento para Publicidad
de alta rotacion presenciales trabajadores invertir
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