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Capitulo I: Descripcién general del proyecto

1. Descripcion del proyecto.

Posicionamiento de una nueva marca de motos en chile.

1.1. Descripcién del problema

El problema identificado es el posicionamiento de la marca en el mercado chileno, se debe
implementar la diferenciacién para destacar frente a la competencia para asi atraer y fidelizar a los
clientes.

Una posible mejora para abordar este problema podria ser la implementacién de estrategias de
marketing digital, tales como el uso de redes sociales, publicidad en linea y marketing de contenido.
También podria considerarse la creacién de programas de fidelizacién y la oferta de descuentos y
promociones atractivas para los clientes.

Es importante trabajar en potenciar la marca, que sea fuerte y coherente, con una identidad visual
atractiva y consistente en todos los puntos de contacto con los clientes. La inversién en la
capacitacion del personal y en la mejora de la calidad de servicio también seria clave para generar

una experiencia positiva en los clientes y fidelizarlos con la marca.

1.2. Descripcién de la necesidad y oportunidad

La necesidad detectada tiene relacién con generar la percepcion, visibilidad y el reconocimiento de
la marca entre el publico objetivo, debe incluir cualidades que la distinguen de la competencia. Si los
clientes potenciales no reconocen la marca como confiable, atractiva y relevante, tiene menor

probabilidad de que sea escogida por ellos, afectando en la decisién de compra.

Para lograr generar la percepcion, visibilidad y el reconocimiento de la marca, nos vamos a centrar

en aspectos importantes a destacar en nuestro plan de marketing como propuesta de valor:

Calidad: las motos deben ser de alta calidad, fabricadas con materiales y componentes de
primera linea.

Tecnologia innovadora: las motos deben incorporar las ultimas tecnologias, como motores
eficientes, sistemas de seguridad avanzados y conectividad.

Buen servicio postventa: los clientes deben contar con un servicio postventa de calidad,
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gue garantice la disponibilidad de repuestos y la atencion de los técnicos.

1.3. Descripcién de la propuesta de soluciéon innovadora.

Mantenerse a la vanguardia de la innovacién en tecnologia, disefio y caracteristicas de las motos

para satisfacer las demandas cambiantes de los clientes y mantener la competitividad.

Innovacién tecnoldgica: El uso de tecnologia puede proporcionar caracteristicas y funcionalidades
Gnicas que no se encuentran en otras marcas, lo que crea una ventaja competitiva al ofrecer una

experiencia de conduccion superior, mayor eficiencia o caracteristicas innovadoras.

Disefios Unicos y modernos: La creacion de disefios atractivos, estilizados y modernos puede

diferenciar la marca de motos y ayudarla a destacarse en un mercado competitivo.

Calidad superior: Sila nueva marca de motos puede ofrecer una calidad superior en comparacion
con los competidores, esto puede ser una fuente de ventaja competitiva. La calidad puede
manifestarse en materiales de alta calidad, acabados refinados y una fabricacion precisa que

garantice un producto duradero y confiable.

Precio competitivo: Ofrecer un precio competitivo en relacion con la calidad y las caracteristicas

de las motos puede atraer a los clientes que buscan una buena relacion precio/calidad en su compra.

Estrategia de marketing y posicionamiento: Una estrategia de marketing solida y efectiva que
comunique los valores Unicos de la marca, resalte las caracteristicas distintivas de las motos y llegue

al mercado objetivo de manera efectiva puede generar conciencia de marca y atraer a los clientes.

Servicio al cliente excepcional: Brindar un servicio al cliente excepcional, tanto antes como
después de la venta, puede generar lealtad y recomendaciones positivas de boca en boca. Esto se
logra al proporcionar asesoramiento experto, soporte técnico y soluciones rapidas a los problemas

de los clientes.

2. Justificacion del proyecto.

La motivacion que impulsa nuestro interés en el mercado de vehiculos motorizados se origina

principalmente en nuestro conocimiento y experiencias previas. Reconocemos que la imagen de
4
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marca desempefia un papel crucial en la toma de decisiones de compra por parte de los
consumidores. En este sentido, las marcas italianas de motocicletas han logrado establecer una

imagen positiva asociada con la calidad, el disefio y la innovacion.

Segun el Ultimo estudio realizado por la ANIM, se registrd la comercializacién de 21,716 nuevas
motocicletas de enero a septiembre, destacando que el 88.7% de estas pertenecen a la categoria
de unidades urbanas. Este aumento en la presencia de vehiculos de dos ruedas en las ciudades de
Chile ha llevado a la ANIM a compartir una serie de recomendaciones de conduccion segura.

En el contexto especifico de Santiago, el uso de la motocicleta ha dejado de ser exclusivamente una
opcion estival y se ha consolidado como una eleccién preferida a lo largo de todo el afio. Este cambio
se atribuye al notable ahorro de tiempo que proporciona al trasladarse eficientemente de un punto a
otro en la ciudad. La conveniencia y agilidad que ofrece la motocicleta como medio de transporte
han sido factores determinantes en el crecimiento significativo de las ventas de motocicletas en la
capital chilena. Este fendmeno resalta la importancia de comprender las dinAmicas cambiantes del
mercado y adaptarse a las necesidades y preferencias de los consumidores en evolucién.

3. Objetivos del proyecto
3.1. Objetivo General

Desarrollar la evaluacion de posicionar en el mercado chileno la marca de motos MBP como una
opcion atractiva para los amantes de las motos, ofreciendo motos de alta calidad a precios
competitivos. Implementando un enfoque que abarca desde la preventa, venta y servicios de post

venta integral.

3.2. Objetivos Especificos

1) Diagnosticar la Situacion Actual: Esto implica evaluar y resaltar los atributos distintivos de la
marca, tales como su calidad, disefio y tecnologia. Ademas, se llevara a cabo un analisis de
la competencia y del mercado para identificar oportunidades y desafios que guiaran las
estrategias a desarrollar.

2) Establecer Plan de Marketing: Se plantea desarrollar estrategias efectivas de difusion de la
marca, enfocandose en resaltar sus atributos clave. Ademas, se estableceran precios

competitivos que resulten atractivos para los clientes. La implementacion de estrategias de
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marketing y ventas sera clave para generar una demanda activa por las motos de la marca.

3) Definir Plan Operacional y de Recursos Humanos: Buscamos asegurar un servicio postventa
de alta calidad que no solo satisfaga a los clientes, sino que también los motive a recomendar
la marca. La generacién de experiencias de compra y postventa memorables se convertira
en el pilar para construir una comunidad de clientes comprometidos. Ademas, se promovera
la interaccién entre los clientes mediante el uso de redes sociales y eventos.

4) Evaluar el Plan Financiero: Esto implica determinar el tamafio del mercado potencial y la
participacién de mercado objetivo. Establecer metas y objetivos realistas para el proyecto es
crucial, enfocando los esfuerzos en areas criticas para el éxito. Finalmente, se desarrollara
un plan de negocios detallado que incluira los recursos necesarios y los resultados

esperados, brindando una vision completa y sostenible del proyecto MBP.

4. Alcance y limitaciones
En nuestros ingresos se considera la venta de motos y nuestros ingresos de la red de
Servicios.
En este trabajo se realizara un estudio de prefactibilidad econémica de la marca MBP en el
mercado de motos en Chile.
Cuando nos referimos a calidad, la definimos como la excelencia en la prestacion de servicios
relacionados con la venta y reparacion de motos, que contribuyen al posicionamiento de la
marca en el mercado. Esta excelencia se puede medir en funcién de una serie de factores,
gue incluyen:

- La satisfaccion del cliente: Esto incluye factores como la amabilidad vy
profesionalidad del personal, la rapidez y eficiencia del servicio, y la calidad de
los productos y servicios ofrecidos.

- La disponibilidad de servicios: La red de servicio debe ofrecer una amplia gama
de servicios, que incluyen postventa, servicio técnico y venta de repuestos.
Ademas, la red contar4 con una cobertura geogréafica ubicada en Santiago,
Pudahuel, Regidon Metropolitana, para que los clientes puedan acceder al
servicio.

- La calidad de los productos y servicios: La red de servicio ofrecera productos y
servicios de alta calidad. Esto incluye motos de Ultima generacion e innovacion,
con seguridad loT, repuestos originales y mano de obra cualificada.

- La diferenciacion: La red de servicio ofrecera servicios que diferencien a la marca

6
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de la competencia. Incluyendo servicios personalizados, servicios
innovadores o servicios basados en la experiencia de los clientes.
Para este estudio se considerard una tienda propia, ubicada en Pudahuel, Region
Metropolitana, en un parque automotriz, donde se encuentran las principales automotoras
presentes en el pais, incluidas las que comercializan motos.
Las condiciones de mercado y legales que se van a utilizar para desarrollar este estudio,
seran las que se encuentren vigentes al 15 de noviembre de 2023.
Se obtendra informacion desde internet sobre la industria de motos en Chile, como marcas,
segmentos geogréaficos y proyecciones del mercado, no se realizaran estudios para
determinar esta informacion, esto debido al escaso tiempo para realizar este estudio de
prefactibilidad.
Se desarrollara la estructura organizacional en un escenario ideal, las actividades clave, de
operaciones, finanzas, recursos humanos, marketing y venta, pre y post venta.
Este estudio no abordard el momento especifico de la puesta en marcha del proyecto ni
explorara las fuentes de financiamiento necesarias para la implementacion de la puesta en
marcha. Estos aspectos no se consideraran en este estudio.
En nuestra proyeccion de gasto de publicidad, hemos asignado un 3% aplicado directamente
a nuestras ventas netas.

Como alcance no tenemos deuda a largo plazo.

Finalmente, se desarrollara la evaluacién econdmica y financiera del proyecto,
determinando la viabilidad del proyecto. Con base a estos analisis, se formularan

recomendaciones para la puesta en marcha.
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Capitulo Il: Andlisis del entorno externo

Analisis del macroentorno PESTEL

El andlisis PESTEL proporciona informacion valiosa sobre el macroentorno en el que la nueva marca

de motos se insertara y posicionard en Chile. A continuacion, se presenta una conclusion sobre el

estado del macroentorno:

Puntos
Analizados

Factores
Externos

Decisiones
politicas y
regulaciones

[J Politico

Oportunidad

Amenaza

Constante incertidumbre ya que las politicas y regulaciones estan
sujetas a constantes cambios, pudiendo generar un ambiente
desafiante para el empresario, dificultando las planificaciones y la
futura toma de decisiones.

Desaceleraciéon
econémicay
Crecimiento del
Mercado

Se presenta un potencial de crecimiento
en el mercado de acuerdo con los tres
primeros meses del afio.

Desaceleracion de 45% del mercado en comparacion al mismo
periodo del afio 2023

Desaceleracion
econémicay
Crecimiento del
Mercado
Disminucion de
la demanda

Se presenta un potencial de crecimiento
en el mercado de acuerdo con los tres
primeros meses del afio.

Desaceleracion de 45% del mercado en comparacion al mismo
periodo del afio 2023

Lo que va en el afio, en Chile la demanda ha disminuido cerca de
un 50%

Inflacion y el
aumento del
combustible

Optar por la moto como medio de
transporte mas econémico y eficiente

Las personas pueden optar por reducir el uso de vehiculos en
general, pudiendo afectar la demanda y venta de motos.

: Tipo de cambio
=} Econ6mico

El alza del dolar se traslada al precio de
venta, no afecta a los margenes de
utilidad, se cuida la rentabilidad.

Aumenta el precio de los bienes importados, afectando la
rentabilidad.

Tipo de cambio
Tendencias
Ecommerce

El alza del dolar se traslada al precio de
venta, no afecta a los margenes de

Incremento de costos asociados a la importacion.

utilidad, se cuida la rentabilidad.
Crecimiento de las apps de ecommerce,

Incremento en los aranceles e impuestos portuarios.

oportunidad de comercializacién de motos
para delivery.

Aumento de la demanda, presion en los precios, afectando la
rentabilidad.

Tendencias
Ecommerce

Los delivery podrian convertirse en
potenciales clientes, ampliando la base de
clientes y encontrar oportunidades de
negocio.

Clientes delivery, afecta a que se esta sujeto a politicas y
condiciones de las plataformas Ecommerce, pudiendo afecta al
negocio de las motos

Aumento de demanda en la red de
servicios: compra de repuestos y servicios
técnicos. Pudiendo fidelizarlos a la marca.

Congestion
vehicular

Ahorro de tiempo en el trafico diario y en
combustible.

Riesgos asociados al uso de la moto en comparacién con los
automoviles.

Congestion
vehicular
Seguridad vial y
confiscacion de
motos por falta
de cumplimiento
en normativas
de transito

Facilita la circulacién en areas muy
congestionadas

Quienes no cumplen la normativa y
sufren por la confiscacion de sus motos,
prefieren comprar una moto nueva en
vez de pagar las multas asociadas al no
cumplimiento de esto.

Riesgos asociados al uso de la moto en comparacion con los
automoviles.

T QIR Uso de Internet

Dar a conocer la marca y potenciar:
Foros de opinién y pagina web
corporativa.

Malos comentarios pueden dafar la reputacion de la marca si no
se abordan adecuadamente.

Fidelizar a clientes: Tipo Desmoblog,
generando lealtad y retencién a largo
plazo.

Competencia online, se debe estar atento a las estrategias de los
competidores.
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Alcance global sin restricciones.

Permite expandir canales de venta para
clientes que gustan de realizar compras
online.

Conocer el comportamiento de los
usuarios y clientes, para mejorar
estrategias de Marketing.

Motos eléctricas

Tendencia en crecimiento que entrega beneficios en términos de
reduccion de gases contaminantes y el uso de combustible.

Materiales y
técnicas
sostenibles y
respetuosos con
el medio
ambiente

Utilizaciéon de materiales reciclados con
baja huella de carbono en la fabricacion
de las motos.

Modificacion
Decreto N°123,
de 2014 del
Ministerio de
Transportes y
Telecomunicacio
nes. Dispone la
obligatoriedad
de contar con

Costos adicionales asociados a la produccién, afectando el valor
de adquisicién y la rentabilidad si es que no se traspasa al precio
de venta.

ABS y CBS en
motos.
BEERE ST 2y el el e e SIS G No habria diferencia con las otras marcas porque se deben
Decreto N°123, |seguridad avanzados y de calidad . porq
: ajustar a la norma.
de 2014 del superior.
Ministerio de

Transportes y
Telecomunicacio
nes. Dispone la
obligatoriedad
de contar con
ABS y CBS en
motos.

Ley Patente O
dias

Implementar sistemas de seguridad
obligatorios, impulsa la innovacién y
desarrollo tecnolégico.

Dificultad en los tiempos de entrega de las motos a los clientes.

Ley Patente O
dias

Proyecto de ley
establece uso
obligatorio de
elementos de
identificacion
para
conductores de
motocicletas y
vehiculos
similares

Mejora la seguridad vial permitiendo la
identificacion y fiscalizacion de los
usuarios de las motos.

Costos adicionales se deben traspasar al precio de compra para
no afectar la rentabilidad.

Cumplir con la normativa permite
ajustarse a la ley y se evitarian multas,
instalandose como una empresa
responsable.

Si se realiza la adaptacion rapidamente,
se obtendria una ventaja competitiva al
demostrar compromiso con la seguridad
vial y la normativa, catalogando a la
empresa como responsable, segura y
comprometida.

Costos adicionales asociados a la implementacion de elementos
identificatorios en la indumentaria: Cascos y chalecos
reflectantes, aumentando el precio de venta de la moto.

Proyecto de ley
establece uso
obligatorio de
elementos de
identificacion
para
conductores de
motocicletas y
vehiculos
similares

Si se realiza la adaptacion rapidamente,
se obtendria una ventaja competitiva al
demostrar compromiso con la seguridad
vial y la normativa, catalogando a la
empresa como responsable, segura y
comprometida.

Al incluir nuevas normas y regulaciones, podria generar
problemas operativos.
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Analisis del microentorno

Andlisis industrial y competitivo, basado en el modelo de 5 fuerzas de Porter.

Poder de negociacion de los clientes
Segun el analisis, el poder de negociacion de los clientes es alto. Esto se debe a la presencia de
una gran variedad de productos sustitutos en el mercado. Los clientes tienen opciones para elegir
entre diferentes marcas y modelos de motos, lo que les otorga poder para influir en los precios y
condiciones de venta. Como resultado, la empresa debe ofrecer una propuesta de valor sdlida y

competitiva para atraer y retener a los clientes.

BAJA MEDIA ALTA
Cantidad de Clientes X
Costo de Cambio X
Existencia de productos sustitutos. X
Capacidad de Organizacion X
Poder de Negociacion de los Clientes X

Poder de negociacién con los proveedores
En el andlisis mencionamos que el poder de negociacion con los proveedores es alto. Esto se
debe a que la empresa depende de un proveedor especifico para la marca de motos que

representa, asi como para los accesorios y servicios logisticos.

BAJA MEDIA ALTA
Cantidad de Proveedores X
Disponibilidad de Sustitutos X
Costo de Cambio X
Amenaza de Integracion X
Poder de Negociacion de los Proveedores X

Amenaza de productos sustitutos
El analisis menciona que existe una gran variedad de productos sustitutos en el mercado. Esto
significa que los clientes tienen alternativas a las motos, como automdviles, bicicletas, transporte

publico, entre otros.

10
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BAJA MEDIA ALTA
Disponibilidad X
Percepcidn del nivel de diferencia X
Costo de Cambio X
Amenazas de Productos Sustitutos X

Amenaza de nuevos competidores
Segun el andlisis, la amenaza de nuevos competidores es baja. Esto se debe a que ingresar a la
industria de motos requiere un capital importante, lo que actia como una barrera de entrada. Esta
baja amenaza de nuevos competidores puede brindar oportunidades para que las empresas

existentes capturen una mayor cuota de mercado y mejoren su posicion competitiva.

BAJA MEDIA ALTA
La existencia de Entrada X
Costo de Cambio X
Requisito de Capital X
Acceso a la distribucion X
Amenazas de Nuevos Competidores X

Rivalidad entre competidores
Segun el andlisis es moderada, esto se debe a que existen varias empresas importantes que
compiten en el mercado, pero ninguna de ellas tiene una participacion de mercado dominante. Esto

permite a las empresas competir de manera mas agresiva, lo que puede conducir a una disminucion

de los precios y margenes.

BAJA MEDIA ALTA
N° de competidores equilibrados X
Crecimiento de la Industria X
Diversidad de los Competidores X
Costo de Cambio X
Rivalidad entre Competidores Existentes X

Conclusion de los andlisis

Al analizar la empresa en la industria, al tener un bajo atractivo de la industria se puede presentar
un desafio significativo la cual puede disminuir el atractivo del inversionista, pero también puede
generar oportunidades para aquellas que podamos diferenciar, innovar y ofrecer propuestas de valor

Unicas para los clientes.
11
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BAJA MEDIA ALTA
Poder de Negociacién de los Clientes X
Poder de Negociacién de los Proveedores X
Amenaza de Nuevos Competidores X
X

Amenaza de Producto Sustituto
Rivalidad entre Competidores Existentes

12
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Capitulo lll: Estudio de Mercado
Contexto del Mercado

El parque de motocicletas en Chile es de 424.107 unidades desde enero de 2013 a octubre de 2023.
Ventay participacion de mercado por marca, segmento y regién

Segun el ultimo informe semestral emitido por la ANIM, desde el mes de enero a agosto, se han

comercializado 19.632 nuevas motos y de estas 88,7% corresponde a las modelos urbanas.

Grafica: Ventas en el pais, ler Semestre enero 2023 - agosto 2023

m Regidn Metropolitana

m Regidn de Valparaiso
Region del Biobio
Region del Maule

m Regidn de O'Higgins

m Otras Regiones

Referencia: Elaboracion propia con datos de Asociacion Nacional de Importacion de Motocicletas
(ANIM), 1er Semestre enero 2023 - agosto 2023, https://bit.ly/49W9S5X

Geograficamente el mercado de motocicletas se concentra en un 58,4% en la Region Metropolitana,
seguido por un 10,1% en Valparaiso, 6,4% Biobio, un 4,7 % en Maule y O'Higgins 2,9 %, entre los
principales y 17,5% otras regiones.
Las motos se segmentan de acuerdo con su tipo y disefio:
ATV (All Terrain Vehicle): Son conocidas como las cuatrimotos o quad, disefiadas para el
uso en todo terreno. Generalmente son de cuatro ruedas y utilizadas para actividades
recreativas, deportivas extremas o laborales agricolas o de campo.
Calle: Motos o vehiculos diseflados principalmente para uso en carreteras o calles
pavimentadas, suelen cumplir con regulaciones de trafico y estan optimizados para un

desplazamiento eficiente en entornos urbanos o carreteras.
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Competicion: Motos especialmente disefiadas para participar en eventos de competicion, son

motos mas avanzadas tecnoldgicamente y de alta potencia y performance.

UTV: (Utility Task Vehicle) o Side-by-Side: Motos todo terreno disefiadas para trabajos

especificos y actividades recreativas. Se caracterizan por tener asientos uno al lado del otro

(en lugar de uno detras del otro, como en las cuatrimotos).

Grafica: Ventas por segmento, ler Semestre 2023

Segmento ene-23 feb-23 mar-23 abr-23 may-23 jun-23 jul-23 ago-23 Total
ATV 131 97 94 88 75 62 121 120 788
Calle 3.697 2.156 2.665 1.822 1.841 1.462 1.487 2.040 17.170
Competicion 226 144 171 191 193 146 173 181 1.425
uTtv 1 3 1 0 2 1 0 2 10
Total 4.055 2.400 2.931 2.101 2111 1.671 1.781 2.343 19.403

Referencia: Elaboracién propia con datos reportados por ANIM desde enero 2023 a agosto 2023,

https:/bit.ly/49W9S5X

Por otra parte, en Chile, la industria de motocicletas se distingue por la presencia de una amplia

variedad de marcas. Durante el afio 2023, con base en la informacién proporcionada por ANIM, se

registré la comercializacion de nada menos que 35 marcas diferentes en el mercado. Competencia

que caracteriza al sector de las motos en el pais.

Grafica: Participacién de Mercado en Chile
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MARCA E";;:’z?z? " | Participacion %
HONDA 5.731 23,8%
YAMAHA 5136 21,3%
BAJAJ 2.0 8,4%
HAOJUE 1.350 5,6%
KTM 1.305 5,4%
TAKASAKI 1242 5.2%
SUZUKI 1.096 4.5%
LONCIN 1015 4.2%
BMW 798 3,3%
EUROMOT 621 2.6%
ROYAL ENFIELD 553 2.3%
KAWASAKI 550 2,3%
BENELLI 488 2.0%
TRIUMPH 444 18%
VOGE 431 1,8%
OTROS 1.308 5,4%
24113 100%

Referencia: Datos recopilados desde ANIM, enero 2023 a octubre 2023, https:/bit.ly/49W9S5X

En el mercado de motocicletas chileno, solo dos marcas concentran casi la mitad de las ventas

desde enero 2023 a octubre 2023. Honda lidera con un 23,8% de participacién de mercado, seguida

por Yamaha con un 21,3%. Estas marcas son las mas destacadas de la industria en el pais.

Grafica: Participacion de Mercado en Chile

3,3%

Objetivo general estudio de mercado

2,6%

= HONDA

= YAMAHA

= BAJAJ
HAOJUE

= KTM

u TAKASAKI

u SUZUKI

mLONCIN

= BMW

= EUROMOT

El objetivo general de este estudio de mercado es analizar el comportamiento y las preferencias de

los consumidores en el mercado de motocicletas en Chile. Se busca comprender las necesidades
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de los usuarios, evaluar la aceptacion de motocicletas eléctricas, identificar las marcas mas
reconocidas y preferidas, estimar el tamafio y la estructura del mercado, y evaluar la percepcion de
los consumidores sobre la sostenibilidad y la amigabilidad con el medio ambiente en el contexto de
las motocicletas. El estudio se realizara mediante una combinacién de métodos cualitativos y
cuantitativos, abarcando tanto aspectos emocionales y subjetivos como datos cuantificables para

proporcionar una vision integral del mercado de motocicletas en Chile

Objetos especificos estudio de mercado
Los objetos especificos del estudio de mercado son los siguientes:
1. Entender las Preferencias de los Consumidores
Investigar las caracteristicas que los consumidores valoran mas al seleccionar una motocicleta,

como disefio, precio, tecnologia y eficiencia energética.

2. Evaluar la Percepcion de Motocicletas Eléctricas
Analizar la disposicién de los consumidores a considerar motocicletas eléctricas, identificando

factores que podrian influir en su aceptacion o rechazo.

3. ldentificar Marcas Mas Reconocidas

Determinar las marcas de motocicletas mas conocidas y preferidas en el mercado chileno,

analizando su posicién en la mente de los consumidores.
4. Estimar el Tamafo del Mercado

Cuantificar la poblacién actual de propietarios de motocicletas y aquellos que tienen la intencién de

adquirir una en el préximo afio.
5. Evaluar la Frecuencia y Motivos de Uso

Determinar como los consumidores utilizan sus motocicletas, la frecuencia de uso y los motivos

principales, ya sea para transporte diario, recreacion, deportes, entre otros.
6. Analizar la Importancia de la Sostenibilidad

Evaluar la importancia que los consumidores otorgan a la sostenibilidad y la amigabilidad con el

medio ambiente al elegir una motocicleta.

16



=/ UNIVERSIDAD

V> Gabriela Mistral

7. Examinar la Percepcion de las Regulaciones Gubernamentales
Investigar la opinion de los consumidores sobre las regulaciones gubernamentales actuales

relacionadas con las motocicletas y como estas podrian influir en sus decisiones de compra.

8. Evaluar la Experiencia con el Servicio Postventa
Analizar las experiencias especificas de los consumidores con el servicio postventa de marcas

particulares de motocicletas para comprender la calidad del servicio.

9. Determinar la Importancia de Caracteristicas de Seguridad
Identificar qué caracteristicas de seguridad son mas relevantes para los consumidores al elegir una

motocicleta, como frenos ABS, sistemas de control de traccion, etc.

10. Analizar el Impacto de la Infraestructura
Evaluar la percepcion de los consumidores sobre el impacto que tendria el desarrollo de

infraestructuras para motocicletas en su decision de usar una motocicleta.

Tipo de Metodologia

El estudio de mercado se realizara mediante una combinacion de métodos cualitativos y
cuantitativos. Los métodos cualitativos se utilizardn para comprender las necesidades y preferencias
de los consumidores, asi como las tendencias y oportunidades del mercado. Los métodos
cuantitativos los utilizamos para estimar el tamafio y la estructura del mercado, asi como para

evaluar la competencia.
Tipo de muestreo

El muestreo se realizard mediante un muestreo aleatorio estratificado. El mercado de motos en Chile
se dividira en segmentos, como, por ejemplo, género, edad, regién y nivel socioeconémico. Luego,

se seleccionard una muestra aleatoria de consumidores dentro de cada segmento.
Tamarfo de la muestra

El tamafio de la muestra considerado para nuestra encuesta es de 300 personas.
Estimacion de demanda

TAM (Total Addressable Market)

Para determinar el TAM, nos basamos en el informe de ventas proporcionado por los Socios de
17
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ANIM, el cual abarca un periodo de cuatro afios, desde enero de 2020 hasta noviembre de 2023,
con un total de 176.535 unidades vendidas. La siguiente gréafica representa la evolucion de las ventas
durante este periodo.

Enero | Febrero | Marzo | Abri Mayo | Junio Juio | Agosto |Septiembre| Octubre [Noviembre| Diciembre | Total
2020 3073 | 2640 | 2315 | 1195 | 1847 | 1747 | 1645 | 4499 | 4665 3506 | 2160 2506 | 31.888
2021 3556 | 4405 | 4964 | 4320 | 4720 | 4695 | 6243 | 5382 | 5992 6137 | 712 1213 | 64.757
2022 6312 | 4792 | 6335 | 5283 | 4528 | 3667 | 3.042 | 3518 | 3466 4076 | 4.196 4288 | 53.503
2023 4194 | 2500 | 2931 | 2101 | 2411 | 167 | 1781 | 2343 | 2084 2307 | 2214 - 26.387
Total | 17.135 | 14.337 | 16.545 | 12.908 | 13206 | 11.780 | 12711 | 15742 | 16.207 | 16.206 | 15751 | 14.007 | 176.535

SAM (Serviceable Addressable Market)

El calculo del SAM se fundamenta en los datos recopilados de la encuesta realizada a una muestra
de 300 personas, que incluye tanto a aquellos que actualmente poseen una motocicleta como a
aguellos que planean adquirir una en el proximo afio. Esta muestra representa el 69% del total (206
personas), dando como resultado un SAM de aproximadamente 121.809.

SAM =176.535 x 69%
SAM =176.535 x 0.69
SAM = 121.809
SOM (Serviceable Obtainable Market)

Para el calculo del SOM, consideramos que el 37% de la muestra estaria interesado en adquirir una
motocicleta con sello italiano. Este porcentaje se aplica al SAM para determinar cuantos de esos
consumidores podrian ser obtenibles en términos de mercado. Asi, el SOM se estima en alrededor
de 45.069.

SOM =121.809 x 37%
SOM =121.809 x 0.37

SOM = 45.069
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Instrumentos

Los instrumentos que se utilizaron para recopilar informacion son los siguientes:

Encuestas: se realizaron encuestas para recopilar informacion sobre las necesidades y
preferencias de los consumidores.

Analisis de datos secundarios obtenidos desde la Asociacion Nacional de Importadores de
Motos (ANIM).

Resultados

Los resultados del estudio de mercado se utilizaran para evaluar la viabilidad de posicionar una
nueva marca de motos en Chile. Las conclusiones obtenidas desde la encuesta realizada son los

siguientes:

Tendencias del Mercado y Comportamientos de los Consumidores
Crecimiento del Mercado

El 39% de los encuestados ya poseen una motocicleta, indicando una presencia significativa
en el mercado actual.
El 30% expreso su intencién de adquirir una motocicleta en el préximo afo, lo que sugiere

un mercado en crecimiento.

Preferencias de Marcay Tipos de Motos
Yamaha y Honda destacan como las marcas mas populares, sefialando la importancia
de estas marcas en el mercado local.
Las motos deportivas y de turismo son las mas populares, indicando una diversidad de

preferencias entre los consumidores.

Usos Versétiles de las Motos
Las motocicletas son apreciadas tanto para el transporte diario como para la recreacion y

deportes, subrayando su versatilidad en diferentes situaciones de la vida cotidiana.
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Motocicletas Eléctricas

Interés en Motocicletas Eléctricas

El 63% de los encuestados muestra interés en motocicletas eléctricas, indicando una
aceptacion positiva de esta tecnologia emergente.
El 26% necesita mas informacion, resaltando la necesidad de campafias informativas para

fomentar la adopcion de motocicletas eléctricas.

Percepcidon y Regulaciones

Cambio Positivo en la Percepcion:

Un 35% nota un cambio positivo en la percepcién de las motocicletas como medio de
transporte, lo que podria indicar una mayor aceptacion social.

La seguridad y las regulaciones gubernamentales se destacan como éareas clave para
mejorar, sugiriendo la importancia de medidas adicionales para fortalecer la confianza del

consumidor.

Eventos y Participacion

Interés en Eventos de Motos

El 40% muestra interés en eventos de motocicletas, lo que presenta oportunidades para la
organizacién de actividades atractivas y la promocién de la cultura motociclista.

El 55% destaca la importancia del desarrollo de infraestructuras, como estacionamientos
especiales, indicando la relevancia de adecuadas comodidades para los propietarios de

motocicletas.
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Capitulo IV: Proyecto
Descripcién del negocio
Vision
Nuestra vision es consolidarnos como lideres indiscutibles en el mercado de motos de amplias
cilindradas en Chile. Buscamos ser la eleccion preferida de los amantes de las motos, ofreciendo

productos con sello italiano que destacan por su calidad, disefio innovador, seguridad y tecnologia

de vanguardia.

Misién.
Nuestra mision es consagrarnos como la eleccién principal en movilidad para nuestros clientes,
ofreciendo productos de la mas alta calidad, una amplia gama de modelos, confiabilidad, eficiencia

en rendimiento y un precio inigualable en comparacién con otras alternativas del mercado.

Valores.

a. Transparencia: En nuestro ingreso al mercado de motocicletas, la transparencia sera un
pilar fundamental. Nos esforzamos por ser reconocidos como una empresa gue prioriza
la comunicacién directa, clara y transparente con nuestros clientes. Creemos firmemente
que la confianza es la base esencial para cualquier relacién comercial duradera.

b. Puntualidad: Comprometidos con la excelencia en el servicio, garantizamos la
puntualidad en todas nuestras operaciones. Desde las entregas de pedidos hasta los
horarios de atencion al cliente, nos esforzamos por cumplir con los plazos establecidos.
La confiabilidad en la puntualidad sera un reflejo de nuestra dedicacién a la satisfacciéon
del cliente.

c. Pasion: El motor de nuestro proyecto es la "PASION" por el mundo de las motocicletas y
la innovacidn en dos ruedas. Compartimos y vivimos la misma pasién que une a nuestros
clientes y entusiastas de las motos en todo el mundo. La libertad, independencia, pasion
y adrenalina son valores que nos conectan con la comunidad de las dos ruedas, y esta
conexion se refleja en cada aspecto de nuestro negocio.

d. Calidad: La calidad es un compromiso innegociable. Nos esforzamos por brindar
productos y servicios de la mas alta calidad, asegurando que cada motocicleta y cada
interaccion con nuestros clientes reflejan nuestro compromiso con la excelencia.

Ademas, ofreceremos productos de calidad a precios competitivos, asegurando que la
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satisfaccion del cliente sea siempre la prioridad.

Descripcién del producto/servicio

El posicionamiento de la nueva marca de motos italiana en Chile se centra en los siguientes aspectos

clave:

Diferenciacion a través de la calidad y el disefio: La marca busca destacarse ofreciendo
motos de alta calidad con tecnologia y disefilos Unicos y modernos. Estos atributos
diferenciadores buscan atraer a los consumidores que valoran caracteristicas superiores y
un estilo distintivo en sus motos.

Precios competitivos: La estrategia se basa en ofrecer precios competitivos en
comparacion con otras marcas establecidas. Esto implica mantener costos eficientes y
optimizar la cadena de suministro para lograr precios atractivos para los clientes, sin
comprometer la calidad y las caracteristicas distintivas de las motos.

Enfoque en la relacién precio/calidad: La estrategia se dirige a los consumidores que
buscan una buena relacion precio/calidad en su compra de motos. Al ofrecer motos de alta
calidad a un precio competitivo, la marca busca atraer a aquellos que desean obtener un
producto de calidad sin pagar un precio excesivo.

Marketing y promocién efectivos: La estrategia incluye el desarrollo e implementacién de
estrategias de marketing y promocién efectivas para generar conciencia de marca, resaltar
las caracteristicas Unicas de las motos y comunicar su valor a los clientes. Se utilizan diversos
canales de comunicacion y tacticas de marketing para llegar al mercado objetivo y establecer
una presencia sélida en el mercado de motos en Chile.

Servicio al cliente de calidad: La marca se enfoca en brindar un excelente servicio al cliente
antes, durante y después de la venta. Esto implica ofrecer asesoramiento experto, soporte
técnico, garantias soélidas y soluciones rapidas a los problemas que puedan surgir. Un
servicio al cliente excepcional ayuda a generar satisfaccion y lealtad, contribuyendo a la

reputacién positiva de la marca.
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Objetivos estratégicos. General(es) y especifico(s)

Objetivo General

Desarrollar la evaluacién de posicionar en el mercado chileno la marca de motos MBP
COmMO una opcidn atractiva para los amantes de las motos, ofreciendo motos de alta calidad a
precios competitivos. Implementando un enfoque que abarca desde la preventa, venta y servicios

de post venta integral.

Objetivos Especificos

Diagnosticar la Situacion Actual: Esto implica evaluar y resaltar los atributos distintivos de la marca,
tales como su calidad, disefio y tecnologia. Ademas, se llevara a cabo un analisis de la competencia
y del mercado para identificar oportunidades y desafios que guiaran las estrategias a desarrollar.

Establecer Plan de Marketing: Se plantea desarrollar estrategias efectivas de difusién de la marca,
enfocandose en resaltar sus atributos clave. Ademas, se estableceran precios competitivos que
resulten atractivos para los clientes. La implementacion de estrategias de marketing y ventas sera

clave para generar una demanda activa por las motos de la marca.

Definir Plan Operacional y de Recursos Humanos: Buscamos asegurar un servicio postventa de alta
calidad que no solo satisfaga a los clientes, sino que también los motive a recomendar la marca. La
generacion de experiencias de compra y postventa memorables se convertira en el pilar para
construir una comunidad de clientes comprometidos. Ademas, se promovera la interaccion entre los

clientes mediante el uso de redes sociales y eventos.

Evaluar el Plan Financiero: Esto implica determinar el tamafio del mercado potencial y la
participacion de mercado objetivo. Establecer metas y objetivos realistas para el proyecto es crucial,
enfocando los esfuerzos en areas criticas para el éxito. Finalmente, se desarrollara un plan de
negocios detallado que incluira los recursos necesarios y los resultados esperados, brindando una

visibn completa y sostenible del proyecto MBP.
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5) Analisis situacional estratégico.
Herramienta de planeacion estratégica FODA.

a. Fortalezas
Transporte Econdémico: Debido al alto costo de la vida, es una excelente

alternativa de transporte.

Enfoque en la relacion precio/calidad: La marca se enfoca en ofrecer una buena
relacién precio/calidad, lo que puede atraer a consumidores que buscan obtener
un producto de calidad a un precio razonable.

Fiscalizacion: facilitar entrega de documentacién e implementos necesarios

para el uso y correcto funcionamiento legal de las motos.

b. Oportunidades
Creciente demanda de motos: Existe una demanda en crecimiento de motos en
Chile debido a factores como el aumento del trafico urbano y la necesidad de
movilidad personal.
Tendencia hacia productos innovadores: Los consumidores estan buscando
productos innovadores que les brinden una experiencia Unica y satisfactoria.
Cambio hacia vehiculos eléctricos: La creciente preocupaciéon por el medio
ambiente y la sostenibilidad ha generado un interés en los vehiculos eléctricos,
lo que podria ser una oportunidad para la marca si ofrece opciones en este
segmento.
Incumplimiento en normativas legales: Es mas conveniente para los usuarios de
las motos comprar una nueva moto, en vez de pagar las infracciones por faltas

a las normativas de transito.

c. Debilidades
Reconocimiento de marca limitado: Como una nueva marca en el mercado,
puede enfrentar el desafio de establecer un reconocimiento de marca soélido y
ganarse la confianza de los consumidores.
Competencia establecida: La industria de motos en Chile cuenta con marcas
establecidas y reconocidas, lo que puede dificultar la penetracion en el mercado
y competir con marcas consolidadas.

Necesidad de construir una red de distribucién: La marca necesitara establecer
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una red de distribucion efectiva y sélida para asegurar la disponibilidad de sus

productos en puntos de venta estratégicos.

d. Amenazas
Competencia intensa: La industria de motos en Chile es altamente competitiva,
con la presencia de marcas bien establecidas. La competencia intensa puede
dificultar el crecimiento y la captacion de clientes.
Fluctuaciones econdmicas: Las condiciones economicas adversas pueden
afectar la demanda de motos y la capacidad de compra de los consumidores.
Competir en precio puede afectar los margenes de ganancia, por lo que es
importante garantizar la eficiencia operativa y la optimizacién de costos.
Costo de la vida, presion en los precios, poder adquisitivo y econémico,

incertidumbre del factor politico.
Ventaja(s) competitiva(s) tangibles e intangibles

La ventaja competitiva seleccionada para el modelo de negocio de la nueva marca de motos en
Chile se basa en ofrecer una combinacién de alta calidad y precio competitivo en comparacién con
los competidores. Esta estrategia busca atraer a clientes que valoran una buena relacion
precio/calidad en su compra de una moto.

La marca de motos italiana se diferencia al ofrecer una calidad superior respaldada por la tecnologia
italiana, disefios Unicos y modernos, e innovacion. Al mismo tiempo, busca mantener un precio
competitivo en comparacion con otras marcas establecidas en el mercado chileno.

Al enfocarse en ofrecer una alta calidad a un precio atractivo, la nueva marca italiana busca
posicionarse como una opcidn atractiva para los clientes que desean una moto con caracteristicas
superiores sin tener que pagar un precio excesivo. Esta estrategia busca captar a un segmento de
mercado especifico que valora la relacién precio/calidad y que podria elegir la nueva marca italiana
en lugar de otras opciones disponibles en el mercado de motos en Chile.

Es importante destacar que la ventaja competitiva seleccionada no se limita solo a la combinacién
de calidad y precio. También se pueden incluir otros elementos distintivos, como la tecnologia
italiana y los disefios Unicos y modernos, para fortalecer la diferenciacion de la marca y su posicion

competitiva en el mercado de motos en Chile.
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Fuentes de Ventaja competitiva

En el modelo de negocio de insertar y posicionar una nueva marca de motos en Chile, existen varias

fuentes de ventaja competitiva que pueden contribuir al éxito de la marca. Estas fuentes incluyen:

Innovacién tecnolégica: El uso de tecnologia puede proporcionar caracteristicas y
funcionalidades Unicas que no se encuentran en otras marcas, lo que crea una ventaja
competitiva al ofrecer una experiencia de conduccion superior, mayor eficiencia o
caracteristicas innovadoras.

Disefios Unicos y modernos: La creacion de disefios atractivos, estilizados y modernos
puede diferenciar la marca de motos y ayudarla a destacarse en un mercado competitivo.
Calidad superior: Si la nueva marca de motos puede ofrecer una calidad superior en
comparacion con los competidores, esto puede ser una fuente de ventaja competitiva. La
calidad puede manifestarse en materiales de alta calidad, acabados refinados y una
fabricacion precisa que garantice un producto duradero y confiable.

Precio competitivo: Ofrecer un precio competitivo en relacién con la calidad y las
caracteristicas de las motos puede atraer a los clientes que buscan una buena relacién
precio/calidad en su compra.

Estrategia de marketing y posicionamiento: Una estrategia de marketing sélida y efectiva
que comunique los valores Unicos de la marca, resalte las caracteristicas distintivas de las
motos y llegue al mercado objetivo de manera efectiva puede generar conciencia de marca
y atraer a los clientes.

Servicio al cliente excepcional: Brindar un servicio al cliente excepcional, tanto antes como
después de la venta, puede generar lealtad y recomendaciones positivas de boca en boca.
Esto se logra al proporcionar asesoramiento experto, soporte técnico y soluciones rapidas a

los problemas de los clientes.

Estas fuentes de ventaja competitiva pueden ayudar a la nueva marca de motos italiana a
diferenciarse de los competidores y lograr un posicionamiento exitoso en el mercado chileno. Es
importante identificar y aprovechar estas fuentes de ventaja competitiva para establecer una posicion

sélida en la industria de motos en Chile.

Estrategia competitiva en laindustria
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La estrategia competitiva de la nueva marca de motos italiana en Chile se centra en los siguientes
aspectos clave:

Diferenciacion a través de la calidad y el disefio: La marca busca destacarse ofreciendo
motos de alta calidad con tecnologia y disefilos Unicos y modernos. Estos atributos
diferenciadores buscan atraer a los consumidores que valoran caracteristicas superiores y
un estilo distintivo en sus motos.

Precios competitivos: La estrategia se basa en ofrecer precios competitivos en
comparacion con otras marcas establecidas. Esto implica mantener costos eficientes y
optimizar la cadena de suministro para lograr precios atractivos para los clientes, sin
comprometer la calidad y las caracteristicas distintivas de las motos.

Enfoque en la relacién precio/calidad: La estrategia se dirige a los consumidores que
buscan una buena relacion precio/calidad en su compra de motos. Al ofrecer motos de alta
calidad a un precio competitivo, la marca busca atraer a aquellos que desean obtener un
producto de calidad sin pagar un precio excesivo.

Marketing y promocién efectivos: La estrategia incluye el desarrollo e implementacién de
estrategias de marketing y promocion efectivas para generar conciencia de marca, resaltar
las caracteristicas Unicas de las motos y comunicar su valor a los clientes. Se utilizan diversos
canales de comunicacion y tacticas de marketing para llegar al mercado objetivo y establecer
una presencia solida en el mercado de motos en Chile.

Servicio al cliente de calidad: La marca se enfoca en brindar un excelente servicio al cliente
antes, durante y después de la venta. Esto implica ofrecer asesoramiento experto, soporte
técnico, garantias soélidas y soluciones rapidas a los problemas que puedan surgir. Un
servicio al cliente excepcional ayuda a generar satisfaccion y lealtad, contribuyendo a la

reputacion positiva de la marca.
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Propuesta del modelo CANVAS para el modelo de negocio

a. Socios Claves
Proveedor de la marca a representar: MBP
Proveedores de accesorios: MBP
Proveedores de servicio logistico y de transporte: MBP
Proveedores de Servicio de Publicidad y Marketing: MBP
Proveedores de Servicio Técnico certificados: Asociados regionales de MBP
Instituciones Financieras: Amicar, Forum, Autofacil, Tanner, y bancos que faciliten la compra
con tarjetas de crédito o crédito directo.
Alianzas estratégicas con empresas afines: Estos socios se pueden establecer con empresas
que utilicen motos a diario para realizar sus operaciones diarias, permitiendo ampliar el

alcance y las ventas.

b. Actividades Claves
Gestion de inventarios, para ofrecer una amplia variedad de motos con diferentes
caracteristicas y precios.
Establecer y mantener relaciones soélidas con proveedores y el fabricante.
Establecer y gestionar canales de distribucion para llegar a los segmentos de clientes
definidos.
Establecer y gestionar una cadena de suministro eficiente para garantizar la entrega oportuna
y un servicio de postventa efectivo.
Capacitacion del personal en la entrega de la informacién y caracteristicas de cada moto,
para asi entregar una experiencia de venta y postventa excepcional para los clientes.

Crear estrategias de marketing para aumentar la notoriedad de la marca y atraer a clientes.

c. Recursos Claves
Recursos fisicos
El principal recurso para poder desarrollar la principal actividad de la empresa que es poner en
marcha la venta de nuestras motos, para esto se debe tener los puntos de venta, inventario y los
lugares fisicos para la entrega de servicios de post venta como los talleres o servicios técnicos y de

repuestos.
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Recurso financiero
Este recurso es clave para mantener el stock de las motos, financiar los costos de importacion,
generar y mantener los puntos de venta y post venta, y desarrollar estrategias de marketing. Este
recurso también es importante para entregar programas de financiamiento y crédito para los clientes,
permitiendo mayor accesibilidad para los clientes.

Recursos humanos
Es necesario contar con personal capacitado para la venta de las motos, la atencion a los clientes
(pre y post venta), personal para la entrega de la red de servicios de mantencion, reparacion, con la
calidad que queremos brindar, una atencidn excepcional. Estas capacitaciones deben incluir
informacion no solo para la venta de las motos, sino conocimiento técnico de ellas.

Recursos intelectuales
Esto incluye el uso de la marca en Chile, los disefios que se van a comercializar, las tecnologias que
utilizan las motos, tanto para su uso como en su fabricacion, considerar las patentes necesarias para
poder operar en Chile con la marca.

Alianzas estratégicas
Para poder aumentar la notoriedad de la marca, necesitamos generar vinculos con otras empresas
0 marcas, esto podria incluir asociaciones con la Asociacion Nacional de Importadores de

Motocicletas (ANIM), eventos de motos, patrocinios, entre otras alianzas que se podrian generar.

d. Propuestade Valor
La propuesta de valor en este proyecto se enfoca en ofrecer motos de alta calidad a precios
competitivos en el mercado chileno.
Los factores fundamentales de la propuesta de valor para este proyecto son:

La Moto

BMP, es una marca de origen italiano, fundada en 2022 por Keeway motor Group. Se trabaja
directamente con colaboradores del Centro de I+D del grupo Keeway en Barcelona, asi como parte
del equipo remoto en toda Europa. La herencia italiana aporta disefio para todas las motos que
desarrolla MBP, manteniéndose firme con sus raices.
Las principales caracteristicas de MBP son: disefios innovadores y sello italiano, materiales de alta
calidad y con tecnologia de punta.
Las motos incorporan tecnologia IOT con un sistema de geolocalizacion (GPS) y con su propia
conexién a internet, cuenta con MBP connect que ofrece seguridad y conduccion, la aplicacién se

actualiza y registra automaticamente las rutas sin necesidad de una conexién a Bluetooth.
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La cilindrada de la marca se concentra en los 125cc. 500cc. 650cc. y los 1000cc, y sus disefos son:
Scooter:

SC300

Roadsters:
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Aventura:

T125 T125X

T1002V

Cruisers:

C650V C1002v

El Servicio
El segundo pilar fundamental de la propuesta de valor es entregar el mejor servicio de venta y post

venta del mercado.
Para lo anterior, se propone generar una red de servicios con gestion independiente con altos

estandares, la red consiste en tener servicios disponibles para los clientes, estos son: Servicio

técnico, stock de repuestos.
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Agregar valor a la experiencia de compra al ofrecer la oportunidad de probar diferentes modelos y
la posicién que se requiere para su uso, esto ayuda a los clientes en la toma de decisién de compra,
que sea informada sobre la que mejor se adapte a sus necesidades y preferencias, educando a los
clientes sobre las caracteristicas y beneficios de cada moto.

Ambiente y servicios digitales
Como tercera propuesta de valor tenemos el ambiente y los servicios de redes digitales, donde no
solo se busca vender motos, sino también fomentar la interaccién y el compromiso entre la
comunidad de los amantes de las motos y la marca, ofreciendo actividades y eventos que permitan
a nuestros clientes conectarse entre si y compartir su pasion por las motos.
Ademas, en la tienda tendremos un espacio destinado a realizar transmisiones en vivo, con acceso
a los eventos digitales, que permite generar el contacto con otros amantes de las motos y asi
compartir informacién y experiencias.
Ofrecer la experiencia de pruebas de conduccion para que los clientes puedan experimentar la
sensacion de manejar una moto antes de comprarla.

Precio
Finalmente, ofrecemos motos con un precio mas competitivo, entre 20% y 40% mas econdémicas
que las motos del mercado, y asi los clientes podran adquirir una moto de alta calidad a un precio
competitivo, siendo una propuesta atractiva para los clientes que buscan una moto de calidad pero
que cuentan con un presupuesto limitado. Ademas, se ofrecerdn programa de beneficios,
bonificaciones, descuentos o cualquier otro incentivo financiero a los clientes, que ayuden o
fomenten la compra de las motos, sin afectar la calidad del producto ni comprometer la satisfaccion
del cliente. Es fundamental mantener un equilibrio entre el precio atractivo y los altos estandares de

calidad para construir y fortalecer la reputacién de la marca a largo plazo.

e. Relacién con los clientes
La relacion con los clientes parte desde el primer contacto que se genera, nos adaptamos en la
relacion con nuestros clientes para satisfacer sus necesidades y preferencias.
Nuestros clientes buscan una moto de calidad, que ofrezca un servicio de venta y post venta integral
y personalizado, para los que ofreceremos un servicio cercano por parte de nuestros vendedores y
de los que son parte de nuestra red de servicios.
También, contamos con la caracteristica de vender motos con precios competitivos, los que

posiblemente podran ser adquiridos por plataformas digitales, donde esperaran que la entrega sea
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rapida y conveniente, pero permaneceremos presentes para resolver sus requerimientos para
generar una compra inteligente, con motos que cumplan con sus requerimientos.

Ademas, queremos generar una comunidad virtual a través de redes sociales, personal y grupal en
tienda fisica, donde estaremos presente para cumplir con sus requerimientos, a través de espacios

creados para ellos.

f. Canales
Tiendas propias: Para los clientes que deseen ver y probar la moto antes de comprar, ademas de
los que buscan servicio postventa, asegurandose de que el cliente esté satisfecho con su compra y
brindandole soporte en caso de cualquier problema.
Venta en linea: Puedes comprar motos nuevas a través de plataformas en linea como la
pagina web de la tienda. Estas plataformas te permiten comparar precios y modelos, y
contactar directamente con el vendedor.
Ventas privadas: Puedes encontrar anuncios de motos a la venta en perioddicos locales o
redes sociales como Facebook, Instagram, TikTok, Marketplace o grupos especializados en

la venta de motos.

g. Segmento de clientes.
Nuestros clientes, quienes son los consumidores finales son los que desean adquirir una moto de
alta calidad a un precio competitivo en el mercado chileno. Los mas importantes son aquellos que
buscan una moto con caracteristicas Unicas, disefio moderno y tecnologia de Ultima generacién, y
que ademas valoran un buen servicio postventa y una marca con buena reputacion. En cuanto a la
segmentacién del mercado, nuestro enfoque inicial serd en un nicho de mercado que valora la
calidad y el disefio de las motos, pero posteriormente esperamos ampliar nuestra base de clientes

a un mercado mas diversificado.

h. Estructura de costos
Los principales costos de la empresa son los que tiene relacién a la adquisicion de las motos, la
importacion y los aranceles que se asumen para esto. Ademas, los costos asociados al arriendo de
los locales comerciales que van a estar instalados en zonas estratégicas, la gestion de los servicios
técnicos relacionado con las certificaciones que se deben realizar para la excelencia en el servicio,
los costos de marketing y publicidad para posicionar la marca en el mercado de las moto en Chile y

por ultimo, los costos asociados al personal de atencién al cliente para la gestién del punto de venta
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y postventa, los que deben contar con conocimientos técnicos y generar una experiencia de compra

positiva a los clientes.

i. Fuente deingresos

Los ingresos de la empresa provienen de la venta de motos, de sus accesorios, repuestos y servicio
de post venta.

La venta de motos se generara por medio de efectivo, crédito bancario o por financiamiento
automotriz, la ventaja de estos pagos es que para la empresa genera liquidez rapidamente y generan
mayores posibilidades de venta, al aumentar la posibilidad de venta del negocio.

Ingresos por los servicios de post venta que brindan los servicios técnicos certificados y de los
accesorios que se van a ofrecer en la tienda fisica y por internet, qgue son pagos realizados en

efectivo y con todo medio de pago (pago con tarjetas de débito y crédito).

Definicion del target / Segmento objetivo.
Publico objetivo

Demogréfico:
Edad:

Hombres y mujeres en el rango de edad de 25 a 50 afios.
Nivel de Ingresos:

Individuos con ingresos medios-altos.

Caracteristicas Psicogréaficas
Intereses

Personas interesadas en la movilidad urbana y que ven en las motocicletas una solucién atractiva
para sus desplazamientos en entornos urbanos.

Valores

Aquellos que valoran la calidad, el disefio y el precio en sus elecciones de productos y servicios.
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Plan de marketing

a. Producto
Como se menciona en la Propuesta de Valor, mencionamos 3 pilares fundamentales: tenemos la

moto, el servicio y ambiente y servicios digitales.
Las motos de MBP se encuentran descritas en la Propuesta de valor.

Las motos MBP se caracterizan por su disefio innovador, materiales de alta calidad y tecnologia de
punta. La tecnologia IOT de MBP incluye un sistema de geolocalizacion (GPS) y una conexion a
internet propia. La aplicacion MBP connect ofrece seguridad y conduccion, y se actualiza y registra
automaticamente las rutas. MBP ofrece motos de 125cc, 500cc, 650cc y 1000cc.

El servicio

MBP se compromete a brindar el mejor servicio de venta y post venta del mercado. Para ello, cuenta

con una red de servicios independiente con altos estandares, que ofrece los siguientes servicios:

Servicio técnico: MBP cuenta con un servicio técnico altamente capacitado y equipado para
atender cualquier necesidad de sus clientes.
Stock de repuestos: MBP cuenta con un stock de repuestos suficiente para atender cualquier

necesidad de sus clientes.

Ademas, MBP agrega valor a la experiencia de compra al ofrecer la oportunidad de probar diferentes
modelos y la posicion que se requiere para su uso. Esto ayuda a los clientes a tomar una decisiéon

de compra informada.

Ambiente y Servicios Digitales

MBP busca crear una comunidad de amantes de las motos que se sientan conectados entre si'y con
la marca. Las actividades y eventos, y las transmisiones en vivo ofrecen a los clientes las
oportunidades de conexién, informacién y educacion que necesitan para disfrutar de la experiencia

de las motos.
Matriz BCG

Definimos que nuestro producto se encuentra en el cuadrante de Producto Interrogante, lo que
significa que tenemos un producto con baja cuota de participacién de mercado en un mercado en

crecimiento.
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Al ser una marca desconocida en el mercado, pero con un producto con potencial, se deberia invertir
en marketing y publicidad para potenciar la notoriedad de la marca y generar la atraccion de nuevos

clientes potenciales, para que el producto tenga crecimiento y logre éxito en el mercado.

Matriz Ansoff

Definimos que nuestro producto se encuentra en el cuadrante de Diversificacion, al explotar un

nuevo mercado con un nuevo producto, la empresa esta buscando expandirse a consumidores no
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explotados con nuevos recursos, en este caso, con un nuevo producto que no esta relacionado con

los productos actuales que importa y comercializa.

Actuales
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Actuales Actuales
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Penetracion
De Mercado

A J

E 3

Desarrollo de
Nuevos
Mercados
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Actuales

o

Nuevos
Nuevos

Andlisis de la Matriz Ansoff

Como inversion el riesgo es alto porque se esta diversificando en un mercado que no conocemos,
importando y comercializando un producto que no se maneja y que estd en un momento de insercion
en el mercado, por lo tanto, el riesgo es alto para cualquier inversionista que, ademas, esperaria un

alto retorno con tal de diversificar la empresa.

b. Precio

En términos de estrategia de marketing, nuestra propuesta se centra en ofrecer motocicletas de alta
calidad a precios altamente competitivos, destacando descuentos significativos que oscilan entre el
20% y el 40% en comparacion con otras opciones en el mercado. Esta estrategia tiene como objetivo

atraer a clientes que buscan calidad, pero cuentan con presupuestos limitados.

La clave reside en posicionar nuestra marca como la eleccién inteligente para aquellos que desean
una moto de calidad sin comprometer sus finanzas. La comunicacion se centrara en resaltar la
relacion calidad-precio, destacando las caracteristicas innovadoras, materiales de alta calidad y
tecnologia avanzada de nuestras motocicletas, subrayando al mismo tiempo los precios mas

accesibles.

Ademas, se implementaran programas de beneficios, bonificaciones y descuentos para incentivar la
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compra, proporcionando un valor adicional a los clientes. Estos programas se disefiaran de manera
estratégica para no afectar la rentabilidad del negocio, pero si para hacer que la adquisicion de

nuestras motocicletas sea alln mas atractiva.

c. Plaza

Las instalaciones de nuestra tienda fisica estaran estratégicamente ubicadas en un parque
automotriz en la comuna de Pudahuel, un area dedicada a la venta de vehiculos y motocicletas. El
espacio, que serd arrendado, contara con un showroom Yy taller integrados, con la intencién de

proporcionar una experiencia integral a nuestros clientes.

El showroom serd lo suficientemente amplio para albergar tanto el punto de venta como los
productos asociados. Buscamos crear un ambiente agradable que facilite el proceso de compra,
brindando a los clientes un espacio cémodo y atractivo donde puedan explorar y evaluar nuestras

motocicletas.

La ubicacion estratégica de nuestro taller, junto al punto de venta, tiene como objetivo permitir a los
clientes visitarlo facilmente. Esto proporcionara una mayor transparencia sobre nuestros servicios
de mantenimiento y reparacién, generando confianza y aumentando las oportunidades de compra.
La proximidad fisica entre el punto de venta y el taller refuerza nuestra dedicacion a la calidad y el

servicio integral.

d. Promocién

Afrontar de manera efectiva el desafio de posicionar correctamente las marcas MBP, tanto en
términos de visibilidad de la marca como en la generacion de oportunidades de compra de la marca,
es esencial para alcanzar los objetivos de venta y la rentabilidad del proyecto. La estrategia de
marketing estara enfocada en dar a conocer las caracteristicas distintivas de MBP mediante diversas

plataformas y eventos que conecten con el publico objetivo.

Para lograr esto, se implementara una sélida presencia en redes sociales, utilizando plataformas
como Facebook e Instagram, asi como un sitio web propio para ampliar el alcance y facilitar la
interaccion con la audiencia. Eventos exclusivos de la marca MBP, incluyendo showroom brindando

una experiencia dirigida al publico objetivo, fortaleciendo asi el reconocimiento de la marca.
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La participacion en eventos especificos para el publico objetivo, tales como exhibiciones y ferias, se
complementara con auspicios y alianzas estratégicas con otras marcas afines. La estrategia de
precios, especialmente en el caso de MBP, se basara en un enfoque de margen, aprovechando la

singularidad de los productos.

Es fundamental realizar estudios de posicionamiento de marca anualmente para evaluar los avances
y ajustar la estrategia en consecuencia, capitalizando las fortalezas y abordando las debilidades.
Para el lanzamiento de las marcas MBP, se planificara un evento de inauguracién en el showroom,
con invitados y personalidades que contribuyan al posicionamiento en redes sociales. Un plan de
medios que tenga presencia en las principales paginas web, medios escritos, online, dirigido al

publico objetivo, complementando las actividades promocionales.

Matriz de Posicionamiento

Nuestra marca se ubica en el cuadrante inferior derecho, nos enfocamos en entregar una alta calidad
con un precio competitivo en comparacion a nuestros competidores, lo que podria ser una ventaja
competitiva, ya que buscamos atraer a clientes que buscan una buena relacion precio/calidad en la
compra final.

Precio (+)

A
= s
€ o
W Haojue W -
S YAMAHA
FOR THE RIDE
Calidad (-) < P Calidad (+)
ZONTES
| = vocE

Precio ()
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Indicadores clave de rendimiento (KPIs) para la gestion de marketing en redes sociales

Los KPIs son indicadores que permiten medir el rendimiento de una estrategia o tactica. En el caso

del marketing en redes sociales, los KPIs son fundamentales para evaluar el éxito o fracaso de

nuestras acciones.
Categorias de KPIs

Los KPIs de marketing en redes sociales se pueden clasificar en tres categorias principales:

KPIs de gestion y comunidad: Estos KPIs miden el alcance y la participacion de la audiencia.

KPIs de interaccion y alcance: Estos KPIs miden la reaccién de los usuarios a nuestro

contenido.

KPIs de conversion y resultado: Estos KPIs miden el impacto de nuestras acciones en los

objetivos comerciales.

KPIs de gestion y comunidad

Cumplimiento en la periodicidad de publicacion: Este KPI mide la consistencia en la

frecuencia de publicacion en cada plataforma de redes sociales.

Tamano de la comunidad: Este KPI mide el crecimiento de la audiencia en cada red social.

KPIs de interaccién y alcance

Me gusta promedio por publicacion: Este KPI mide la respuesta emocional de los usuarios a

nuestro contenido.

Compartidos promedios por publicacién: Este KPI mide la proporcion de usuarios que

comparten nuestro contenido.

Comentarios promedio por publicacion: Este KPI mide la interaccion mas profunda de los

usuarios con nuestro contenido.

Usuarios alcanzados promedio por publicacion: Este KPI mide la cantidad de personas que

visualizan nuestro contenido.

Porcentaje de engagement: Este KPI mide el nivel de interaccion con nuestro contenido en

general.

KPIs de conversion y resultado

Porcentaje de conversion: Este KPI mide el porcentaje de usuarios que realizan una accion

deseada, como visitar un sitio web o realizar una compra.
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CPL (Costo por Lead): Este KPI mide el costo por cada cliente potencial generado a través

de las redes sociales.

CPA (Costo por Adquisicién): Este KPI mide el costo por cada cliente adquirido a través de

las redes sociales.

ROI (Retorno de la inversion): Este KPI mide la rentabilidad de las acciones de marketing en

redes sociales.

Presupuesto de marketing

ene-
24

feb-
24

mar-
24

abr-
24

may-24

jun-24

jul-24

ago-24

sept-24

oct-24

nov-24

dic-24

Total

PUBLICIDAD
0

0

0

0

2.357.395

1.974.202

2.351.597

4.978.810

6.541.659

6.790.528

8.667.736

9.442.084

43.104.010
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Capitulo VI: Plan de operaciones

Plan de Operaciones
Inventarios

La adquisicion de motocicletas debe regirse por una sélida politica de gestion de inventarios, siendo
esencial mantener un equilibrio que optimice los requisitos de capital de trabajo y el flujo de efectivo.
En este contexto, se ha establecido como directriz mantener un inventario equivalente a 90 dias, lo
cual se determina considerando el promedio de ventas de los Ultimos tres meses, abarcando el mes

actual y los dos meses siguientes.

Es crucial que la composicion de este inventario refleje de manera coherente el mix de ventas,

garantizando una alineacion estratégica con las preferencias y demandas del mercado.

Enero | Febrero| Marzo . Abrl | Mayo | Junio | Julio | Agosto |Septiembre] Octubre |Noviembre| Diciembre| Tofal
Objetivo de venta 0 0 0 0 0 0 0 M 39 48 61 70 252
Inventario mensual 0 0 0 0 0 0 0 40 50 50 70 79 389

Mapa de procesos de la empresa

El mapa de procesos es una herramienta que nos permite visualizar la secuencia de los procesos

clave de una empresa. En el caso de una empresa de motos, el mapa de procesos podria ser el

siguiente:

a. Gestion de compra y Abastecimiento
b. Logistica y Distribucion

c. Marketing y Ventas

d. Servicio postventa

Este mapa de procesos muestra que los procesos de abastecimiento y distribucién estan
interrelacionados. El proceso de abastecimiento proporciona los componentes y materiales, que

luego son distribuidos a los clientes.
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Estrategias

Las estrategias para implementar un plan de operaciones exitoso para insertar una nueva marca de

motos en Chile incluyen las siguientes:

Desarrollar una red de proveedores confiables: la empresa debe desarrollar una red de
proveedores confiables que puedan proporcionar los componentes y materiales necesarios
para fabricar motos de alta calidad.

Invertir en tecnologia e innovacion: la empresa debe invertir en tecnologia e innovacion para
mejorar la eficiencia y la calidad de los procesos operativos.

Establecer estandares de calidad: la empresa debe establecer estandares de calidad claros
y estrictos para garantizar que las motos cumplan con las expectativas de los clientes.
Desarrollar un programa de capacitacion para los empleados: la empresa debe desarrollar
un programa de capacitacion para los empleados para garantizar que tengan las habilidades

y el conocimiento necesarios para realizar sus tareas de manera eficiente y efectiva.
Medicion del éxito

El éxito del plan de operaciones debe medirse a través de indicadores clave de rendimiento (KPI).

Algunos KPI relevantes para una empresa de motos incluyen los siguientes:

Satisfaccion del cliente: medir el grado de satisfaccion de los clientes con los productos y
servicios de la empresa.

Calidad: medir la calidad de los productos y servicios de la empresa.

Eficiencia: medir la eficiencia de los procesos operativos de la empresa.

Costos: medir los costos operativos de la empresa.

Actividades de implementacidn (Carta Gantt)

Carta Gantt para la implementacion de una nueva marca de motos en Chile

a. Requisitos legales
Registro de la marca ante el INAPI: 3 meses

Obtencién de la autorizacion de importacion del Servicio Nacional de Aduanas: 2 meses

44



=/ UNIVERSIDAD

”’, o Gabriela Mistral

Registro de la empresa ante el Sll: 1 mes
Obtencién de la autorizacion de funcionamiento del municipio correspondiente: 1 mes

Inscripcién en el Registro de Vehiculos Motorizados: 1 mes

b. Estrategia de marketing y ventas
Estudio de mercado: 2 meses
Desarrollo de la estrategia de marketing y ventas: 3 meses

Implementacién de la estrategia de marketing y ventas: 6 meses

c. Posicionamiento de la marca
Analisis de la competencia: 2 meses
Desarrollo de la estrategia de posicionamiento de la marca: 3 meses

Implementacién de la estrategia de posicionamiento de la marca: 6 meses

d. Aseguramiento de la calidad

Desarrollo de la politica de calidad: 1 mes
Desarrollo del plan de calidad: 2 meses

Implementacion del sistema de gestion de calidad: 6 meses

e. Gestion de recursos humanos
Reclutamiento y seleccién de personal: 2 meses

Induccion y capacitacion del personal: 3 meses

f. Gestion financiera

Estimacion de los costes de inversion: 1 mes
Estimacion de los ingresos esperados: 2 meses

Estimacién del punto de equilibrio: 3 meses

g. Gestion de riesgos

Identificacidn de los riesgos: 1 mes
Evaluacion de los riesgos: 2 meses

Plan de gestion de riesgos: 3 meses
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Recursos

Para la implementacion de este plan de accidn, se requieren los siguientes recursos:

Recursos humanos: personal con experiencia en el sector de la automocioén.

Recursos financieros: inversion inicial para cubrir los costes de los requisitos legales, la
estrategia de marketing y ventas, el posicionamiento de la marca, el aseguramiento de la
calidad, la gestion de recursos humanos y la gestion financiera.

Competencia: la marca se enfrentara a la competencia de marcas establecidas en el
mercado.

Desabastecimiento: la marca podria enfrentar problemas de desabastecimiento si no tiene
una cadena de suministro eficiente.

Estos riesgos deben ser identificados y mitigados para minimizar su impacto en el éxito de la
implementacion.

Presupuesto de operaciones

(Remuneraciones Indirectas) 161.940.000 178.134.000 = 195.947.400 @ 215.542.140 237.096.354
(Promocién o publicidad) 17.834.682 18.904.763 12.855.239 13.112.344 = 15.734.813
(Gastos generales) 2.100.000 2.100.000 2.100.000 2.100.000 2.100.000
(IMPLEMENTACION) 65.880.000

(Arriendo) 5.940.000 5.940.000 5.940.000 5.940.000 5.940.000
(Depreciacion) - - - - -
TOTAL, COSTOS OPERACIONALES 253.694.682 205.078.763 = 216.842.639 & 236.694.484 260.871.167
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Capitulo VII: Plan de recursos humanos

Estructura organizacional de la empresa

Jefe Ventas Vendedor 1

Jefe Servicio /

Mecanico
Repuestos

Jefe
Administracion

Junior (aseo)

Estructuralegal de la empresa

Para insertar una nueva marca de motos en Chile, es necesario realizar los siguientes pasos:

1. Registro de la marca

El primer paso es registrar la marca ante el Instituto Nacional de Propiedad Industrial (INAPI). El

registro de la marca otorga a su titular el derecho exclusivo de usarla en todo el territorio chileno.

Para registrar una marca, se debe presentar una solicitud ante el INAPI, acompafiada de los

siguientes documentos:

Formulario de solicitud de registro de marca
Certificado de antecedentes comerciales
Poder, si el solicitante es una persona juridica

Copia del titulo de propiedad de la marca, si procede

El INAPI revisara la solicitud y, si es aprobada, otorgara el registro de la marca por un periodo de 10

afnos.
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2. Obtencion de la autorizacion de importacion

Para importar motos a Chile, es necesario obtener la autorizacion de importacion del Servicio
Nacional de Aduanas. La autorizacion de importacién se otorga a las empresas que cumplan con

los requisitos establecidos por la legislacion chilena.
Los requisitos para obtener la autorizacion de importacién de motocicletas son los siguientes:

Presentar una solicitud ante el Servicio Nacional de Aduanas
Adjuntar el certificado de origen de las motocicletas
Adjuntar el certificado de conformidad de las motocicletas

Adjuntar el certificado de seguro de las motocicletas

3. Registro de la empresa

Para comercializar motos en Chile, es necesario registrar la empresa ante el Servicio de Impuestos
Internos (SII). El registro de la empresa otorga a su titular la autorizacién para emitir facturas y

boletas.

Para registrar una empresa, se debe presentar una solicitud ante el Sll, acompafiada de los

siguientes documentos:

Formulario de solicitud de registro de empresa
Certificado de antecedentes comerciales
Poder, si el solicitante es una persona juridica

Copia del titulo de propiedad del domicilio comercial, si procede

4. Obtencion de la autorizacion de funcionamiento

Para operar un negocio de venta de motos en Chile, es necesario obtener la autorizacion de
funcionamiento del municipio correspondiente. La autorizacién de funcionamiento se otorga a las

empresas que cumplan con los requisitos establecidos por la legislacion municipal.

Los requisitos para obtener la autorizacion de funcionamiento de un negocio de venta de

motocicletas son los siguientes:
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Presentar una solicitud ante el municipio correspondiente

Adjuntar el certificado de recepcion final del local comercial
Adjuntar el certificado de planos de instalaciones sanitarias
Adjuntar el certificado de planos de instalaciones eléctricas

Adjuntar el certificado de plano de evacuacion

5. Inscripcién en el Registro de Vehiculos Motorizados

Para registrar las motocicletas en Chile, es necesario inscribirlas en el Registro de Vehiculos
Motorizados del Servicio de Registro Civil e Identificacidon. La inscripcion en el Registro de Vehiculos

Motorizados es obligatoria para todas las motos que circulen por el territorio chileno.

Para inscribir una moto en el Registro de Vehiculos Motorizados, se debe presentar una solicitud

ante el Servicio de Registro Civil e Identificacion, acompafiada de los siguientes documentos:

Formulario de solicitud de inscripcion de vehiculo motorizado
Certificado de propiedad de la motocicleta
Certificado de homologacién de la motocicleta

Certificado de seguro obligatorio de la motocicleta

Perfiles de cargo

a. Perfil del Gerente General

Obijetivo del perfil: Planificar, dirigir y gestionar la empresa, con el objetivo de alcanzar los objetivos

de esta, en el mercado chileno.

Funciones:

Planificar la estrategia comercial, de marketing y de producto de la empresa, para
posicionarse en el mercado chileno.

Dirigir y gestionar las operaciones de la empresa, para garantizar su eficiencia y rentabilidad.
Gestionar las relaciones con los clientes, proveedores y stakeholders de la empresa.

Representar a la empresa ante la sociedad.
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Requisitos:

Titulo profesional en ingenieria comercial, marketing o administracién de empresas.
Experiencia minima de 5 afios en cargos de direccion en empresas del sector de la
automocion.
Conocimiento del mercado chileno de la motocicleta.
Habilidades de liderazgo, comunicacion y negociacién.

b. Perfil del jefe de Ventas

Objetivo del perfil: Dirigir y gestionar la fuerza de ventas de la empresa, para alcanzar los objetivos
de ventas establecidos.

Funciones:

Definir e implementar la estrategia de ventas de la empresa.
Dirigir y motivar al equipo de ventas.
Supervisar el cumplimiento de los objetivos de ventas.

Desarrollar nuevos canales de venta.

Requisitos:
Titulo profesional en ingenieria comercial, marketing o administracién de empresas.
Experiencia minima de 3 afios en cargos de ventas o marketing en empresas del sector de
la automocion.

Conocimiento del mercado chileno de la motocicleta.

Habilidades de liderazgo, comunicacion y negociacion.

c. Perfil de los Vendedores

Objetivo del perfil: Captar nuevos clientes y vender los productos de la empresa, para alcanzar los
objetivos de ventas establecidos.

Funciones:
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Generar oportunidades de venta.
Asesorar a los clientes a elegir la mejor opcidn segun el perfil del cliente.
Negociar y cerrar ventas.

Realizar seguimiento a los clientes.

Requisitos:

Titulo técnico o profesional en marketing o administracion de empresas.
Experiencia minima de 1 afio en ventas de motocicletas.

Habilidades de comunicacion, negociacién y atencién al cliente.

d. Perfil del jefe de Taller

Objetivo del perfil: Dirigir y gestionar el taller de la empresa, para garantizar la satisfaccion de los
clientes y la eficiencia de las operaciones.

Funciones:

Supervisar el mantenimiento y reparacion de las motocicletas de la empresa.
Gestionar los repuestos y materiales del taller.

Garantizar la calidad del servicio del taller.

Desarrollar e implementar un plan de formacién para los mecanicos del taller.

Colaborar con el departamento de ventas para ofrecer un servicio integral a los clientes.

Requisitos:

Titulo profesional en mecénica automotriz o ingenieria mecanica.
Experiencia minima de 5 afios en cargos de direccion en talleres de motocicletas.
Conocimiento del mercado chileno de la motocicleta.

Habilidades de liderazgo, comunicacion y resolucion de problemas.

e. Perfil del Mecanico
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Objetivo del perfil: Realizar el mantenimiento y reparacion de las motos de la empresa, para

garantizar la satisfaccion de los clientes.

Funciones:

Realizar el mantenimiento preventivo y correctivo de las motocicletas.

Diagnosticar y reparar fallas en los sistemas mecénicos de las motocicletas.

Utilizar las herramientas y equipos de diagndéstico y reparacion de motocicletas de manera
segura y eficiente.

Cumplir con los estandares de calidad establecidos por la empresa.

Requisitos:

Titulo técnico en mecanica automotriz o ingenieria mecanica.
Experiencia minima de 2 afios en mantenimiento y reparacion de motocicletas.
Conocimiento del mercado chileno de la motocicleta.

Habilidades de trabajo en equipo, comunicacién y resolucién de problemas.
Competencias especificas:

Conocimiento de las normas y procedimientos de seguridad en el taller.

Conocimiento de las herramientas y equipos de diagndstico y reparacion de motocicletas.

Capacidad para trabajar de manera auténoma y bajo presion.

Capacidad para aprender y adaptarse a huevos conocimientos y tecnologias.

f. Perfil del jefe de Administracién

Objetivo del perfil: Dirigir y gestionar las finanzas de la empresa, para garantizar su estabilidad y

rentabilidad.

Funciones:

Elaborar el presupuesto anual de la empresa.

Supervisar la contabilidad y la tesoreria de la empresa.
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Analizar la rentabilidad de la empresa.

Gestionar las inversiones de la empresa.

Requisitos:

Titulo profesional en ingenieria comercial, contabilidad o finanzas.

Experiencia minima de 5 afios en cargos de administracion y finanzas en empresas del sector
de la automocion.

Conocimiento del mercado chileno de la motocicleta.

Habilidades de andlisis, planificacion y control.

g. Perfil del Cajero

Objetivo del perfil: Realizar las transacciones de venta y cobro de productos y servicios, para
garantizar la satisfaccion de los clientes.

Funciones:

Realizar las transacciones de venta y cobro de productos y servicios, de acuerdo con los
procedimientos establecidos por la empresa.

Atender a los clientes de manera amable y eficiente.

Mantener el orden y la limpieza del area de trabajo.

Cumplir con los estandares de calidad establecidos por la empresa.

Requisitos:
Educacién media completa.
Experiencia minima de 1 afio en atencion al cliente.

Conocimientos basicos de mateméticas y finanzas.

Habilidades de comunicacién y atencion al cliente.

Competencias especificas:

Capacidad para trabajar de manera autbnoma y bajo presion.
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Capacidad para aprender y adaptarse a nuevos conocimientos y tecnologias.

h. Perfil del Junior (personal de aseo)

Objetivo del perfil: Realizar las tareas de limpieza y mantenimiento de las instalaciones de la

empresa, para garantizar un ambiente limpio y ordenado que contribuya a la satisfaccién de los

clientes y colaboradores.

Funciones:

Realizar las tareas de limpieza y mantenimiento de las instalaciones de la empresa, de

acuerdo con los procedimientos establecidos por la empresa.
Mantener el orden y la limpieza de las instalaciones, tanto exteriores como interiores.

Cumplir con los estandares de calidad establecidos por la empresa.
Requisitos:

Educacion media completa.

Experiencia minima de 6 meses en limpieza.

Disponibilidad para trabajar en horarios rotativos.

Habilidades de trabajo en equipo y proactividad.

Competencias especificas:

Capacidad para trabajar de manera autébnoma y bajo presion.

Capacidad para aprender y adaptarse a nuevos conocimientos y tecnologias.
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Presupuesto de recursos humanos

ene-24 feb-24 mar-24 abr-24 may-24 jun-24 jul-24 ago-24 sept-24 oct-24 nov-24 dic-24 Total

Gerente 3.800.000| 3.800.000| 3.800.000{ 3.800.000{ 3.800.000f 3.800.000| 3.800.000| 3.800.000( 3.800.000| 3.800.000f 3.800.000| 3.800.000( 45.600.000
Jefe Ventas 4.140.000] 4.140.000| 4.140.000{ 4.140.000{ 4.140.000| 20.700.000
Jefe Servivio /

Repuestos 3.140.000f 3.140.000{ 3.140.000f 3.140.000( 3.140.000| 3.140.000( 3.140.000| 3.140.000{ 3.140.000| 3.140.000 3.140.000
Vendedor 1 1.640.000| 1.640.000] 1.640.000] 1.640.000| 1.640.000( 8.200.000
Mecanico 1 1.340.000f 1.340.000] 1.340.000|] 1.340.000] 1.340.000{ 1.340.000f 1.340.000{ 1.340.000] 1.340.000] 1.340.000| 13.400.000
Mecanico 2 1.340.000] 1.340.000] 1.340.000] 1.340.000f 1.340.000| 6.700.000
Cajero 1.040.000| 1.040.000{ 1.040.000| 1.040.000f 1.040.000| 5.200.000
Aseo 500.000{  500.000 500.000 500.000 500.000 500.000 500.000 500.000 500.000 500.000 500.000 500.000| 6.000.000
Total 4.300.000 5.640.000f 11.120.000| 11.120.000] 11.120.000| 11.120.000| 11.120.000 19.280.000| 19.280.000f 19.280.000| 19.280.000| 19.280.000|163.280.000
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Capitulo VIII: Plan financiero

Objetivos financieros

Los objetivos financieros de nuestra empresa importadora de motos en Chile son aquellos que se relacionan con el desempefio financiero
de la empresa. Estos objetivos se encuentran alineados con la estrategia de negocio de la empresa siendo medibles, alcanzables,
relevantes y temporales.

Crecimiento de las ventas

El objetivo de crecimiento de las ventas es el objetivo financiero, para nuestra empresa importadoras de motos. Este objetivo se puede

medir en términos de unidades vendidas, ingresos por ventas o participacion de mercado.

Para lograr este objetivo, la empresa desarrollara una estrategia de marketing efectiva que permita aumentar la demanda de sus

productos. También debe mejorar su eficiencia operativa para reducir los costos y aumentar los margenes de ganancia.
Mejora de la rentabilidad

El objetivo de mejora de la rentabilidad es otro objetivo financiero importante para nuestra empresa. Este objetivo se puede medir en

términos de margen bruto, margen neto o rendimiento sobre el capital invertido (ROIC).

Para lograr este objetivo, la empresa debe reducir sus costos y aumentar sus ingresos. También puede considerar diversificarse a otros

productos o servicios relacionados con las motos.

Reduccién de riesgos
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El objetivo de reduccidn de riesgos es importante, este objetivo se puede medir en términos de volatilidad de los ingresos, volatilidad de

los costos o volatilidad de los precios de las motos.

Para lograr este objetivo, la empresa puede diversificar su cartera de productos, diversificar su base de clientes o establecer relaciones

con proveedores confiables.

Proyecciones de ingresos

MARCA MODELO TOTAL ENERO [ FEBRERO [ MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO | SEPTIEMBRE | OCTUBRE | NOVIEMBRE | DICIEMBRE TOTAL
MBP  |SC125LX 16 0 0 0 0 0 0 0 3.442.353 | 3.442.353 5.163.529 | 6.884.706 | 8.605.882 | 27.538.824
MBP  |SC125RE 22 0 0 0 0 0 0 0 3.277.647 | 3.277.647 | 6.555.294 | 9.832.941 | 13.110.588 | 36.054.118
MBP  [SC300 12 0 0 0 0 0 0 0 6.407.059 | 3.203.529 | 6.407.059 | 9.610.588 | 12.814.118 | 38.442.353
MBP  |F150 26 0 0 0 0 0 0 0 2.948.235 | 5.896.471 8.844.706 | 8.844.706 | 11.792.941 | 38.327.059
MBP  |F200 32 0 0 0 0 0 0 0 7.543.529 | 7.543.529 | 11.315.294 | 15.087.059 | 18.858.824 | 60.348.235
MBP N300 16 0 0 0 0 0 0 0 4.760.000 | 4.760.000 | 4.760.000 | 9.520.000 | 14.280.000 | 38.080.000
MBP  |M502N 8 0 0 0 0 0 0 0 3.862.353 | 7.724.706 | 3.862.353 | 7.724.706 | 7.724.706 | 30.898.824
MBP  |T160 24 0 0 0 0 0 0 0 5.402.353 | 5.402.353 5.402.353 | 8.103.529 | 8.103.529 | 32.414.118
MBP  |T250 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
MBP  |T250X 24 0 0 0 0 0 0 0 4.760.000 [ 9.520.000 | 14.280.000 | 14.280.000 | 14.280.000 | 57.120.000
MBP  |T502X 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
MBP  |T100V ON ROAD 15 0 0 0 0 0 0 0 16.289.412 | 16.289.412 | 24.434.118 | 32.578.824 | 32.578.824 |122.170.588
MBP  |T100V OFF ROAD 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
MBP  |C1002V 0 0 0 0 0 0 0 7.980.000 [ 15.960.000 | 7.980.000 | 15.960.000 [ 7.980.000 | 55.860.000
MBP  |SC125 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
MBP  |[NOVA 125 50 0 0 0 0 0 0 0 11.447.059 | 11.447.059 | 11.447.059 | 11.447.059 | 11.447.059 | 57.235.294
MBP 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
MBP 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
MBP 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
MBP SUB TOTALES 252 0 0 0 0 0 0 0 78.120.000 | 94.467.059 |110.451.765]149.874.118 [ 161.576.471 | 594.489.412

57



i UNIVERSIDAD i
V5 Gabriela Mistral

Costos (fijos y variables)

Ano 1 Ao 2 Ano 3 Ano 4 Ao 5
Remuneraciones Indirectas | 161.940.000 | 178.134.000 | 195.947.400 | 215.542.140 | 237.096.354
Promocién o publicidad 17.834.682 18.904.763 12.855.239 | 13.112.344 | 15.734.813
Implementacion 65.880.000
Arriendo 5.940.000 5.940.000 5.940.000 5.940.000 5.940.000
Gastos de administracion
Ano 1 Ao 2 Ao 3 Ano 4 Ao 5
LUZ 200.000 200.000 200.000 200.000 200.000
AGUA 100.000 100.000 100.000 100.000 100.000
INTERNET 100.000 100.000 100.000 150.000 150.000
Ventas
Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Anho 5
Ingresos por venta 594.489.412 630.158.777 642.761.952 | 855.617.191 | 786.740.630
Inversion inicial afio (0).
(Inversién Inicial) -133.000.000
Punto de equilibrio.
Capital de trabajo
Capital de trabajo 5.513.135

Depreciacion de activos (inversiones)
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Valor de desecho
Estructura patrimonial con apalancamiento

Analisis de Beta compafiia e Industria

BETAL BETA2 % IMPORTANCIA|  Resultado ponderaciéntasa 1 | Resultado ponderacidn tasa 2
COMERCIO MNORISTA AUTO MOTOR 145 1,08 40% 0,58 043
TRANSPORTE 12 0,9 30% 0,37 0,28
TIEVPO LIBRE 145 1,08 10% 0,15 011
ENTRETENMENTO 153 15 20% 0,306 0,25

5,65 433 100% 1,40 1,07

Tasa de descuento

La tasa Rf segun datos obtenidos del banco central es de 7,0%
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Flujo proyecto puro

Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5
Ingresos por venta 594.489.412 647.993.459 706.312.870 762.817.900  915.381.480
(Costo de venta) 421.715.126 425.932.277 430.191.600 434.493516  438.838.451
MARGEN BRUTO 172.774.286 222.061.182 276.121.270 328.324.384  476.543.029
71% 66% 61% 57% 48%
(Remuneraciones Indirectas) 161.940.000 178.134.000 195.947.400 215.542.140 237.096.354
(Promocién o publicidad) 17.834.682 19.439.804 14.126.257 15.256.358 18.307.630
(Gastos generales) 2.100.000 2.100.000 2.100.000 2.100.000 2.100.000
(IMPLEMENTACION) 65.880.000
(Arriendo) 5.940.000 5.940.000 5.940.000 5.940.000 5.940.000
(Depreciacion) - - - - -
TOTAL COSTOS
OPERACIONALES 253.694.682 205.613.804 218.113.657 238.838.498  263.443.984
FLUJO OPERACIONAL -80.920.396 16.447.378 58.007.613 89.485.886  213.099.045
(Amort Gastos Puesta en
Marcha) 18.642.936 18.642.936 18.642.936 18.642.936 18.642.936
UTILIDAD ANTES IMPUESTO -62.277.460 35.090.315 76.650.549 108.128.822  231.741.982
(Impuesto a la Renta) - 9.474.385 20.695.648 29.194.782 62.570.335
Valor de Venta de la Empresa
UTILIDAD NETA -62.277.460 25.615.930 55.954.901 78.934.040  169.171.647
Depreciacion - - - -
Marcha 18.642.936 18.642.936 18.642.936 18.642.936 18.642.936
(Variacién Capital de Trabajo) 3.605.238 1.377.467 2.056.994 2.379.487 -
capital de trabajo
[(nversién Inicial) [ -189.000.000 |
FLUJO DE CAJANETO -189.000.000 -40.029.286 45.636.333 76.654.831 99.956.464  187.814.583
PR | 5 | TIR 40.52%
TASA 11,54% | 9,22% 8,76%
VAN 40.407.445,71 | 62.505.930,76 67.218.214,28
CAPM 11,54% 9,22% 8,76%
BETA1 BETA2 BETA3
PESIMISTA NORMAL OPTIMISTA
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Analisis de sensibilidad
Escenario optimista, realista y pesimista, concluimos que los tres escenarios son negativos, el

proyecto no es viable.

Capitulo IX: Conclusiones

Carta Gantt del plan de accién

- =

Requisitos Legales S

Estrategia de Marketing y Ventas

Posicionamiento de la Marca

Aseguramiento de la Calidad
Gestion de Recursos Humanos _
Gestion Financiera —

Gestion de Riesgos

Conclusiones

La tasa interna de rendimiento (TIR) del proyecto es del 40.52%, superando las tasas de descuento
utilizadas (11.54%, 9.22%, 8.76%). El Valor Actual Neto (VAN) muestra cifras positivas en todos los
escenarios, siendo de 40,407,445.71 en el pesimista, 62,505,930.76 en el normal y 67,218,214.28
en el optimista. Estos resultados sugieren que el proyecto es financieramente viable. Ademas, el
analisis de sensibilidad sefala que el precio es la variable mas influyente en los resultados del
proyecto. En general, los indicadores financieros y el analisis de sensibilidad respaldan la viabilidad
y la rentabilidad del proyecto, proporcionando una vision integral de su desempefio en diferentes
escenarios.

La inversion inicial del proyecto es de 189.000.000, indicando un desembolso financiero de ese
monto al inicio del proyecto.
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