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Resumen ejecutivo

El presente trabajo de investigacién desarrolla un plan de negocio para la

implementacidon del taller automotriz Subaru Express, orientado a la prestacion de servicios

especializados de mantenimiento preventivo y correctivo para vehiculos de la marca Subaru. La

propuesta surge como respuesta a la creciente demanda de servicios técnicos especializados, la

limitada oferta de talleres con conocimiento especifico de la marca y la necesidad de una

atencién diferenciada dirigida a un segmento de clientes exigentes e informados.

El objetivo general del estudio es evaluar la viabilidad operativa, comercial y

econdémico-financiera del plan de negocio, a fin de determinar su sostenibilidad y potencial de

desarrollo en el mercado. Para ello, se realizé un analisis integral del entorno, mercado objetivo,

estructura organizacional y modelo operativo del taller, complementado con la formulaciéon de

estrategias comerciales orientadas a la captacion y fidelizacién de clientes.

El plan de negocio fue desarrollado bajo un enfoque cuantitativo, utilizando

herramientas como encuestas aplicadas a potenciales clientes, proyecciones financieras y la

evaluacién de indicadores econémicos clave. La inversién inicial requerida asciende a S/

123,190.50, destinada a la implementacion del taller especializado Subaru Express, enfocado en

brindar un servicio eficiente, confiable y diferenciado.

Los resultados del andlisis econémico-financiero evidencian indicadores favorables. El

Valor Actual Bruto Neto alcanza un monto de S/ 3,571,373.92, mientras que el Valor Actual

Neto Econémico asciende a S/ 3,448,183.42, lo que demuestra que el proyecto genera valor

economico significativo por encima de la inversion inicial. Asimismo, la Tasa Interna de

Retorno Econémica obtenida es de 33%, superando el costo de oportunidad del capital y

confirmando la rentabilidad del proyecto en el horizonte de evaluacion.

De igual manera, la relacién econémica beneficio-costo presenta un indice de 1.77, lo

que indica que por cada sol invertido el proyecto genera S/ 1.77 en beneficios actualizados. En

conjunto, los resultados obtenidos demuestran que el plan de negocio es viable desde el punto

de vista técnico, econémico y financiero, presentando condiciones favorables para su

implementacién, sostenibilidad y crecimiento dentro del sector automotriz especializado.




Introduccion

El sector automotriz ha tenido un crecimiento continuo en los ultimos afios, motivado

por el incremento del parque vehicular y la mayor demanda de los consumidores en cuanto a la

calidad, especializacién y confiabilidad de los servicios de mantenimiento. En este escenario,

los talleres mecanicos especializados adquieren importancia al proporcionar soluciones técnicas

disefiadas para marcas concretas, asegurando un 6ptimo rendimiento de los vehiculos.

Los vehiculos de la marca Subaru cuentan con caracteristicas técnicas Unicas, como la

traccion total permanente y el motor boxer, que necesitan conocimientos especificos para su

adecuado mantenimiento. No obstante, en el mercado local se observa una escasa disponibilidad

de talleres que disponen de personal calificado y el equipo necesario para atender este tipo de

unidades, creando una oportunidad comercial.

En respuesta a esta circunstancia, el objetivo principal de este trabajo es crear un plan de

negocio para el taller Subi Express, analizando su viabilidad técnica, comercial, organizacional

y econdmico-financiera. Asimismo, se pretende identificar el publico objetivo, definir tacticas

de posicionamiento y crear una estructura operativa eficaz.

El estudio se llevo a cabo con un enfoque cuantitativo, utilizando métodos de

recoleccién de datos como encuestas, andlisis de costos y proyecciones financieras. Los

hallazgos respaldaron la viabilidad del proyecto y permitieron elaborar conclusiones

significativas para la toma de decisiones.

El documento se organiza en secciones que tratan el diagndstico del entorno, el analisis

del mercado, la propuesta del plan de empresa, la evaluacién econdémica y financiera, y al final,

las conclusiones y recomendaciones resultantes del andlisis.

Capitulo 1.- Definicién del negocio
Este capitulo esta dedicado a la descripcidn y analisis de la idea de negocio. Se
examina su ventaja competitiva, valor afladido y elementos de innovacién que lo

definen, seguido de un diagndstico del mercado y de la competencia tanto directa como

indirecta.
1.1.- Idea de negocio
El negocio Subi Express, consiste en la redefinicién del modelo de servicio automotriz,

pasando de un enfoque reactivo y lento a uno proactivo, eficiente y centrado en la experiencia



del cliente. A diferencia de los talleres tradicionales basados en procesos burocraticos y largos

tiempos de espera, su oferta se distingue por cuatro pilares de innovacién: rapidez, comodidad,

accesibilidad y especializacion.

La propuesta de valor esta enfocada en redefinir la experiencia de servicio para

los clientes de niveles socioeconédmicos Ay B que exigen eficiencia sin sacrificar la

calidad. Ofrecen un servicio ultrarrapido en aproximadamente 3 horas, garantizando un

entorno caracterizado por la confianza, la seguridad y la experiencia técnica para sus

vehiculos premium. Este modelo de negocio no sélo ahorra el recurso mas valioso de

nuestros clientes, su tiempo, sino que también garantiza la maxima confiabilidad y
cuidado de sus activos mas valiosos.

Una ventaja competitiva es la especializacién en un nicho de mercado con un

alto grado de fidelidad. A diferencia de los talleres ultimara que ofrecen servicios
generales o los concesionarios autorizados, que pueden tener costes mas elevados, este
taller aprovechara la fidelidad y el perfil del cliente de Subaru para ofrecer una
propuesta de valor Unica. Contardn con especialistas altamente calificados que
permitiran un diagndstico y resolucién de problemas mas precisos. El alto nivel de
conocimientos del personal les permitira realizar reparaciones complejas que muchos
otros talleres no pueden realizar.

Mas que un taller, el negocio sera un lugar de encuentro para la comunidad de
propietarios del Club Subaru, con eventos de interés publico y charlas sobre
mantenimiento y cuidado de su vehiculo.

El cliente de Subaru suele ser un adulto con un nivel de madurez y estabilidad

econdmica, generalmente profesional independiente o empresario, que valora un estilo

de vida activo y el contacto con la naturaleza. Cuenta con ingresos que le permiten

adquirir el vehiculo sin depender necesariamente de financiamiento. Su decisién de

compra no es impulsiva, sino que responde a un analisis consciente de las prestaciones

técnicas del automdvil. En este sentido, aprecia especialmente atributos como la

durabilidad, la confiabilidad, la traccién integral permanente y el motor béxer,
elementos que distinguen a la marca Subaru. Se trata de un consumidor informado, que
prioriza el rendimiento y la seguridad, que muestra un alto nivel de lealtad, reflejado en

la recompra del mismo modelo o de la marca a lo largo del tiempo.



1.2.- Diagnostico de la idea del negocio
En el contexto actual, particularmente dentro de los segmentos socioeconémicos altos

(A'y B), el tiempo es percibido como un recurso cada vez mas limitado. El incremento de las

exigencias laborales, sociales y personales asociadas al mantenimiento de un determinado nivel

de vida ha generado una mayor presién sobre la disponibilidad de tiempo libre de las personas.

(Lowe Law Group, 2023) Los accidentes vehiculares por falta de mantenimiento son un

grave problema de seguridad. Cuando los vehiculos no reciben el mantenimiento adecuado,

pueden volverse peligrosos tanto para el conductor como para los pasajeros. Frenos deficientes,

neumaticos con una profundidad de dibujo inadecuada y componentes de la direccién

desgastados pueden contribuir a un accidente que podria haberse evitado si el vehiculo se

hubiera revisado regularmente.

Este estilo de vida agitado tiene consecuencias directas: los propietarios de vehiculos de

alta gama como los de la marca Subaru se enfrentan al reto de mantener sus activos en 6ptimas

condiciones, lo que tradicionalmente requiere una importante inversidon de tiempo. Las

constantes presiones laborales y académicas limitan el tiempo del que disponen los conductores,
impidiéndoles realizar las revisiones de mantenimiento dentro de los plazos recomendados por
el fabricante. Esta situacién se ve exacerbada por la necesidad de equilibrar los compromisos
profesionales y académicos con las responsabilidades personales, dejando poco espacio para
tareas adicionales.

Mostrando también que las grandes ciudades como Lima, conocido por su alta

congestion vehicular, exacerba el problema. Seguin el indice de Trafico de TomTom de 2025,

los limefios pierden en promedio 155 horas al afio en el trafico, posicionando a la capital entre

las ciudades con peor congestion del mundo. Este factor aumenta el tiempo total que los

conductores deben invertir en llevar su vehiculo al taller y regresar.

La desconfianza es un obstaculo significativo. Los conductores a menudo se sienten

obligados a supervisar personalmente el proceso de mantenimiento para asegurarse de que se

utilicen repuestos originales y que el trabajo se realice de manera adecuada. Este temor surge de

la incertidumbre sobre la transparencia y la calidad del servicio en talleres genéricos. Un
estudio reciente destaca que el 61% de los conductores consideran la confianza como un factor

clave para elegir un taller.



Aqui reside la oportunidad de negocio: ofrecer una solucién que elimine esta friccion y
adapte el servicio de mantenimiento a las necesidades de este mercado especifico.
1.3. Justificacién y oportunidad de negocio

Matrices de macro y micro filtro

Las matrices de macro filtro y micro filtro es una técnica para seleccionar la mejor idea

de negocio entre varias opciones. El macro filtro realiza una evaluacion inicial rapida con

preguntas clave de "si/no" para descartar ideas poco viables, mientras que el micro filtro evalda

las ideas preseleccionadas con mayor detalle, usando una escala de puntaje en areas como

recursos, demanda y habilidades, para elegir la idea con la mayor puntuacién.

Anadlisis de las cinco ideas de negocio

Idea 1: Clean Pets

Segun la Encuesta Nacional de Programas Presupuestales 2024 del INEI, el 51,7 % de los

hogares peruanos tiene al menos un perro, con un promedio de 1,8 perros por hogar. Ademas, de

acuerdo con un informe de Agraria.pe (2025), el 71,63 % de los hogares tiene al menos una

mascota.

Clean Pets es una tienda que ofrecera servicios de bafio y corte de pelo para mascotas

domésticas.

Su ventaja competitiva serd la recoleccién de las mascotas directamente en la puerta del

hogar del cliente, facilitando el acceso al servicio.

La creciente demanda de servicios como el cuidado de mascotas a domicilio muestra que

muchos propietarios no pueden cuidar personalmente a sus animales debido a horarios de

trabajo, educacién u otros compromisos. Esto es indicativo de la falta de tiempo que Clean Pets

estd tratando de abordar.

Como valor agregado, la empresa contara con un canal de comunicacién via WhatsApp

que enviara fotografias y videos de las mascotas durante el bafio y aseo, manteniendo a los
clientes informados y tranquilos sobre el estado de su mascota.

Idea 2: Taller de mantenimiento especializado para vehiculos Subaru

Esta propuesta consiste en la creacién de un taller mecanico alternativo especializado en
brindar mantenimiento exclusivo a vehiculos de la marca Subaru.

Su ventaja competitiva sera ofrecer un servicio de mantenimiento exprés en

aproximadamente 3 horas, lo que permitira a los clientes ahorrar tiempo sin sacrificar calidad.




La innovacién principal del taller sera el servicio de recojo personalizado del vehiculo en

el domicilio del cliente, trasladandolo al taller sin que este tenga que desplazarse. Ademas, se

brindara una actualizacién del estado del vehiculo cada 30 minutos, utilizando medios digitales

como WhatsApp o correo electrénico. Como servicio de cortesia, el vehiculo sera entregado

completamente lavado.
A continuacion se realizard un seguimiento posventa para garantizar la satisfaccion del
cliente y el buen funcionamiento del vehiculo. Este modelo corresponde a las caracteristicas del

publico objetivo de Subaru, que se caracteriza por un estilo de vida exigente, valores claros y un

poder adquisitivo superior al promedio, perteneciente a una determinada clase socioeconémica
que valora un servicio personalizado de alta calidad.

Idea 3: Loncheras saludables para nifios

La propuesta consiste en ofrecer loncheras nutritivas para nifios, que seran entregadas
diariamente en el horario de ingreso al colegio.

La ventaja competitiva del servicio sera ofrecer tres opciones de lonchera distintas cada

dia, para que el cliente pueda elegir segln su preferencia. Estas loncheras serdn econémicas,
variadas y, sobre todo, saludables.

Segun un reporte de UNICEF (febrero de 2023), mas del 38 % de los nifios peruanos de

entre 6 y 13 afios padece de obesidad.

En 2024, el Colegio de Medicina del Peru afirmé que la obesidad infantil se ha

convertido en un problema critico en el pais. Un estudio de 2016 encontré que la prevalencia de

sobrepeso y obesidad entre los jovenes del distrito de Pert era del 26,5% y el 13,9%,

respectivamente. El objetivo de esta propuesta es contribuir a reducir la obesidad infantil y

promover una alimentacion equilibrada y adecuada desde edades tempranas. Al facilitar el

acceso a almuerzos para llevar saludables, los padres y cuidadores reciben apoyo en la dificil

tarea de proporcionar a sus hijos una buena comida como parte de un estilo de vida cada vez mas

acelerado.

Idea 4: Jabdn ecolégico para ropa

La propuesta es convertir el aceite quemado en jabén de lavar y asi transformar residuos

altamente contaminantes en un producto Util y necesario para cada hogar. La ventaja competitiva

es que ayuda a cuidar el medio ambiente, ya que evita que el aceite usado ingrese a rios o




sistemas de drenaje, lo que reduce significativamente la contaminacion del agua. También sera

asequible, lo que lo convertird en una alternativa econémica y sostenible a los detergentes

tradicionales. Este proyecto no sélo ofrece un producto de uso diario, sino que también

promueve la economia circular y la conciencia ambiental en la sociedad.

Idea 5: Limpieza de cisternas

La propuesta busca ofrecer una limpieza profunda de los tanques de agua para garantizar

la calidad del agua destinada al consumo humano. La ventaja competitiva del servicio es que,

ademas del uso de productos quimicos homologados, se incluira un proceso de desinfeccion con

luz ultravioleta (UV), que asegura una mayor eficiencia en la destruccién de bacterias, virus y

otros microorganismos. Este enfoque innovador no sélo mejora la higiene y la seguridad del

agua almacenada, sino que también brinda a los clientes mas confianza en la calidad del servicio
que reciben.

Matriz Macro Filtro

Tabla 1 Matriz macro filtro
PREGUNTAS
ORIENTADAS /IDEAS
Clean

Pets

Taller de

mantenimiento

de la marca

subaru

Loncheras

saludables

para nifios

Jabones de

ropa

ecoldgica

Limpieza

de

cisternas



SINO SINO SINO SINO SINO
¢Hay una necesidad clara? X X X X X

¢Existe mercado identificado? X X X X X

¢Hay oferta actual que no

satisface? X X X X X

(La idea es de interés para

ejecutarla? X X X X X

¢Se puede producir con

recursos disponibles en la

region? X X X X X

¢Puedo generar ganancias

sostenibles? X X X X X

PUNTAJE TOTAL4260334242

Justificaciéon

Clean Pets tiene un mercado definido: duefios de mascotas con agendas ocupadas que

buscan un servicio que les ofrezca comodidad y ahorro de tiempo.

Un estudio publicado en BMC Veterinary Research encontré que el 92% de los duefios de

mascotas han experimentado al menos un obstaculo para cuidar a sus animales en casa. Casi la

mitad (46%) informo tener tres o mas barreras, siendo el tiempo y la falta de transporte factores

importantes. El servicio de recogida a domicilio elimina la necesidad de transportar la mascota,

lo que diferencia a Clean Pets de sus competidores, que a menudo solo ofrecen atencién en un

lugar fisico.

Taller de mantenimiento de la marca Subaru, muchos propietarios de coches Subaru

buscan una alternativa a los concesionarios oficiales. Un taller especializado ofrece precios mas

competitivos ademas de una atencién personalizada y especializada. Estos vehiculos cuentan con

tecnologias Unicas, como motores bdxer y traccion total simétrica, que requieren conocimientos

técnicos especificos que no siempre se encuentran en los talleres multimarca.

Diversos estudios de mercado indican que el ingreso promedio de los hogares de clientes
Subaru es superior al promedio de otras marcas masivas. Esto les brinda un mayor poder

adquisitivo y una mayor capacidad para invertir en servicios de mantenimiento y repuestos de



calidad.

Loncheras saludables se brindaran tres opciones de loncheras nutritivas diarias, que las
madres podran elegir y enviar directamente al colegio de sus hijos.

Segun un informe del Ministerio de Trabajo y Promocién del Empleo (MTPE), el 65 %

de las madres peruanas trabaja, lo que indica que una gran mayoria de ellas equilibra

responsabilidades laborales y familiares. Esto reduce el tiempo dedicado a pequefias tareas

domeésticas, como preparar un almuerzo nutritivo todos los dias. Ademas, se ha descubierto que

las mujeres peruanas ganan en promedio un 27,4% menos que los hombres, seguin datos del

Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (INEI) para 2022 y 2023. En 2021, la brecha era

aun mayor en Lima, donde las mujeres ganaban un 30% menos que los hombres. Debido a estas

diferencias salariales, es posible que este negocio no sea tan rentable como se esperaba. Para el

jabon organico para ropa a base de aceite quemado, esta propuesta es sélida y se apoya en tres

pilares principales: ambiental, econémico y social. Un estudio realizado en 2015 en Espafia

encontré que el 69% del aceite doméstico usado se iba directamente al desagtie, creando un

grave problema ambiental. El proyecto crea una cadena de valor para residuos que de otro modo

se liberarian de forma irresponsable.

Mediante la recolecciéon de aceite usado de restaurantes y hogares, se promueve una

economia circular que convierte un desecho contaminante en un producto Util y necesario en el

La limpieza de tanques es un servicio de mantenimiento preventivo que se requiere
periédicamente, generalmente cada seis meses. En los tanques que no se limpian periédicamente
se acumulan depésitos, lodos, bacterias, algas y otros microorganismos nocivos. Pueden afectar
la calidad del agua almacenada, convirtiéndola en un riesgo para la salud y provocando
enfermedades gastrointestinales y otras infecciones. El servicio es requerido por una amplia
gama de clientes, incluidos hogares privados, edificios de apartamentos, condominios, hoteles,
restaurantes, hospitales, escuelas e industrias que generarian ganancias constantes y sostenibles
Matriz Micro Filtro

Tabla 2 Matriz micro filtro

PREGUNTAS ORIENTADAS /IDEAS

Taller de

mantenimiento



de la marca

subaru Clean Pets

Jabones

de ropa

ecoldgica

Disponibilidad de materia prima 555
Existencia de demanda 4 4 3

Disponibilidad de mano de obra calificada 55 5
Disponibilidad de mano de obra calificada 4 4 5
Tecnologia localmente disponible

545

(El emprendedor tiene habilidades para
gestionar el negocio? ﬁ

PUNTAJE TOTAL 28 25 26

Justificacién

Disponibilidad de materia prima - Puntaje: 5

Justificacién del puntaje:

El proyecto presenta una alta viabilidad en cuanto al acceso a insumos, ya que los

repuestos necesarios para la marca Subaru se comercializan a través de importadores

formales, concesionarios y distribuidores especializados en autopartes. El crecimiento

sostenido del parque automotor en el pais ha fortalecido la cadena de suministro del sector

automotriz, permitiendo una reposicién constante de piezas mecanicas y electrénicas.

Limitacién frente a otras alternativas:

A diferencia de este proyecto, negocios orientados a la fabricacién de productos

ecolégicos dependen de insumos naturales cuyos precios y disponibilidad pueden variar

segun factores externos como estacionalidad o importaciones, lo que incrementa el riesgo de

desabastecimiento.

Existencia de demanda - Puntaje: 4

Justificacion del puntaje:

La demanda del servicio es constante debido a que los vehiculos Subaru requieren




mantenimientos periddicos especializados para conservar su rendimiento y valor. Ademas, el

incremento anual del parque automotor, estimado entre un 4 % y 6 %, genera una necesidad

creciente de servicios técnicos automotrices. Los clientes de esta marca suelen priorizar la

especializacion sobre el precio, lo que favorece la estabilidad del negocio.

Razén por la que no alcanza el puntaje maximo:

El mercado atendido corresponde a un segmento especifico, limitado a propietarios de la

marca Subaru, lo que reduce el volumen potencial de clientes en comparacién con talleres

multimarca; sin embargo, este menor volumen se compensa con un mayor gasto promedio

por servicio.

Disponibilidad de mano de obra calificada - Puntaje: 5

Justificacion del puntaje:

En el entorno local existe una oferta adecuada de técnicos automotrices con formacion en

sistemas modernos de diagnostico y mantenimiento. Instituciones técnicas especializadas han

incrementado la capacitacion en tecnologias automotrices avanzadas, lo que facilita la

especializacién en marcas que utilizan sistemas diferenciados, como Subaru.

Comparacién con otras ideas de negocio:

En emprendimientos productivos como Clean Pets o jabones ecolégicos, la capacitacion del

personal suele requerir procesos internos mas prolongados, lo que incrementa los costos

iniciales y el tiempo de puesta en marcha del negocio.

Tecnologia localmente disponible - Puntaje: 5

Justificacién del puntaje:

Las herramientas y equipos necesarios para la operacién del taller, tales como escaneres

automotrices, elevadores hidrdulicos y software de diagnéstico, se encuentran disponibles en

el mercado nacional. Esto permite implementar el negocio sin depender de tecnologia

importada exclusiva ni de desarrollos propios.

Limitacién en otras alternativas:

En actividades de produccién quimica o ecolégica, la necesidad de equipos especificos de

control de calidad puede elevar la inversién inicial y aumentar la complejidad operativa del

proyecto.

Habilidades del emprendedor para la gestién del negocio - Puntaje: 5

Justificacién del puntaje:




El emprendedor cuenta con experiencia previa en la gestién de repuestos y en procesos

operativos del sector automotriz, lo que reduce significativamente el riesgo administrativo y

operativo del proyecto. La experiencia previa en el rubro permite una mejor toma de

decisiones, control de costos y manejo eficiente del inventario.

Desventaja en las otras alternativas:

En los proyectos alternativos evaluados, el nivel de experiencia directa del emprendedor en la

gestion especifica del negocio es menor, lo que podria generar una mayor curva de

aprendizaje y un incremento en los riesgos financieros y operativos.

En funciéon del andlisis realizado, el taller de mantenimiento especializado en la marca

Subaru presenta la mayor viabilidad entre las alternativas evaluadas, debido a la combinacién de

una demanda constante, disponibilidad de recursos clave, acceso a tecnologia y una alta

correspondencia entre el perfil del emprendedor y las exigencias del negocio, lo que reduce la

incertidumbre y fortalece la sostenibilidad del proyecto.

Capitulo 2.-Diagnostico del plan de negocio

El presente capitulo tiene como finalidad realizar un diagndstico integral del

plan de negocio del taller de mantenimiento especializado en la marca Subaru, con el
objetivo de evaluar su viabilidad desde el entorno interno y externo. A través de este
analisis se identifican las principales condiciones del mercado, los factores
competitivos y los recursos disponibles que influyen directamente en el desarrollo y
sostenibilidad del proyecto.

Para ello, se analizan los componentes del micro entorno y macro entorno,

considerando variables como proveedores, clientes, competidores, disponibilidad de

recursos, tecnologia y capacidades del emprendedor. Asimismo, se emplean
herramientas de andlisis estratégico que permiten identificar oportunidades, amenazas,
fortalezas y debilidades relevantes para la toma de decisiones.

2.1. Anélisis del micro entorné

El micro entorno de una empresa esta formado por aspectos cercanos y especificos que
afectan su capacidad de operar, incluyendo a sus proveedores, clientes, competidores e
intermediarios (GoDaddy, 2025; iLerNA, 2024; Pymesworld, 2022).

El modelo de las cinco fuerzas de Porter es una herramienta analitica crucial en el &mbito




de la estrategia empresarial, desarrollada por Michael Porter en la Harvard Business Review en

1979. Su objetivo es analizar la posicién competitiva de una empresa dentro de su industria para

tomar decisiones estratégicas fundamentadas. Este modelo postula que la rentabilidad y el

atractivo de un sector estan determinados por la intensidad y el impacto de cinco fuerzas clave.

2.1.1. Clientes

Se refiere a la persona, empresa u organizacién que adquiere o compra de manera
voluntaria productos o servicios para si misma, para otra persona u organizaciéon (Thompson,
2009). Desde la perspectiva del marketing, los clientes son el eje central y el motivo principal
por el que se crean, producen, fabrican y comercializan productos y servicios.

Los consumidores ideales para el taller mecanico que se especializa en Subaru son
principalmente de estratos socioeconémicos Ay B, y residen en areas como La Molina, Surco,

San Borja y Salamanca de Ate. Este grupo aprecia la excelencia en los servicios, la utilizacién de

piezas originales y la certeza en el diagnostico del automavil, dado que los vehiculos Subaru

incorporan tecnologias especificas como motores Boxer y traccion en las cuatro ruedas. Ademas,

estos usuarios optan por talleres que brinden atencién individualizada, cumplimiento de plazos y

garantias, aunque esto signifique un costo mas elevado que el de un taller comun.

Con el aumento de la cantidad de vehiculos Subaru en Lima y la necesidad de talleres

especializados, se presenta una oportunidad de mercado, donde la lealtad del cliente puede

alcanzarse mediante una calidad técnica superior, claridad en los procesos y un valor adicional

después del servicio.

Tabla 3 Descripcion del cliente

Aspecto Descripcion del cliente objetivo (Taller Subaru)

Segmento principal Propietarios de vehiculos marca Subaru.

Nivel socioeconémico Predominantemente NSE Ay B, algunos del NSE C alto.

Ubicacién geografica Distritos como La Molina, Ate, Santa Anita, Surco, San Borja,

Surquilloy San Luis.

Edad promedio Entre 30 y 55 afios (adultos econémicamente activos).

Preferencias Valoran la especializacion técnica, repuestos originales, buen

servicio postventa y confianza.

Comportamiento de

compra



Prefieren talleres especializados antes que talleres genéricos, aunque

estén mas alejados o sean mas costosos.

Frecuencia de
mantenimiento

Cada 6 a 12 meses o cada 10,000 km en promedio.

Analisis:

La capacidad de negociacién de los consumidores en un taller que se especializa en

Subaru puede considerarse moderada-alta. Los duefios de autos de esta marca son exigentes y

estan bien informados, lo que les da la habilidad de hacer comparaciones entre precios, nivel de

servicio y prestigio del taller. Ademas, al ser un servicio especializado, los clientes buscan

atencion personalizada, diagnosticos precisos y utilizacion de piezas originales.

Sin embargo, la influencia de los clientes no es completamente alta porque la cantidad de
talleres especializados es limitada y los vehiculos Subaru requieren conocimientos técnicos
particulares. Esto reduce la probabilidad de que los clientes cambien facilmente de proveedor.
2.1.2. Competidores

Los competidores son aquellas organizaciones que ofrecen bienes o servicios similares o
idénticos a los bienes de la empresa y que compiten por el mismo segmento de mercado y por el

mismo dinero del consumidor (Besanko et al., 1996; Fischer & Espejo, 2011). Desde una

perspectiva de marketing, el andlisis competitivo es un componente clave del microentorno de

una empresa, ya que las decisiones y estrategias de los competidores afectan directamente las

decisiones de precios, productos, distribuciéon y promocién de una empresa.

Autofitness

Auto Fitness es un establecimiento que opera como un taller mecanico especializado,

centrado en automdviles de la marca Subaru. Su enfoque principal es ofrecer servicios de

mantenimiento tanto preventivo como correctivo, asi como reparaciones mecanicas, ademas de

trabajos de pintura y planchado. Se distingue por utilizar piezas originales de la marca, lo que

asegura la calidad y el correcto funcionamiento de los vehiculos. Su clientela estd compuesta por

duefios de Subaru que buscan un servicio de alta calidad, respaldado por un profundo

entendimiento de la marca. Esta empresa fue fundada por Carlos Alonso Albino Morante, quien

actualmente continda al mando de la misma.




Subitech

SubiTech es una empresa peruana que se define como un taller especializado en

la marca Subaru. Fue fundado en 2019 con el objetivo de ofrecer servicios de

mantenimiento y reparacién de alta calidad similares a los de un concesionario oficial,

pero a un coste mas asequible. La empresa utiliza repuestos, lubricantes y aditivos

originales de alta calidad para garantizar el correcto funcionamiento de los vehiculos de

los clientes.

Figura 1Logo de Auto Fitness

Figura 2Colaboradores de Auto fitness

Figura 3Logo Subitech

Figura 4Colaboradores de Subitech

Andlisis:

La rivalidad entre competidores en el sector de talleres mecanicos especializados de la

marca Subaru en Lima Metropolitana es moderadamente alta, con empresas como Autofitness y

SubiTech ofreciendo servicios similares a los propietarios de autos Subaru. SubiTech, por su

parte, se ofrece como alternativa al distribuidor oficial, ofreciendo servicios de alta calidad, pero

a costes mas asequibles, utilizando repuestos originales. La competencia se esta intensificando

por factores como la creciente demanda de servicios especializados y el crecimiento de la flota

Subaru en Lima, lo que genera un mercado muy atractivo. Pero la rivalidad no es extrema, ya



gue el numero de talleres especializados de Subaru sigue siendo limitado, lo que reduce la
saturacion del mercado y promueve la diferenciacion.

2.1.3. Proveedores

Un proveedor es una persona o una empresa que abastece a otras empresas con los bienes,
servicios 0 insumos necesarios para llevar a cabo sus propias operaciones productivas o

comerciales. Son considerados un componente critico del micro entorno de una empresa, ya que

su desempefio afecta directamente la capacidad de la organizacién para servir a sus clientes. Una

relacion solida con los proveedores es fundamental para mantener la calidad de los productos,

asegurar un flujo constante de materiales y gestionar los costos de manera efectiva.

S&t autosport import

Empresa peruana, formalmente conocida como S&T AUTOSPORT IMPORT S.A.C, que

se dedica a la importacion y distribucién de autopartes y repuestos.

Repuestos Importados USA

Empresa que se dedica a la importacion de repuestos originales para la marca Subaru 'y
Honda, estd ubicada en el distrito de San Miguel

Figura 5Logo de Repuestos importados USA

Suv Parts Peru

Empresa que se dedica a la importacion de repuestos originales Subaru, ubicada en
Salamanca Ate.

Figura 6Logo de Subaru Parts



Tabla 4 Caracteristicas de los proveedores
EMPRESA DIRECCION REDES
SYT

AUTOSPORT

IMPORT

MZA.L Lote. 12 Urb

Musa 5 Etapa - La

Molina

WhatsApp

REPUESTOS

IMPORTADOS

USA

Aurelio 121, San miguel
15088, Peru

Facebook

SUV PARTS

PERU

Cortijo Salamanca Ate Facebook

El cuadro presentado muestra el listado de proveedores en el mercado de importaciény

comercializacién de repuestos para vehiculos de la marca Subaru. La informacién recopilada

incluye el nombre de la empresa, su ubicacion fisica y la red social que utilizan para comunicarse

con los clientes en este caso seminarios. Esta tabla permite identificar la ubicacion estratégica de

los proveedores, asi como el nivel de su presencia digital, factores importantes para el analisis de

mercado.

A continuacién, muestro los precios qué brindan cada proveedor:

Tabla 5 Precios de insumos

COSTO DE

INSUMOS SYT AUTOSPORT REPUESTOS

IMPORTADOS USA SUV PARTS

FILTRO DE

ACEITE E)



15208AA100

$9.70 $13.00 $14.00
FILTRO DE

ACEITE FB
15208AA130

296 $12.00 $14.00
FILTRO DE AIRE
MOTOR

16546AA16A

$32.50 $39.00 $38.00
FILTRO DE AIRE
MOTOR

16546AA10A

$29.00 $33.00 $33.00
ARANDELA DE

CARTER EJ $1.00 $1.00 $1.25

ARANDELA DE

CARTER FB $1.00 $1.00 $1.25

En la tabla se presentan los precios de insumos automotrices de uso frecuente en

vehiculos Subaru, comparando tres empresas competidoras del mercado: SyT Autosport,
Repuestos Importados USA'y Suv Parts. Los productos seleccionados incluyen filtros de aceite
para motores EJ y FB, filtros de aire del motor y arandelas de carter, los cuales son componentes
esenciales para el mantenimiento preventivo de los vehiculos.

Se observa que SyT Autosport ofrece los precios mas bajos en casi todos los productos

evaluados, lo que le otorga una ventaja competitiva en términos de costos.

Analisis:

El poder de negociacién de los proveedores es alto, especialmente en el caso de repuestos

originales Subaru ya que la marca tiene pocos distribuidores oficiales en Perd, lo cual limita las

alternativas de compra, incremento de costos y los tiempos de entrega. Ademas, el tipo de

cambio y los costos de importacién generan variaciones en los precios, aumentando la




dependencia del taller hacia ciertos proveedores.

Sin embargo, este poder puede reducirse si el taller establece relaciones estratégicas con
proveedores confiables, importa ciertos repuestos de forma directa o trabaja con piezas
alternativas de calidad certificada. También se recomienda establecer inventarios basicos de alto
movimiento para evitar interrupciones operativas.

2.1.4. Productos Sustitutos

(Porter, 1980) Los productos sustitutos son aquellos bienes o servicios que pueden

satisfacer la misma necesidad que el producto principal, aunque provengan de un sector

diferente. La presencia de sustitutos limita el precio que las empresas pueden cobrar y obliga a

ofrecer mayor valor agregado, ya sea mediante calidad, servicio o diferenciacién. Cuanto mas

accesibles y atractivos sean los productos o servicios sustitutos, mayor sera la presion

competitiva sobre las empresas del sector, reduciendo su rentabilidad potencial (Porter, 1980).

En el sector de servicios mecanicos especializados en Subaru, la amenaza de productos sustitutos

son los siguientes:

Talleres multimarca, que ofrecen servicios de mantenimiento a un costo mas bajo,

aungue con menor nivel de especializacion.

Concesionarios oficiales de la marca, que brindan atencién certificada, repuestos

originales y garantia, pero con precios mucho mas altos.

Mecanicos informales, quienes representan una opcién econémica y flexible para el

usuario, aunque carecen de respaldo técnico, acceso a repuestos originales y garantia de

servicio.
Analisis:

La amenaza de productos sustitutos en el sector de servicios mecdnicos especializados en

Subaru es media, ya que, si bien no existen reemplazos directos para el mantenimiento

automotriz, si hay alternativas que los clientes pueden elegir en lugar de acudir a un taller

especializado. Entre los principales sustitutos se encuentran los talleres multimarca, que ofrecen
servicios a menor costo, pero con menor grado de especializacion; los concesionarios oficiales de
Subaru, que brindan servicios de alta calidad y garantia, pero con precios mas altos; y los
mecanicos informales, quienes representan una opcion econémica para los usuarios.

2.1.5. Nuevos Entrantes

La fuerza de los nuevos entrantes se refiere a la posibilidad de que empresas que no



forman parte de un sector ingresen al mercado y comiencen a competir con las empresas ya

establecidas. Esta amenaza depende principalmente de las barreras de entrada, las cuales pueden

ser de tipo econdmico (inversion inicial, economias de escala), tecnolégico (equipos

especializados, conocimiento técnico), legal (licencias, normativas ambientales) o comercial

(fidelizacion de clientes, reputacion de marca). Cuando estas barreras son bajas, el ingreso de

nuevos competidores es mas probable, lo que incrementa la competencia y puede reducir la

rentabilidad del sector (Porter, 1980).

Tabla 6 Nuevos entrantes

Barrera Explicacion

Especializacion técnica

en Subaru

Los vehiculos Subaru utilizan motores Boxer, traccion AWD y

sistemas electrénicos avanzados lo que requiere capacitacion

especifica y experiencia. No cualquier mecanico puede repararlos.

Inversién inicial alta Es necesario adquirir escaneres especializados, herramientas

especificas, software de diagndstico y un inventario de repuestos

originales. Esto encarece la entrada al mercado.

Confianza y reputacion Los clientes Subaru valoran la confianza y la experiencia; los

talleres especializados ya establecidos tienen fidelizacion de

clientes.

Proveedor limitado de

repuestos originales

Los repuestos auténticos Subaru suelen importarse, lo cual requiere

contactos con proveedores oficiales o importadoras, dificultando la

entrada a nuevos talleres.

Analisis:

La posibilidad de que nuevos competidores ingresen al ambito de talleres especializados

en automdéviles Subaru se evalla como baja. A pesar de que el aumento en la cantidad de

vehiculos de la marca hace este sector mas atractivo, iniciar operaciones implica una

significativa inversion, herramientas de diagndstico y piezas originales. Adicionalmente, la



reparacion de coches Subaru exige habilidades técnicas especificas, lo que constituye un
obstaculo importante para los talleres emergentes sin experiencia previa. También esta el
aspecto de la confianza y reputacién ante los clientes, factores que se desarrollan a lo largo del
tiempo. Asi que, aunque existe la posibilidad de que nuevos jugadores se sumen, no es una tarea
sencilla, creando una defensa moderada para los talleres ya existentes.

2.2 Analisis de macro entorno

El macro entorno son las fuerzas externas y de amplio alcance que estan fuera del control
directo de una empresa, pero que influyen en su funcionamiento. Incluyendo los siguientes
factores

Tabla 7 Andlisis macro entorno

Componente Descripcion

Econdmico Incluyen variables como el crecimiento econémico, la

inflacién, el desempleo, las tasas de interés y el comercio

internacional.

Cultural y social Las costumbres y tradiciones de una sociedad, que afectan

como se comportan sus miembros

Ambiental Incluye los recursos naturales, el cambio climaticoy la

contaminacion. Las regulaciones ecolégicas y la

conciencia ambiental pueden influir en las estrategias de

las empresas.

Politico Incluyen politicas gubernamentales, regulaciones y

la politica cambiaria. Todas pueden afectar la actividad

empresarial.

Legal Incluyen leyes y regulaciones que afectan a las empresas

en diversas areas. Estas pueden ser sobre el medio

ambiente, la competencia, la propiedad intelectual y los

derechos laborales.

Geografico - demogréficoy

tecnoldgico

Incluyen en aspectos como la ubicacion geografica, la

accesibilidad a los proveedores y la cercania con su




publico objetivo. Ademas, factores demograficos como el

perfil de la poblacién, asi como el desarrollo tecnoldgico

disponible, influyen en la forma en que la empresa

gestiona sus procesos, pudiendo optimizarlos y hacerlos

mas eficientes.
2.2.1. Econémico
El macro entorno econémico se entiende como el conjunto de factores y fuerzas externas

gue operan a nivel general en la economia, afectando indirectamente a la empresa y a todo un

sector industrial, y sobre las cuales una organizacién individual no tiene control (Kotler &
Armstrong, 2021). Estos factores son importantes para la planificacién estratégica, ya que
definen el poder adquisitivo de los consumidores y las oportunidades de inversién de las

companiias. Esto influye directamente en la capacidad de los clientes para invertir en el

mantenimiento y reparacion de sus vehiculos.

En los uUltimos afios, el Perd ha experimentado diferencias en indicadores como inflacién,

tipo de cambio y poder adquisitivo, factores que inciden en el costo de las piezas importadas,

especialmente las provenientes de Estados Unidos o Japdn, paises de origen de la marca Subaru.

La apreciacion del délar aumenté el precio de las materias primas y repuestos importados de

automoviles, lo que obligd a las empresas del sector a ajustar los margenes de beneficio o

trasladar este aumento al consumidor final.

En el contexto del Perd, el entorno econdmico favorable tiene un impacto directo en la

industria automotriz y con ello en el potencial de un taller especializado en la produccion de

vehiculos Subaru. La tasa de inflacién de mitad de afio del Peru a fines de 2024 fue de alrededor

del 1,9% a nivel nacional, o que refleja la estabilidad de precios, lo que tiene un impacto

positivo en el poder adquisitivo de los consumidores.

Ademas, los datos muestran que entre enero y abril de 2025 las ventas de vehiculos

livianos alcanzaron las 59 645 unidades, con un crecimiento del 13,3 % respecto al mismo

periodo del afio anterior, lo que indica una recuperaciéon del mercado automotor que puede

traducirse en mayor demanda de mantenimiento especializado.

Figura 7Crecimiento de la inflacién

El grafico muestra la evolucién de la inflacién en Perd, donde rondaba el 1,97% a finales




de 2024. Esto estabiliza los precios de los repuestos importados y reduce los aumentos de precios

para los compradores

Analisis:

Estas condiciones econdmicas, inflacién moderada y crecimiento del parque automotor

crean una oportunidad clave para el establecimiento de un negocio de mecanica especializada en

Subaru, ya que los propietarios de este tipo de vehiculos suelen requerir servicios especificos y

estan dispuestos a invertir en calidad.

2.2.2. Cultural y Social

El entorno cultural se compone de las instituciones y otras fuerzas que afectan los

valores, percepciones, preferencias y comportamientos bdsicos de una sociedad (Kotler &
Armstrong, 2017).

Esto tiene un impacto significativo en la viabilidad del taller especializado de la marca

Subaru. En la actualidad, los consumidores de este tipo de vehiculos pertenecen principalmente a
sectores socioeconémicos medios y altos, quienes valoran la seguridad, durabilidad y

prestaciones de sus automoviles. Por ello, existe una tendencia a preferir servicios técnicos

especializados que utilicen repuestos originales y ofrezcan diagndsticos profesionales.

Asimismo, crece la cultura del mantenimiento preventivo y la confianza en talleres que

aportan transparencia, garantia y comunicacion directa con el cliente. El uso de redes sociales y

plataformas digitales para buscar comentarios y programar citas se ha convertido en una practica

comun, por lo que el taller debe tener una presencia digital activa.

Anadlisis:

A su vez, el crecimiento de las comunidades de usuarios, clubes de automdviles

y eventos de Subaru crea oportunidades para la lealtad de los clientes y la creacién de

identidad de marca. En este contexto social, la especializacién mecanica responde no

sélo a necesidades técnicas sino también a necesidades culturales y aspiracionales.

2.2.3. Ambiental

En el marco de la Politica Nacional para la Calidad, el Instituto Nacional de Calidad

(INACAL), organismo adscrito al Ministerio de la Produccién, aprobé la Norma Técnica

Peruana NTP 900.050:2022 - Gestion de Residuos. Manejo de Aceites Usados (3.7 edicién).

Estas normas definen lineamientos para el manejo amigable con el medio ambiente de los aceites

lubricantes usados en todas sus etapas: recoleccién, almacenamiento, transporte, procesamiento,



regeneracion y disposicion final.

Figura 8Logo INACAL

Esta norma se aplica a todos los aceites lubricantes de origen mineral o sintético, que

estén destinados a su regeneracion o disposicién final después de su uso. Abarca industrias como

el transporte urbano e interprovincial, la pesca industrial y artesanal, la agroindustria, las

gasolineras, los talleres mecanicos y los centros de lubricantes. El aceite usado se considera

residuo peligroso. Por ello, su adecuada gestion es fundamental para prevenir la contaminacion

del suelo, el agua y el aire. Una mala gestion puede causar graves dafios al medio ambiente,

especialmente en ecosistemas como rios y océanos.

Figura 9Proceso de reciclaje

En los talleres mecanicos, esta responsabilidad implica gestionar adecuadamente residuos

como:
Aceites usados
Filtros de aceite
Baterias

Fluidos de frenos, refrigerantes y otros productos quimicos

Cumplir con estas regulaciones no solo es una obligacién legal, sino también una

estrategia que mejora la reputacion del taller. Un manejo responsable refleja compromiso

ambiental y genera confianza y preferencia en los clientes, lo cual se convierte en una ventaja

competitiva.

Tabla 8 Tipos de residuos

Tipo de
residuo
E
peligroso?

Método de manejo adecuado Norma aplicable




Aceite usado

Si Almacenamiento en contenedores,

entrega a gestores autorizados

NTP
900.050:2022

Filtros de

aceite

Si Desechar en contenedores cerrados,

transporte a reciclador autorizado

Ley de Residuos
Sélidos

Baterias Si Almacenamiento seguro, devolucion a

proveedor
MINAM - DS
009-2015

Refrigerante Si Recoleccion en recipientes herméticos NTP 900.058

Restos de

metales

No Reciclaje o reutilizaciéon Buenas practicas

Analisis:

La Gestion de recursos representa una oportunidad para el servicio, ya que permite
diferenciarse mediante una gestién ambiental responsable, mejorar la reputacién de la empresa 'y
generar confianza en los clientes. Ademas, fomenta la innovacién y el cumplimiento normativo,
fortaleciendo la competitividad en el mercado.

2.2.4 Politico

El macro entorno politico se refiere a los factores externos y no controlables que afectan a

las empresas, como la ideologia del gobierno, las politicas fiscales y comerciales, y la estabilidad

politica. Este analisis ayuda a las organizaciones a identificar oportunidades y amenazas,

anticipar cambios y adaptar sus estrategias para mantenerse competitivas, ya que estas fuerzas




politicas pueden favorecer o perjudicar el desarrollo de una organizacién.

Esto abarca las acciones, decisiones y lineamientos del Gobierno peruano que influyen

directa o indirectamente en el desarrollo de las empresas. Para el sector automotriz y de servicios

técnicos, estas politicas pueden determinar desde los niveles de formalizacién hasta la facilidad

para operar y acceder a beneficios estatales.

En afios recientes, el gobierno de Pert ha fomentado estrategias para respaldar a las micro

y pequefias empresas (MYPE), facilitando su formalizacién y el acceso a

financiamiento. Estas acciones son lideradas sobre todo por el Ministerio de la Produccién,
INACAL y el Ministerio de Trabajo, con el objetivo de mejorar la competitividad y la calidad de
los servicios.

Este Programa del Ministerio de la Produccién brinda a los emprendedores,

acompafiamiento en formalizacién y constitucién de empresas; y a los empresarios MYPE,
asesoria y capacitacion en gestion empresarial, digitalizacion, desarrollo productivo y acceso al
financiamiento.

A su vez mencion6 que de manera descentralizada por medio del Programa Nacional Tu

Empresa del Ministerio, se cuenta con 29 Centros de Desarrollo Empresarial con los que se tiene
presencia en diferentes regiones del territorio nacional y se llega a los emprendedores de la costa,
sierra y selva del pais.

Con los Centros de Desarrollo Empresarial del Ministerio de la Produccién, ademas de

brindarles acompafiamiento en la formalizacién, se les da capacitaciones para generar mejoras y
las mype puedan ser mas competitivas.

El ministro de la Produccién sefialé que la formalizacidn es un paso clave e importante

para que las mype puedan acceder a financiamiento y competir en el mercado internacional, por
lo cual es Sector Produccién continuara con las acciones para impulsar este factor tan importante
para los emprendedores del pais.

Figura 10lmpulso Mype

Ademas, el gobierno ha introducido normas técnicas y de seguridad laboral que deben

seguir los talleres de reparacién de automdviles y los proveedores de servicios. Esto incluye el

cumplimiento de permisos municipales, permisos de defensa civil y normas de seguridad laboral.

Estas iniciativas aseguran que las actividades sean formales y seguras, promoviendo la confianza




del consumidor. Por otro lado, la constante inestabilidad politica del Peru, los frecuentes cambios

en las posiciones de poder y la burocracia administrativa son factores que pueden afectar la

continuidad de las politicas publicas, retrasar los procedimientos de formalizacién o crear

incertidumbre en la inversién privada. Los periodos de crisis politica también afectan la

confianza de los consumidores y disminuyen la demanda de servicios.

Analisis:

El entorno politico a gran escala ofrece tanto posibilidades como riesgos para el servicio
exprés de reparacion de vehiculos.

Por un lado, las iniciativas del gobierno que promueven la formalizacién, la innovacién y

el respaldo a las pequefias y medianas empresas favorecen el establecimiento y desarrollo de

companiias responsables y competitivas.

No obstante, la inestabilidad en la politica, la burocracia y las variaciones frecuentes en

las regulaciones presentan amenazas que podrian influir en la seguridad legal y la confianza en el
sector empresarial.

2.2.5. Legal

El macro entornd legal es el conjunto de leyes, normativas, regulaciones y legislacion que

afectan a todas las empresas dentro de una jurisdiccién y que estas no pueden controlar. Este
componente del macro entorno empresarial incluye el ordenamiento juridico que rige las
actividades comerciales, los cédigos y los documentos legales, y es fundamental para asegurar el
cumplimiento y evitar sanciones.

Cada empresa debe contar con un permiso de funcionamiento expedido por la

municipalidad distrital correspondiente, requisito indispensable para realizar formalmente la

actividad comercial (Ley N° 28976, 2007). Asimismo, la Ley de Ambiente de Trabajo (Ley N°
29783) estipula que se deben implementar protocolos para la prevencién de riesgos laborales,

capacitacién del personal y medidas de proteccién de los empleados, que son especialmente



relevantes en los talleres automotrices donde se manipulan herramientas, sustancias peligrosas y

magquinaria pesada (Ministerio de Arbejds- og Beskaftigelsfremme, ).Por otro lado, el manejo de

residuos peligrosos, como aceites usados, filtros contaminados y baterias, esta regulado por la

Norma Técnica Peruana NTP 900.050:2022, aprobada por el Instituto Nacional de Calidad

(Inacal). Esta normativa establece procedimientos para la recoleccion, almacenamiento,

transporte y disposicidn final de estos residuos, con el fin de prevenir la contaminacién

ambiental y proteger la salud publica (Inacal, 2022). Asimismo, los talleres necesitan ajustarse a

los estdndares maximos de emisiones al aire y de ruido que define el Ministerio del Ambiente, de

acuerdo con lo establecido en el Decreto Supremo N. ° 003-2017-MINAM. Por ultimo, la Ley de

Proteccion al Consumidor (Ley N. © 29571) requiere proporcionar informacién transparente

sobre los servicios, asegurar que los repuestos utilizados sean de buena calidad y emitir recibos

de pago, salvaguardando asi los derechos de los consumidores (Indecopi, 2018). Cumplir con

estas normas no solo evita sanciones, sino que fortalece la reputacién y competitividad del taller

frente a su mercado objetivo.

Andlisis:

El contexto legal amplio se presenta en su mayoria como una oportunidad para

los servicios rdpidos de reparacién de vehiculos, puesto que fomenta la formalizacién, la

seguridad y la claridad, aspectos que aumentan la confianza del consumidor y la competitividad

de las empresas. No obstante, puede transformarse en un riesgo si no

se manejan correctamente los gastos y procedimientos necesarios para su cumplimiento.

2.2.6. Geografico - demografico y tecnolégico

El macro entorno geografico, demografico y tecnoldgico se refiere a las fuerzas externas

e incontrolables que afectan a todas las empresas. El entorno geografico considera factores
fisicos como el climay los recursos naturales; el demografico analiza las caracteristicas de la
poblacién como tamafio, edad y género; y el tecnoldgico evalla los avances y cambios en la
tecnologia. El analisis de estos factores es crucial para que las empresas identifiquen
oportunidades, amenazas y adapten sus estrategias.

La ubicaciéon geografica desempefia un papel estratégico para el funcionamiento de un

taller mecanico automotriz especializado. En el caso de Lima Metropolitana, distritos como Ate

(Salamanca), La Molina, Surco y Santa Anita ofrecen ventajas por su cercania a zonas




residenciales de niveles socioecondémicos medios y altos, donde se concentra un mayor nimero

de propietarios de vehiculos de marca Subaru. Asimismo, estas areas cuentan con facil acceso a

vias principales como la Carretera Central, Javier Prado y la Panamericana, lo que facilita el

desplazamiento de clientes y proveedores de repuestos. Sin embargo, la congestién vehiculary

los tiempos de traslado en horas punta pueden representar una amenaza para la puntualidad en

los servicios de mantenimiento y entrega de vehiculos.

Ademas, la presencia de zonas industriales y comerciales cercanas proporciona

disponibilidad de repuestos, lubricantes y servicios complementarios (rectificacion,

alineamiento, electricidad automotriz). Desde el punto de vista ambiental, la ubicacién del taller

también exige cumplir con normativas municipales relacionadas con el uso de suelos, niveles de

ruido permitidos y disposicion adecuada de residuos peligrosos.

El perfil demografico de Lima muestra una concentracién importante de poblacién en los

niveles socioecondémicos By C, siendo estos los principales compradores de vehiculos de marcas

como Subaru, que se asocian con usuarios de ingresos medios y medio-altos. Segin APEIM

(2023), los niveles socioeconémicos Cy B representan aproximadamente el 62% de los hogares

en Lima Metropolitana, mientras que el nivel A constituye alrededor del 5-7%. Esto representa

una oportunidad para el negocio, ya que este publico valora la seguridad, desempefio del

vehiculo y la disponibilidad de repuestos originales.

Tabla 9 Perfil geogrdfico

Distrito Caracteristicas relevantes Ventaja para el taller

Subaru

Ate (Salamanca) Zona residencial-comercial, acceso a

Evitamiento y Separadora Industrial.

Ubicacidn estratégica,

transito constante de

vehiculos.

La Molina Alto nivel socioecondmico (NSE A/B), alta

tenencia de autos de marcas como Subaru,

Mazda, Audi.

Potenciales clientes con

capacidad de pago.




Santa Anita Zona comercial (Mercado Mayorista),

talleres mecanicos, repuesteras.

Facilita abastecimiento de

repuestos y servicios.

Surco /
Surquillo

Corredores vehiculares y centros

automotrices.

Competencia y oportunidad

de alianzas técnicas.

San Borja /
Miraflores

Nivel socioeconémico alto, preferencia por

autos japoneses y premium.

Mercado potencial atractivo

para servicios
especializados.
Cercania a
proveedores

Proximidad a importadoras en La Victoria,

Santa Anita y San Luis.

Reduce tiempos de espera 'y

costos de logistica.

Accesibilidad
vial

Vias principales: Javier Prado, Carretera

Central, Evitamiento, Panamericana Sury

Norte.

Facilita llegada de clientes y

transporte de vehiculos.




Asimismo, la poblacién econédmicamente activa (PEA) entre 25 y 54 afios es la mas

propensa a poseer vehiculo propio y buscar servicios de mantenimiento preventivo. A ello se

suma el crecimiento de la participacidon femenina en la conduccion y propiedad de automoviles,

lo que genera una demanda mas exigente en cuanto a confianza, orden y transparencia en los

servicios automotrices.

El avance tecnolégico en el sector automotriz representa tanto una oportunidad como un

reto. Los vehiculos Subaru incorporan sistemas como traccién permanente AWD, motores

Boxer, y tecnologias de asistencia al conductor (EyeSight), lo cual exige herramientas

especializadas, software de diagndstico actualizado y personal técnicamente capacitado. Los

talleres tradicionales que no se adaptan a estas tecnologias quedan en desventaja frente a centros

especializados.

Analisis:

Por otro lado, la digitalizacion ha transformado la manera de gestionar talleres. El uso de
sistemas de gestion, agendas digitales, plataformas de atencion por WhatsApp o redes sociales y
métodos de pago electrénico mejora la eficiencia y comunicacién con el cliente. También, la
llegada de plataformas de e-commerce facilita la importacién y compra de repuestos originales.
Capitulo 3. Planteamiento estratégico

3.1. Misién:

Segun Chiavenato (2017), la misidén es la razén de ser de una organizacién, la cual

define su propdsito fundamental, sus objetivos generales y el dmbito en el que opera. A

través de la misién, la empresa comunica su compromiso con los clientes y la sociedad,
orientando sus acciones hacia el logro de sus metas.

Ofrecemos mantenimiento espress y personalizado para vehiculos Subaru, con

expertos certificados en la marca que aseguran confianza y tranquilidad a nuestros
clientes.

3.2. Vision:

La vision expresa la imagen futura deseada de una organizacion, el rumbo hacia el que

se dirige y las metas que espera alcanzar. Permite orientar los esfuerzos estratégicos y

motivar al personal hacia un propdsito compartido.

Ser en un plazo de 4 aiios el taller lider en mantenimiento exprés especializado en

la marca Subaru en Lima Metropolitana, reconocida por brindar una experiencia



segura, confiable y transparente. Combinando nuestra excelencia técnica con la
atencién personalizada, garantizando la satisfaccion total del cliente
3.3.Valores:

Seguin Koontz y Weihrich (2012), los valores organizacionales son principios éticos y
morales que guian el comportamiento de los miembros de la empresa, determinando la
cultura y las decisiones corporativas.

Clientes

-Rapidez

Valoramos el tiempo de nuestros clientes: Este taller existe precisamente para
atender a quienes no puedan esperar largas horas en el concesionario.

-Confianza

Mantendremos la seguridad y calidad de tu Subaru en cada servicio.

-Comodidad

Nos adaptaremos al ritmo de vida de nuestros clientes, el servicio de recojo y

entrega de vehiculos les brindara tranquilidad a quienes no tienen tiempo de desplazarse.
-Innovacion

Buscamos constantemente mejorar nuestros procesos para ofrecer un servicio mas
agily moderno

Colaboradores

-Respeto

Valoramos las ideas, el tiempo de dedicacién y trabajo de cada integrante.

del equipo.

-Calidad Técnica

El trabajo bien hecho define nuestra reputacion, técnicos especializados garantizan
resultados precisos.

-Compromiso con el cliente

Cada vehiculo, cada detalle, cada cliente importa, la atencién personalizada y el
seguimiento posterior refuerzan la relacién con cada conductor Subaru.

3.4. Matriz FODA

Segun David (2013), el analisis FODA es una técnica de diagndstico estratégico



que identifica las fortalezas y debilidades internas de una empresa, junto con las
oportunidades y amenazas del entorno, para apoyar la toma de decisiones y la planificacion
estratégica.

Tabla 10 Matriz foda

1. MATRIZ FODA

CRUZADO

Oportunidades:

Clientes dispuestos a pagar
por servicios especializados.
Amenazas

Cambios repentinos en el tipo
de cambio de la moneda.
Preferencia del mercado por
servicios rapidos y confiables.
Crecimiento sostenido del
parque automotor.
Incremento del uso de
canales digitales para la
captacion de clientes.

Nicho de mercado con alto
potencial de fidelizacion.
Escasa oferta de talleres
altamente especializados en la
marca Subaru.

Mayor interés por servicios
postventa de calidad frente a
talleres genéricos.
Competencia de talleres
multimarca con precios mas
bajos.

Variacién en los costos de



repuestos importados.
Ingreso de nuevos talleres
especializados en el mercado.
Retrasos en la importacion de
repuestos especificos.

Cambios en normativas

técnicas o ambientales del sector

automotriz.

Fortalezas FO FA

Alto nivel de confianza del
cliente en la marca Subaru.

Especializacién técnica en

motor bdxer y traccion

integral simétrica.

Rapidez en la ejecucion de

servicios de mantenimiento.

Promocionar la

especializacion técnicay

rapidez del servicio mediante

campafias digitales

segmentadas.

Implementar programas de

fidelizacién aprovechando la

Resaltar la calidad técnica, el

uso de repuestos originales y la

garantia del servicio para

diferenciarse de talleres

multimarca.

Establecer acuerdos con

proveedores para mitigar el




impacto del tipo de cambio.

Atencién personalizada
orientada a la fidelizacién del
cliente.

Personal técnico
capacitado en tecnologias
especificas de la marca.
Uso de repuestos originales
y homologados.
Conocimiento y

experiencia del emprendedor
en la gestién operativa y de
repuestos.

confianza del cliente en la
marca Subaru. .
Debilidades DO DA

Altos costos operativos en
comparacion con talleres
multimarca.

Procesos operativos en
etapa inicial de ajuste y
estandarizacion.

Dependencia de personal

técnico clave.

Optimizar procesos

operativos mediante sistemas

de control de tiempos y

estandarizacién del servicio.

Capacitar progresivamente a

mas técnicos para ampliar la

capacidad de atencion.




Mantener un stock minimo de

repuestos criticos para reducir el

impacto de variaciones de

precio.

Establecer convenios con

flotas o comunidades de usuarios

Subaru para asegurar una

demanda constante.

Limitado reconocimiento

de marca del taller en su

etapa inicial.

Inversioén inicial elevada en
equipamiento especializado.

Capacidad instalada

limitada en los primeros afios

de operacién.

Falta de historial comercial

que genere confianza

inmediata en nuevos clientes.

3.5.- Objetivos estratégicos generales
Segun Thompson, los objetivos estratégicos son los resultados especificos que una

organizacion busca alcanzar a largo plazo para cumplir su misién basica. Son metas de alto nivel

que guian la planificacion, la toma de decisiones y las estrategias de la empresa, sirviendo como

la "brajula" para orientar todas sus actividades hacia su propésito final.

Las metas centrales del servicio express de mantenimiento Subaru estan disefiadas para

enfocar las acciones requeridas para alcanzar una posicién destacada en el mercado automotor

especializado de Lima Metropolitana. Estas metas buscan consolidar la gestién interna, mejorar

la vivencia del cliente y confirmar la salud financiera de la empresa.

Organigrama de la empresa

Figura 110rganigrama



Area Financiera:
Aumentar los ingresos y la estabilidad econdémica del taller: La compafiia adoptard una
gestion eficaz de los recursos y tacticas de control de gastos con el fin de elevar los margenes de

ganancia en un 15% durante el primer afio, asegurando la supervivencia financiera del taller en

un plazo medio de 12 meses.

Supervisar el presupuesto anual de la empresa: El departamento financiero disefiara,
controlard y modificard el presupuesto anual realizando evaluaciones trimestrales, con la meta de
que la variacion no supere el 5% en relacién a lo previsto a lo largo del afio.

Administrar de manera efectiva pagos, cobros y el flujo de efectivo: Se establecera un

sistema financiero digital que busque disminuir los retrasos en pagos y cobros en un 20% en los

siguientes seis meses, lo que permitira optimizar el flujo de caja mensual y mejorar la

disponibilidad de fondos.

Asegurar una economia sostenible y lucrativa: El departamento financiero implementara

normas de control interno para recortar los gastos operativos en un 10% anual y elevar la

rentabilidad total.

Area Logistica y Operativa

Optimizar los procesos de diagndstico interno y mantenimiento operativo: Se

estandarizan procedimientos técnicos y se adoptardn herramientas digitales para reducir los

tiempos de atencion en un 25% durante los préoximos nueve meses sin afectar la calidad del

servicio.

Coordinar eficientemente la recogida y entrega de vehiculos: Se estableceran rutas

optimizadas y horarios coordinados en el area operativa para reducir los tiempos de recogida y

entrega en un 30%, garantizando puntualidad y satisfaccion del cliente.

Facilitar la formacidn y certificacién continua del equipo técnico: La capacitacion en
mantenimiento para especialistas de Subaru se realizara una vez por trimestre con el objetivo de
que el 100% del personal técnico obtenga un certificado oficial.

Monitorear el trabajo de los mecanicos y el cumplimiento de los procesos: Los

supervisores realizan auditorias internas mensuales para que al menos el 95% de los
procedimientos técnicos se realicen correctamente durante el afio.

Mantener un inventario adecuado de repuestos y herramientas: Se implementara un

sistema de gestidn de inventario digital para mantener un nivel de suministro del 90% de




repuestos criticos, reduciendo la escasez de repuestos en un 20%.

Area de Marketing y ventas

Organizar campafias dirigidas a la audiencia objetivo: El area de marketing llevara a cabo

campafas cada dos meses centradas en los propietarios Subaru, con el objetivo de ampliar la

visibilidad de la marca en un 40% y aumentar las ventas en un 20% para el afio completo.

Incrementar la confianza mediante el servicio postventa: Se implementara un seguimiento

posterior al servicio 48 horas después de la atencién, contactando a todos los clientes para

asegurar su satisfacciéon y abordar cualquier problema, fortaleciendo asi la relacion durante todo

el afo.

Fortalecer la lealtad de los consumidores: El equipo de ventas ejecutara un programa de

fidelizacién que busque aumentar la tasa de recompra en un 25% anualmente, evaluando el

progreso cada tres meses.

Impulsar la innovacion y la digitalizacion en el servicio automotriz: En un intervalo de
seis meses, se estableceran herramientas digitales para la reserva en linea, seguimiento en tiempo

real y comunicacion directa, con la meta de optimizar la eficiencia operativa en un 30% y

aumentar la transparencia del proceso en un 40%.

3.6.- Estrategia genérica de Porter

Las estrategias genéricas de Porter son un modelo de Michael Porter que describe como

una empresa puede lograr una ventaja competitiva sostenible en el mercado a través de tres
enfoques principales: liderazgo en costos, diferenciacién y enfoque. Estas estrategias se basan en
dos dimensiones: el alcance del mercado (amplio o estrecho) y la ventaja competitiva que busca
la empresa (precios bajos o caracteristicas Unicas).

Basandonos en el esquema que planted Porter, el plan de negocio que tenemos entre

manos, un servicio rapido y experto para el mantenimiento de vehiculos Subaru, apuesta por una
estrategia de diferenciacién muy concreta.

La idea principal es brindar un servicio de alto nivel y con un valor afiadido considerable,

pensando en un grupo particular dentro del mundo del automévil: aquellos duefios de Subaru que
desean rapidez, seguridad y un trato individualizado. Esta diferenciacién se consigue gracias a la
cualificacion técnica de nuestro equipo, el empleo de piezas de repuesto originales, la claridad en

cémo llevamos a cabo el mantenimiento y la utilizacién de herramientas tecnoldgicas que



posibilitan un contacto directo con el cliente durante todo el proceso.

Al poner el foco en esta diferenciacién, la empresa aspira a ser reconocida como el taller

ndmero uno en Lima Metropolitana para el mantenimiento rapido de Subaru. Queremos destacar
por nuestra pericia técnica, la innovacién en la atencién al cliente y nuestro compromiso total

con su satisfaccion. Esta estrategia nos da la posibilidad de crear una ventaja que se mantenga en
el tiempo, ya que ofrecemos un servicio que no busca competir por precio, sino por la calidad, la
fiabilidad y la especializacion que aportamos.

3.7.- Cronograma de actividades

Las estrategias genéricas de Porter son un modelo de Michael Porter que describe cdmo

una empresa puede lograr una ventaja competitiva sostenible en el mercado a través de tres
enfoques principales: liderazgo en costos, diferenciacién y enfoque. Estas estrategias se basan en
dos dimensiones: el alcance del mercado (amplio o estrecho) y la ventaja competitiva que busca
la empresa (precios bajos o caracteristicas

Figura 12Cronograma de actividades

En el diagrama de Gantt se presenta la creacién y puesta en marcha .Donde se detallan las
principales actividades y duracion aproximada en meses , facilitando asi la eficiencia del taller
mecanico y cumplimientos de plazos establecidos.

Figura 13Cronograma de sub actividades

Capitulo 4.-Estudio de mercado

Un estudio de mercado es una investigacion que se realiza con el propdsito de analizar la
viabilidad comercial y econdmica de una idea, proyecto, o producto. En el ambito empresarial,
esta practica ofrece informacién vital sobre el publico objetivo, los desafios competitivos, y las
tendencias que pueden influir en la comercializacién del producto.

4.1.- Oferta

Un estudio de oferta de mercado es un analisis que examina la cantidad de bienes 'y

servicios disponibles para satisfacer las necesidades y deseos de los consumidores en un mercado
determinado. Se enfoca en la cantidad de productos que los vendedores estan dispuestos a
ofrecer, analizando a la competencia, las tendencias, los precios, la calidad y la cuota de mercado
de cada competidor para comprender la viabilidad comercial de un producto.

Competencia directa

Auto Fitness



En Auto Fitness les apasiona la marca Subaru. Con cuatro afios de experiencia, se
especializan exclusivamente en la atencién a vehiculos Subaru, brindando un servicio de calidad
superior respaldado por su profundo conocimiento y pasion por esta iconica marca. Con nuestro

equipo de técnicos altamente capacitados y certificados, estamos comprometidos en ofrecer

soluciones integrales para todas las necesidades de mantenimiento y reparacion de tu Subaru.

Fundador: Carlos Albino Morante con mas de 10 afios de experiencia en la industria

automotriz. Su trayectoria en concesionarias Subaru le ha permitido desarrollar un profundo

conocimiento de sus sistemas Unicos y tecnologia avanzada. Motivado por su pasion por la

mecanica y su deseo de ofrecer un servicio de calidad y de excelencia, decidié emprender su

propia empresa. Hoy, Carlos lidera Auto Fitness que se distingue por su dedicacién al cliente, su
enfoque en la innovacion y su alto estandar de servicios, aplicando toda la experiencia y
conocimiento acumulado a lo largo de su carrera en Subaru.

Figura 14Trabajadores Auto fitness

Figura 15Gerente general Auto fitness

Eficiencia y Rapidez: Entendemos que tu tiempo es valioso, por eso hemos perfeccionado
nuestros procesos para realizar servicios mecanicos con la maxima rapidez, sin sacrificar en lo
mas minimo la calidad de nuestro trabajo.

Calidad y garantia: En Auto Fitness, entendemos que la calidad y la tranquilidad son
fundamentales cuando se trata del mantenimiento de tu flota de vehiculos. Es por eso que
ofrecemos una sélida garantia en todos nuestros servicios y repuestos, estamos siempre
disponibles para atender cualquier emergencia que pueda surgir.

Experiencia especializada: Nos enorgullece ofrecer una experiencia especializada en el

rubro automotriz respaldada por el conocimiento y la experiencia de nuestros colaboradores.
Nuestro equipo cuenta con una sdlida trayectoria en concesionarias de la marca, lo que nos
permite brindar un servicio de calidad excepcional.
Servicios que ofrece:

Bajada de motor

Tratamiento de pintura.

Servicio de frenos.



Reparacién de caja

Reparacion de motor
Figura 16Servicios Autofitness
Precio:
Mantenimiento precio s/ 690.00 soles.
Horario de atencion:
Lunes a viernes 8.30 am a 5.30 pm
Sabado 8.30 am a 2.00 pm
Ubicacién:
Av. la molina 538, La Molina
Diseio de tienda:
Figura 17Interior Autofitness
Figura 18Interior Auto fitness

Subitech



SubiTech nace el 19 mayo del 2019 de la mano de nuestro fundador EMERSON

CABANAS RIMACHI quien luego de laborar por casi una década en el concesionario de Subaru
y ademas trascender ganando competencias internacionales de la marca decide emprender su
propio taller especializado en la marca. La idea principal es cumplir con las expectativas de
calidad de un concesionario con costos que sean mas acordes y accesibles a los usuarios
suaristas. La idea es complementada con utilizar repuestos originales, asi como lubricantes y
aditivos de la mas alta calidad.

Figura 19Trabajadores Subitech

Mision:

Nuestra mision se basa en ofrecer siempre un servicio de calidad a costos accesibles y en

el menor tiempo posible para que puedas disfrutar mas y mejores aventuras de la mano de tu
SUBARU.

Vision:

Nuestra vision se enfoca en tener uno de los mejores talleres alternativos al

concesionario, acompafiamos esa mision con la de crecer dia a dia y abarcar la mayor cantidad
de servicios, asi como también ampliar nuestra capacidad de atencién.

Servicios que ofrece:

Mantenimiento para vehiculos de 7500,22500,37500,67500 kildmetros.

Figura 20Precio mantenimiento

Mantenimiento para vehiculos de 15000, 45000, 75000 kildmetros.

Figura 21Precio mantenimiento

Mantenimiento para vehiculos de 30000, 90000, 150000 kilémetros.



Figura 22Precio mantenimiento
Precios:
-Mantenimiento de (7500, 22500, 37500, 52500) km $170.00
-Mantenimiento de (15000, 45000, 75000) km $185.00
-Mantenimiento de (30000, 90000, 150000,210000) km $220.00
Servicios:

Lavadosy limpieza.

Mantenimiento preventivo.

Reparaciones correctivas.

Planchado y pintura.

Pulido y aplicacién de vidrio liquido.
Instalacion de accesorios.

Horarios:

Lunes - Sabado

8:00am a 5:30pm

Ubicacion:

Jr.Inca 1155 - Surquillo

Lima, Peru.

Disefio de la tienda:

Figura 23Interior Subitech



Figura 24Local Subitech

Competencia indirecta

Concesionarios Subaru

SUBARU concentra sus limitados recursos de gestién en la busqueda del valor que

ofrece a sus clientes: «Disfrute y tranquilidad». Los clientes que nos apoyan valoran los
vehiculos SUBARU como compafieros de estilo de vida. Juntos, avanzamos para mejorar la
sociedad, inspirando a nuestros clientes a decir que SUBARU es «diferente».

Figura 25Consecionaria Subaru

Visién

Visién global de Subaru: "Brindar felicidad a todos". Esta vision se basa en observar lo

que los clientes buscan y aspirar a convertir a Subaru en un grupo global atractivo que fomente la
empatia y cree una sociedad feliz y sostenible.

Misién

La misién de Subaru Peru es ser el distribuidor #1 en el mercado automotriz peruano,

ofreciendo una experiencia de conduccidn que combina disfrute y tranquilidad, asi como un



servicio técnico de calidad y un compromiso con la responsabilidad social. La visién de la marca

es ser una empresa atractiva con una fuerte presencia en el mercado, garantizando la satisfaccion

del cliente y el bienestar de la sociedad y el medio ambiente.

Figura 26interior concesionaria

Servicios que ofrecen:

Venta de vehiculos: Los concesionarios ofrecen la venta de modelos Subaru nuevos.

Mantenimiento preventivo y correctivo: Mantenimiento programado y reparaciones

necesarias para mantener el vehiculo en dptimas condiciones.

Diagndstico y reparacién: Servicios de diagnéstico y reparacion general para todo tipo de

problemas.

Servicios de carroceria y pintura: Reparaciones de chapa y pintura.

Limpieza y lavado: Servicios de lavado y limpieza del vehiculo.

Precios:

Los precios de los servicios no estan publicados de manera uniforme en linea. La

variabilidad se debe a:

Cada servicio de mantenimiento programado tiene un costo diferente, ya que las tareas a

realizar cambian con el kilometraje.

Se mencionan costos de mantenimiento anuales estimados en el rango de los S/ 1,400 o

mas en Perd, pero estos son solo promedios generales y no precios oficiales por servicio

especifico.
Horario:
Lunes a viernes: 7:30 a.m. a 5:45 p.m. (puede variar ligeramente segun la sede)

Sabados: 8:00 a.m. a 12:30 p.m.

Ubicacion:

-Subaru EA Corp - Surquillo Direccién: Av. Republica de Panama 4259, Surquillo.




-Subaru Morro Solar Direccién: Jr. Morro Solar 812, Santiago de Surco.

Subaru Peru - Javier Prado Direccién: Av. Javier Prado Este 5532, La Molina.

Subaru PerU - La Marina Direccion: Av. de la Marina 2338, San Miguel.

Disefio de la tienda:

Distribucion y flujo: Las tiendas principales suelen tener un disefio de flujo libre que guia
al visitante a través de diferentes areas, desde la exhibicién de vehiculos hasta zonas de asesoria
y postventa. Se busca una circulacion cémoda que permita al cliente explorar los modelos.
Cuentan con espacios dedicados y cdmodos para la asesoria de ventas, financiamiento y
servicio de postventa, garantizando una atencién personalizada.

Matriz resumen de las empresas

Tabla 11 Competidores

CARACTERISTICAS AUTO

FITNESS

SUBITECH CONCESIONARIA

SUBARU

Ubicacién Av la Molina

538-La

Molina

Jr.Inca

1155 -

Surquillo

Lima, Peru.

Av. Republica de Panama

4259, Surquillo

Precio de

mantenimiento

690 soles 170 dolares A partir de 1400 soles

Horarios Lunes a viernes

8.30ama 5.30

pm



Sdbado 8.30am a

2.00 pm

Lunes -

Sabado

8:00am a

5:30pm

Lunes a viernes: 7:30
a.m.a5:45p.m.

Sabados: 8:00 a.m. a 12:30
p.m.

Servicios que brinda -Bajada de motor
-Tratamiento de

pintura.

-Servicio de

frenos.

-Reparacion de

caja

-Lavadosy

limpieza.

Mantenimiento

preventivo.

-Venta de vehiculos
-Mantenimiento preventivo
y correctivo.

-Diagndstico y reparacion
-Servicios de carroceria y
pintura

-Limpieza y lavado.
-Reparacién de

motor



-Reparaciones

correctivas.

-Planchado y

pintura.

-Pulidoy

aplicacion de

vidrio liquido.

-Instalacién de

accesorios.

4.2.- Demanda

Objetivo general:

Evaluar el grado de interés y aceptacion de los usuarios sobre un servicio rapido de
mantenimiento especializado para vehiculos Subaru, con el objetivo de comprobar su viabilidad
en el mercado, identificar areas de mejora en la experiencia del cliente y guiar las decisiones para
su posicionamiento en el sector automotriz especializado de Lima Metropolitana.

Objetivos especificos:

1. ¢Tiene un vehiculo de la marca Subaru?

Esta pregunta permite identificar si el encuestado pertenece al publico objetivo. Solo

los propietarios de vehiculos Subaru podran continuar con la encuesta, ya que el

servicio esta dirigido exclusivamente a esta marca.

2. ¢Con qué frecuencia utiliza su vehiculo en la semana?

La frecuencia de uso del vehiculo es un indicador que ayuda a estimar la necesidad de

mantenimiento y la urgencia del servicio, lo que permitird segmentar mejor a los

usuarios segun sus habitos de conduccion.

3. ¢Qué tan satisfecho estd con los servicios de mantenimiento que realiza en su taller
de confianza?

Busca medir el nivel de satisfaccién del cliente con su taller actual para

identificar brechas de calidad y oportunidades para mejorar. Mediante esto
determinaremos si existe disposicién a cambiar hacia un servicio mas especializado y

répido.



4. ;Qué es lo que mas valora en un servicio automotriz?
Identificar las caracteristicas que el cliente considera importantes, para definir
la propuesta de valor del servicio con las expectativas reales del mercado.

5. /Qué tan importante es para usted reducir el tiempo de espera en un taller?

Permite medir la paciencia del cliente ante los tiempos de espera, ya que el

servicio express busca minimizar las demoras y adaptarse a clientes con agendas

exigentes.

6. (Cuanto estaria dispuesto a pagar por el servicio de mantenimiento?

Determina la disposicién de pago del usuario y ayuda a definir la estructura de

precios, comparando cuanto paga actualmente versus cudnto estaria dispuesto a pagar.

7. ¢Qué tan dificil le resulta disponer de tiempo para llevar su vehiculo al taller?
Evaluar el nivel de limitacién de tiempo que experimentan los propietarios de
Subaru.

8. /Qué tan dispuesto estaria a cambiar de taller si recibe un servicio mas rapido y
especializado?

Permite medir la intencién de cambio del cliente, es decir, cuan probable es que
deje su taller actual por uno que ofrezca mayor rapidez, especializacién y
conveniencia.

9. ¢Estaria interesado en un servicio automotriz que agilice el proceso y minimice el

tiempo perdido?

Validar el interés en la propuesta express, confirmando si el cliente reconoce

valor en un servicio que reduzca tiempo muerto, esperas y desplazamientos.

10. ¢Le generaria valor un servicio especializado solo en Subaru, con técnicos expertos

y diagnostico inmediato?

Mide el valor percibido de la especializacién técnica. Dado que Subaru tiene

tecnologia propia, esta pregunta permite evaluar si el usuario ve como diferencial que

el servicio sea especializado exclusivamente en la marca.

11. ¢Usaria un servicio express Subaru que incluye recojo y entrega en su casa u

oficina?

Evaluar la aceptacién del servicio de recojo y entrega.

12.;Qué tipo de informacioén le gustaria recibir durante el proceso de mantenimiento?




Permite conocer las preferencias de comunicaciéon del cliente: videos, fotos,

cotizacién desglosada, avances, diagndstico, etc. Esto ayuda a disefiar un sistema de

transparencia y seguimiento que aumente la confianza.

Metodologia:

Para la investigacion se emple6 un enfoque mixto, combinando métodos cuantitativos y
cualitativos.

En el enfoque cuantitativo se utilizaradn preguntas cerradas que permiten obtener datos
numéricos, medibles y comparables, Utiles para identificar patrones de comportamiento, niveles
de satisfaccion, frecuencia de uso y disposicién de pago.

En el enfoque cualitativo se utilizan preguntas abiertas que permiten profundizar en la
percepcion del usuario, identificar motivaciones, necesidades y expectativas respecto al servicio
de mantenimiento express especializado en la marca Subaru.

La técnica seleccionada para la recoleccién de informacién fue la encuesta, aplicada de

manera virtual mediante la plataforma Google Forms. Este medio facilita el acceso a un publico

mas amplio y permite la sistematizacién automatica de datos. Dando inicio de las encuestas el

18-11-2025 al 01-12-2025.

La encuesta fue dirigida exclusivamente a propietarios de vehiculos Subaru, ya que

constituyen el mercado objetivo del servicio. A través de las respuestas recolectadas se busca

analizar la necesidad real del servicio, evaluar su aceptacion, validar la propuesta de valory

determinar la viabilidad comercial de implementar un servicio express de mantenimiento

automotriz especializado para la marca en Lima Metropolitana.

Tamaino Muestral:
Poblacion
La poblacién de estudio esta conformada por 22,535 vehiculos suv Lima Metropolitana.
Ya que el total de unidades esta claramente delimitado y no supera los 100000.00, se clasifica
como una poblacién finita.
Donde:
n = tamafio de muestra
N = tamafio de la poblacién (22,535)

Z = coeficiente de confianza (para 95% - 1.96)



p = probabilidad de éxito (0.5)
g = probabilidad de fracaso (1 -p = 0.5)

d = error maximo admisible (0.05)

Sustituyendo los valores:

Resultado:

n = 378 encuestados

Este es el nUmero minimo recomendado para garantizar que los resultados del estudio tengan un

95% de confianza y un 5% de margen de error, asegurando representatividad estadistica.

Cuestionario:

PLAN DE NEGOCIO PARA MANTENIMIENTO DE VEHICULOS SUBARU EXPRESS

iQueremos mejorar tu experiencia como propietario Subaru!

Estamos evaluando un nuevo servicio express especializado que busca ahorrarte tiempo,

brindarte mayor comodidad y ofrecerte atencion personalizada para tu vehiculo. Tu opinién es

clave para crear un servicio mas rapido, confiable y adaptado a tus necesidades.
La encuesta es breve y tus respuestas serdn completamente confidenciales.
¢Cudl es su rango de edad?

25-30

31-40

41-50

Mas de 50
¢Tienes un vehiculo de la marca Subaru?

a.-Si

b.-No
¢Con qué frecuencia utiliza su vehiculo en la semana?

a.- Todos los dias

b.- 2 a 3 veces por semana

c.-4 a 6 veces por semana
¢Con qué frecuencia realiza mantenimiento a su vehiculo?

Cada 5,000 km

Cada 10,000 km

Sélo cuando presenta fallas



No tengo una frecuencia definida
¢Qué tan satisfecho esta con los servicios de mantenimiento que realizas en el taller de tu
confianza?
a.- Muy satisfecho
b.- Satisfecho
c.-Insatisfecho
¢Qué es lo que mas valora en un servicio automotriz?
Rapidez
Precio
Especialistas en la marca
Calidad del servicio
Recojo y entrega
Confianzay transparencia
¢Qué tan importante es para usted reducir el tiempo de espera en un taller?
a.- Muy importante
b.- Importante
c.- Insignificante
¢Qué tan dificil le resulta disponer de tiempo para llevar su vehiculo al taller?
Muy dificil
Dificil
Neutral
Facil
Muy facil

¢Cudntas pagas actualmente por tu mantenimiento? Describir

¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por el servicio de mantenimiento express?
a.- 600 soles
b.-650 soles
€.-690 soles

¢Qué tan dispuesto estaria a cambiar de taller si recibe un servicio mas rapido y especializado?



¢Por qué? Describir

¢Estaria interesado en un servicio automotriz que agilice el proceso y minimice el tiempo
perdido?
Si, definitivamente
Si, probablemente
No estoy seguro
No me interesa
¢Usaria un servicio express Subaru que incluye recojo y entrega en su casa u oficina? ;Por qué?
Si, definitivamente
Si, dependiendo del costo
Tal vez
No lo usaria
¢Qué tipo de informacion le gustaria recibir durante el proceso de mantenimiento? Describir
iGracias por ayudarnos a construir una mejor experiencia Subaru!
Resultados e interpretacion
Edad
Tabla 12 Frecuencia de edad
Rango de edad (afios) Frecuencia (fi) Porcentaje (%)
18-3092223%
31-40
141341 %
41-5011828.6 %
51amas 6215.0 %

Total 413 100.0 %

Pregunta:

¢Cudl es su rango de edad?

Tabla de frecuencias: 4 categorias

Total de respuestas: 413

Interpretacion:

Los resultados evidencian que la mayor proporcién de encuestados se concentra en los




rangos de edad intermedios, particularmente entre los 31y 50 afios, lo que indica que este grupo

etario tiene una participacion predominante en la muestra analizada.

Analisis:

La concentracion de la muestra en edades intermedias permite inferir que las

percepciones y opiniones recogidas provienen mayoritariamente de personas con experiencia

laboral y social consolidada. Esta caracteristica fortalece la validez de los resultados del estudio,

ya que el grupo etario predominante suele tomar decisiones de consumo mas informadas y
basadas en la experiencia, lo que resulta relevante para el analisis del mercado objetivo del
proyecto.

* Propiedad de vehiculo Subaru

Tabla 13Frecuencia propietarios con vehiculo Subaru

Respuesta Frecuencia (fi) Porcentaje (%)

Si 386 94.4 %

No 23 5.6 %

Total 409 100.0 %

Pregunta:

;Tienes un vehiculo de la marca Subaru?

Tabla de frecuencias: 2 categorias

Total de respuestas: 409

Interpretacion:

Los resultados muestran que la gran mayoria de los encuestados manifestd

contar con un vehiculo de la marca Subaru, representando el 94.4 % del total de

respuestas, mientras que un 5.6 % indic6é no poseer un vehiculo de dicha marca.




Analisis:

La alta proporcién de encuestados propietarios de vehiculos Subaru evidencia

que la muestra estd compuesta principalmente por usuarios directos de la marca, lo cual

resulta pertinente para el enfoque del estudio. Esta caracteristica permite que los

resultados obtenidos reflejen percepciones basadas en la experiencia real de uso,
fortaleciendo la validez del andlisis en aspectos relacionados con satisfaccion,
comportamiento y preferencias del mercado objetivo.

Frecuencia de uso del vehiculo
Tabla 14 Frecuencia uso de vehiculos

Frecuencia de uso Frecuencia (fi) Porcentaje (%)

Uso diario

238 58.0 %

Uso frecuente 129 31.5 %
Uso ocasional 43 10.5 %

Total 410 100.0 %

Pregunta:

¢Con qué frecuencia utiliza su vehiculo en la semana?

Tabla de frecuencias: 3 categorias

Total de respuestas: 410

Interpretacién:

Los resultados muestran que la mayoria de los encuestados utiliza su vehiculo de manera

intensiva, ya que el 58.0 % reporta un uso diario y el 31.5 % un uso frecuente durante la semana.

En contraste, solo el 10.5 % de los participantes indic6é un uso ocasional del vehiculo.

Analisis:



El elevado nivel de uso del vehiculo evidencia que, para la mayoria de los encuestados, el

automovil constituye un medio de transporte fundamental en sus actividades diarias. Esta

intensidad de uso implica un mayor desgaste mecanico y, por ende, una mayor necesidad de

servicios de mantenimiento preventivo y correctivo. En este contexto, los resultados obtenidos

resultan relevantes para el proyecto, ya que respaldan la existencia de una demanda constante por

servicios especializados dirigidos a usuarios con alta frecuencia de uso del vehiculo.

Frecuencia que realiza el mantenimiento
Tabla 15 Frecuencia que realiza el mantenimiento
Frecuencia de mantenimiento Frecuencia (fi) Porcentaje (%)
Cada 5,000 km 86 20.9 %
Cada 10,000 km 239 58.2 %
Solo cuando presenta fallas 58 14.1 %
Raravez 28 6.8 %
Total 411 100.0 %
Pregunta:
¢Con qué frecuencia realiza mantenimiento a su subaru?
Tabla de frecuencias: 4 categorias
Total de respuestas: 411
Interpretacién:
Los resultados evidencian que la mayoria de los encuestados realiza el
mantenimiento de su vehiculo de manera planificada, destacando que el 58.2 % lo.

efecta cada 10,000 km y el 20.9 % cada 5,000 km. En menor proporcion, el 14.1 %

indicé que realiza mantenimiento solo cuando el vehiculo presenta fallas, mientras que

el 6.8 % sefial6 que lo hace rara vez.

Analisis:

El hecho de que mas del 79 % de los encuestados siga un esquema de

mantenimiento periddico refleja un alto nivel de conciencia respecto a la importancia

del cuidado preventivo del vehiculo. La preferencia predominante por el intervalo de

10,000 km sugiere que los usuarios buscan optimizar el tiempo entre visitas al taller, en

concordancia con las recomendaciones de mantenimiento modernas para vehiculos de

este segmento. Estos resultados refuerzan la viabilidad del proyecto, al evidenciar una



demanda recurrente por servicios de mantenimiento especializado.
Nivel de satisfaccion de su actual taller mecanico

Tabla 16 Nivel de satisfaccién

Nivel de satisfaccién Frecuencia (fi) Porcentaje (%)

Satisfecho 279 67.7 %

Neutral 63 15.3 %

Insatisfecho 70 17.0 %

Total 412 100.0 %

Pregunta:

¢ Qué tan satisfecho esta con los servicios de mantenimiento que realizas en el taller de tu

confianza?

Tabla de frecuencias: 3 categorias

Total de respuestas: 412

Interpretacion:

Los resultados muestran que el 70.6% de los encuestados se encuentra satisfecho con los

servicios de mantenimiento brindados por su taller de confianza. Asimismo, un 12.4 %

manifesté una posicién neutral, mientras que el 17.0 % indicd estar insatisfecho con el servicio

recibido.
Analisis:

El predominio de clientes satisfechos evidencia que los talleres de confianza

mantienen una buena reputacion y generan fidelidad en gran parte de su clientela. No

obstante, el porcentaje de insatisfaccién identificado representa una oportunidad de
mejora para el sector, ya que refleja la existencia de brechas en la calidad del servicio,
tiempos de atencion o experiencia del cliente. Para el proyecto, este resultado sugiere la
posibilidad de captar a clientes insatisfechos mediante una propuesta de valor basada
en especializacion, rapidez y atencion personalizada.

Valor del servicio automotriz
Tabla 17 Valor de servicio automotriz
Aspecto Valor Frecuencia Relativa (%) Frecuencia Absoluta

Calidad del servicio 22.6% 93




Precio 22.1% 91

Especialistas en la marca 19.7% 81

Confianza y transparencia 13.3% 55

Rapidez 12.1% 50

Recojo y entrega 10.2% 42

Total 100.0% 412

Pregunta:

¢Qué es lo que mas valora en un servicio automotriz?

Tabla de frecuencias: 6 categorias

Total de respuestas: 412

Interpretacion:

Los resultados evidencian que los encuestados priorizan principalmente la

calidad del servicio (22.6 %) y el precio (22.1%) al momento de elegir un taller

automotriz. En un segundo nivel de importancia de la especializacion en la marca

(19.7%), mientras que factores como la rapidez, la ubicacién y la atencién al cliente

presentan menor peso relativo en la decision.

Analisis:

La informacién obtenida sugiere que el mercado de servicios automotrices esta

orientado principalmente hacia la obtencién de un servicio confiable y de calidad,

acompafiado de un precio percibido como justo. Si bien aspectos como la rapidez y la

conveniencia logistica son valorados, estos no resultan determinantes frente a la

calidad técnica y la transparencia. Para el proyecto, estos resultados respaldan la

necesidad de enfocar la propuesta de valor en la especializacién, el uso de repuestos

adecuados y una politica de precios coherente con el valor ofrecido, a fin de atraery



fidelizar a los clientes.

Importancia del tiempo de espera

Tabla 18 Importancia tiempo de espera

Categoria Frecuencia Relativa (%) Frecuencia Absoluta

Muy importante 32.4% 134

Importante 62.7% 259

Poco importante 4.9% 20

Nada importante 0.0% O

Total 100.0% 413

Pregunta:

¢Qué tan importante es para usted reducir el tiempo de espera en un taller?
Tabla de frecuencias: 4 categorias

Total de respuestas: 413

interpretacion:

Los resultados evidencian que la gran mayoria de los encuestados otorga una alta
importancia a la reduccion del tiempo de espera en un taller automotriz. En conjunto, el

32.4 % considera este factor como muy importante y el 62.7 % como importante,

mientras que solo un 4.9 % de los participantes manifestd que este aspecto es poco o

nada importante.
Andlisis:

La elevada valoracion del tiempo de espera demuestra que la eficiencia operativa

constituye un factor clave en la experiencia del cliente dentro del sector automotriz.

Este resultado sugiere que los usuarios esperan servicios agiles que minimicen las

demoras sin comprometer la calidad del trabajo. Para el proyecto, esta informacion

respalda la necesidad de implementar procesos optimizados y una adecuada gestién de

tiempos, lo que permitira generar una ventaja competitiva frente a talleres que

presentan mayores tiempos de espera.

Disposicion de tiempo

Tabla 19 Disposicion de tiempo

Categoria Frecuencia Relativa (%) Frecuencia Absoluta

Muy dificil 18.0% 74




Dificil 62.6% 258
Neutral 15.8% 65
Facil 2.4% 10
Muy facil 1.2% 5

Total 100.0% 412

Pregunta:

¢Qué tan dificil le resulta disponer de tiempo para llevar su vehiculo al taller?

Tabla de frecuencias: 5 categorias

Total de respuestas: 412

Interpretacion:

Los resultados muestran que una proporcion significativa de los encuestados presenta

dificultades para disponer de tiempo y llevar su vehiculo al taller. En conjunto, el 18 % considera

gue esta tarea es muy dificil y el 62.6 % dificil, lo que representa mas del 80 % de la muestra. En

menor medida, el 15.8 % sefialé una dificultad moderada, mientras que solo un 3.6 % indic6 que

le resulta poco o nada dificil.

Analisis:

La elevada proporcién de encuestados que manifiesta dificultades para disponer de

tiempo evidencia que este factor constituye uno de los principales obstaculos para el acceso a

servicios de mantenimiento automotriz. Este resultado refleja una necesidad del mercado por

soluciones mas flexibles y eficientes, tales como horarios ampliados, optimizacién de tiempos de
atencién o servicios complementarios de recojo y entrega del vehiculo. Para el proyecto, esta
informacidn resulta clave para disefiar una propuesta de valor orientada a la conveniencia del
cliente y a la reduccion de barreras de acceso al servicio.

Disposicion de pago por mantenimiento express
Tabla 20 Disposicién de pago por mantenimiento express
Cantidad a Pagar Frecuencia Relativa (%) Frecuencia Absoluta
600 soles 9.3% 38
650 soles 24.2% 99
690 soles 66.5% 272

Total 100.0% 409



Pregunta:

¢Cudnto estaria dispuesto a pagar por el servicio de mantenimiento express?
Tabla de frecuencias: 3 categorias

Total de respuestas: 409

interpretacién:

Los resultados muestran que la mayoria de los encuestados esta dispuesta a pagar S/ 690
por el servicio de mantenimiento express, representando el 66.5 % del total de respuestas.
Asimismo, un 24.2 % manifestd estar dispuesto a pagar hasta S/ 650, mientras que un 9.3 %

indicé una disposicion de pago de S/ 600.

Analisis:

La predominancia del rango de S/ 690 como monto aceptado por la mayoria de los

encuestados evidencia que el mercado percibe un alto valor en el servicio de mantenimiento

express. Este resultado sugiere que la rapidez y eficiencia del servicio superan la sensibilidad al

precio, permitiendo establecer una tarifa competitiva y rentable. Para el proyecto, esta

informacién resulta clave para la definicion de la estrategia de precios, ya que confirma la

viabilidad econémica del servicio propuesto y su alineacién con las expectativas del mercado

objetivo.

Interés por un servicio agil

Tabla 21 Interés por servicio dgil

Categoria Frecuencia Relativa (%) Frecuencia Absoluta

Si, probablemente 57.7% 237

Si, definitivamente 39.2% 161

No estoy seguro 3.1% 13

No me interesa 0.0% 0




Total 100.0% 411

Pregunta:

¢Estaria interesado en un servicio automotriz que agilice el proceso y minimice el tiempo

perdido?

Tabla de frecuencias: 4 categorias

Total de respuestas: 411

Interpretacién:

Los resultados evidencian un alto nivel de interés por servicios automotrices que

optimicen los tiempos de atencién. En conjunto, el 39.2 % de los encuestados manifesto estar

definitivamente interesado y el 57.7 % indicé que probablemente lo estaria, lo que representa un

96.9 % del total de respuestas. En contraste, solo un 3.1 % expresé una postura neutral o de

desinterés
Analisis:

El elevado porcentaje de encuestados interesados en un servicio automotriz agil

demuestra la existencia de una demanda significativa por propuestas que prioricen la eficiencia y

la reduccion de tiempos de espera. Este resultado evidencia una oportunidad clara para el

proyecto, ya que confirma que el mercado percibe el tiempo como un recurso valioso y esta
dispuesto a adoptar soluciones que minimicen las demoras. En este contexto, la implementacion
de un servicio automotriz express permitiria atender una necesidad insatisfecha y generar una
ventaja competitiva frente a los talleres tradicionales.

4.2.1 Demanda proyectada

Tabla 22 Proyeccién de demanda

4.2

DEMANDA PROYECTADA



INFORMACION PREVIA DE LA

ENCUESTA

Frecuencia de compra: ANUAL

279% 1.58

121%0.21

TOTAL

100% 1.79

PROYECCION DE LA DEMANDA ANUAL 2026 -2030
OFERTA 2026 2027 2028 2029 2030

Mercado Objetivo 1,405 1,418 1,431 1,444 1,456
Frecuencia anual 1.79 1.79 1.79 1.79 1.79

Factor de periodo 11111

Demanda anual* 2,518 2,541 2,564 2,587 2,610
PROYECCION DE LA DEMANDA SEMESTRAL 2026 -2030
OFERTA 2026 2027 2028 2029 2030

Mercado Objetivo 1,405 1,418 1,431 1,444 1,456
Frecuencia anual 1.791.791.791.79 1.79

Factor de periodo 0.50.50.50.50.5

Demanda semestral* 1,259 1,270 1,282 1,293 1,305

1°

SEME 2° SEME 3° SEME 4° SEME 5° SEME 6° SEME 7° SEME 8° SEME 9° SEME 10°

SEME
1,2591,259 1,270 1,270 1,282 1,282 1,293 1,293 1,305 1,305

Andlisis:

A partir de la informacién obtenida en la encuesta aplicada al mercado objetivo, se

determind que la frecuencia promedio de uso del servicio de mantenimiento es de 1.79 veces al

afio, resultado de una ponderacién entre los clientes que realizan el mantenimiento dos veces al

afio (79 %) y aquellos que lo realizan una vez al afio (21 %). Este comportamiento evidencia una

demanda periddica y estable, propia de los servicios de mantenimiento automotriz especializado.

Sobre la base de esta frecuencia anual promedio, se proyecté la demanda para el periodo




2026-2030, considerando el crecimiento progresivo del mercado objetivo. El nimero de clientes

potenciales se incrementa de 1,405 en 2026 a 1,456 en 2030, lo que genera una demanda anual

estimada que pasa de 2,518 a 2,610 servicios durante el horizonte de evaluacion.

Dado que el servicio de mantenimiento se realiza de manera semestral, la demanda anual

fue distribuida en periodos semestrales mediante un factor de 0.5, obteniéndose una demanda

que oscila entre 1,259 y 1,305 servicios por semestre. Esta distribucién facilita la planificacion

operativa del taller, permitiendo una adecuada programacién de servicios, control de inventarios

y asignacion eficiente del personal técnico.

Focus Group

Tema: Servicio de mantenimiento express para vehiculos Subaru

Participantes: Esmeralda, Carlos, Cristian y William

Moderadora: Esther Soledad Baez Quispe

Resultados por categorias de analisis

1. Relevancia de la especializacién del taller

Los encuestados coincidieron en que la especializaciéon en la marca Subaru es un aspecto

crucial al seleccionar un taller. Mencionaron que un servicio especializado proporciona mayor

confianza, seguridad y apoyo técnico, dado que el personal tiene conocimientos sobre las

particularidades del auto. Un participante menciond que la dedicacién exclusiva del taller a

Subaru le brinda tranquilidad, gracias al entendimiento técnico que esto conlleva.




2. Aspectos mas valorados del servicio de mantenimiento

En cuanto a los elementos mas valorados, se detecté un consenso claro sobre dos factores

predominantes:

+ Duracién: Los participantes indicaron que los tiempos de espera en talleres

convencionales son demasiado largos, incluso llegando a perder un dia completo.

+ Confianza: Se observé una inquietud frente a practicas poco transparentes en ciertos

talleres, como precios elevados sin justificacién o el uso de repuestos de origen dudoso.

Adicionalmente, varios participantes expresaron que estarian dispuestos a pagar mas si el

servicio asegura rapidez, confianza y un trabajo realizado adecuadamente.

3. Vision del servicio de mantenimiento express

Los participantes describieron el mantenimiento express como una opcién que deberia facilitar

realizar tareas basicas en un tiempo reducido, sin comprometer la calidad del servicio.

Subrayaron que un servicio express resulta particularmente atractivo para aquellos que usan su

vehiculo diariamente por motivos laborales o personales.

4. Percepcién del nombre “Subaru Express”

La idea del nombre “Subaru Express” fue positivamente recibida por todos los
encuestados. Acordaron que el nombre transmite:

+ Rapidez

+ Especializacion

+ Confianza

+ Vinculo directo con la marca Subaru

Los encuestados consideraron que el término “Express” comunica de forma clara la
propuesta de valor del servicio.

5. Sugerencias para optimizar el servicio

Entre las principales sugerencias proporcionadas por los participantes, se identificaron las
siguientes:

« Establecer un sistema de citas agendadas y adherirse estrictamente a los tiempos
prometidos.

* Mantener una comunicacién continua con el cliente durante el proceso de mantenimiento.

« Crear un sitio web o sistema digital donde los clientes puedan consultar el historial y el




préximo mantenimiento de su vehiculo.

« Ofrecer un servicio de recogida y entrega de vehiculos, tomando en cuenta el trafico y la

falta de tiempo de los clientes en la ciudad de Lima.

Conclusiones del Focus Group

1. El focus group demostré que la especializacién en la marca Subaru es un factor clave para

generar confianza en los clientes, quienes prefieren talleres con conocimientos técnicos

especificos.

2. Los aspectos mas valorados por los usuarios son la duracién y la confianza, incluso por

encima del precio, lo que reafirma la relevancia de un servicio de mantenimiento express.

3. Hay una alta aceptacion hacia la propuesta de un servicio llamado “Subaru Express”, ya que el

nombre comunica de forma clara rapidez y especializacion.

4. Los participantes mostraron una actitud positiva hacia pagar por un servicio veloz y confiable,

siempre que se asegure la calidad del trabajo y el uso de repuestos apropiados.

5. Las sugerencias expresadas por los usuarios enfatizan la necesidad de incluir herramientas

digitales, mantener una comunicacion fluida y ofrecer servicios adicionales, lo que presenta una

posibilidad de avance y distincion para el proyecto.

6. En conjunto, las conclusiones del grupo focal confirman la factibilidad comercial y funcional

del servicio rapido de mantenimiento para Subaru, coincidiendo con las necesidades y demandas

del mercado especifico.

Capitulo 5.-Plan de comercializacion

5.1 Mercado

El objetivo del negocio es ofrecer un servicio de mantenimiento exprés especializado para
automoviles de la marca Subaru, denominado Subi Express, que se enfocard en satisfacer las
demandas de los propietarios que desean un servicio veloz, fiable y que cumpla con altos
estandares de calidad.

La iniciativa estara orientada hacia un nicho particular del sector automotriz, integrado

por duefios de coches Subaru en Lima Metropolitana, quienes aprecian la especializacién, el
mantenimiento preventivo y la eficiencia del tiempo, como una opcién frente a los distribuidores
autorizados y talleres convencionales.

Tabla 23 Estudio de mercado

ESTUDIO DEL MERCADO



2025

POBLACION

PERUANA 34,757,680 La
Molina

Lima

Metropolitana** 10,432,133 Por
NSE*

La Molina 178,000 A 49.6%

Tasa de

crecimiento 0.90% B 41.5%

* Fuente:CPI -

INEI Total 91.1%

* Fuente: APEIM

La Molina La

Molina

Por Edad* Por Estilo de Vida
25-5045.00% Moderna

s 25.0%

Total 45.00

% Formales 19.0%

* Fuente: INEI Total 44.0%

* Fuente: LATIR

MERCADO

POTENCIAL

*Hombres y Mujeres entre 25y 50 afios pertenecientes al
NSE Ay B del distrito de La Molina
LA MOLINA

POBLACION

2025 2026 2027 2028 2029 2030

178,000 179,602 181,218 182,849 184,495 186,15



Entre 25 50 afios 45.0% 45.0% 45.0% 45.0% 45.0% 45.0%
Nivel Socioeconémico

AyC91.1%91.1% 91.1% 91.1% 91.1% 91.1%

EV: Modernas,

Formales 44.0% 44.0% 44.0% 44.0% 44.0% 44.0%

TOTAL 32,107 32,396 32,688 32,982 33,279 33,578
INFORMACION PREVIA DE LA

ENCUESTA

FILTRO IDEA DE NEGOCIO

1.- ¢Tienes un vehiculo de la

marca Subaru?

2.- ;Estaria interesado en un

servicio automotriz que agilice el

proceso y minimice el tiempo

perdido?

S194% SI 92%

NO 6% NO 8%

MERCADO

DISPONIBLE

*Hombres y Mujeres entre 25y 50 afios pertenecientes al NSE Ay B del
distrito de La Molina

Estaria interesado en un servicio automotriz que agilice el proceso y minimice el
tiempo perdido

LA MOLINA

MERCADO

POTENCIAL

2025 2026 2027 2028 2029 2030

32,107 32,396 32,688 32,982 33,279 33,578

Tomarian el servicio

automotriz 94% 94% 94% 94% 94% 94%



TOTAL 30,309 30,582 30,857 31,135 31,415 31,698

MERCADO

EFECTIVO

*Hombres y Mujeres entre 25y 50 afios pertenecientes al NSE Ay B del
distrito de La Molina

Estaria interesado en un servicio automotriz que agilice el proceso y
minimice el tiempo perdido

LA MOLINA

MERCADO

DISPONIBLE

2025 2026 2027 2028 2029 2030

30,309 30,582 30,857 31,135 31,415 31,698

Tomarian el servicio

automotriz 92% 92% 92% 92% 92% 92%

TOTAL 27,854 28,104 28,357 28,613 28,870 29,130

MERCADO

OBJETIVO

*Se espera captar el 5% del

mercado efectivo

LA MOLINA

MERCADO

EFECTIVO

2025 2026 2027 2028 2029 2030

27,854 28,104 28,357 28,613 28,870 29,130

Esperamos captar 5% 5% 5% 5% 5% 5% 5%

TOTAL MERCADO

OBJETIVO 1,393 1,405 1,418 1,431 1,444 1,456

Analisis:

Este estudio de mercado busca saber si es viable comercialmente ofrecer un servicio de

mantenimiento rapido especializado en vehiculos Subaru en el distrito de La Molina. Para esto,



se consideran factores como la edad y género de las personas, su situacién econdémica y cémo

toman decisiones de compra.

En primer lugar, se identifica que La Molina cuenta con una poblacién proyectada de

178,000 habitantes en 2025, con una tasa de crecimiento anual de 0.90%, lo que evidencia un

mercado estable y en expansién. Desde el punto de vista socioeconémico, el 91.1% de la

poblacién pertenece a los niveles Ay B, segmentos que presentan mayor capacidad adquisitiva y

predisposicion al pago por servicios especializados, lo cual resulta coherente con la naturaleza

del servicio automotriz propuesto.

Asimismo, el analisis por edad muestra que el 45% de la poblacién se encuentra entre los

25y 50 afios, rango etario que coincide con personas econdmicamente activas y con mayor

probabilidad de poseer vehiculo propio. Complementariamente, el andlisis por estilo de vida

revela que el 44% corresponde a los estilos “Modernas” y “Formales”, perfiles que valoran la

eficiencia, el ahorro de tiempo y la calidad del servicio, atributos directamente asociados al

concepto de mantenimiento express.

El mercado que estamos estudiando puede tener alrededor de 32.107 personas para el afio
2025. Esto se determina por la poblacion, la edad, el nivel socioeconémico y el estilo de vida. El
mercado sigue creciendo con el tiempo, y se espera que para el afio 2030 llegue a 33.578
personas. Esto significa que hay oportunidades para expandirse en los préximos afios.

En cuanto a la informacién que obtuvimos de la encuesta, los resultados del filtro inicial
muestran que el noventa y cuatro por ciento de las personas encuestadas tiene un vehiculo de la
marca Subaru. Esto muestra que la gente a la que nos dirigimos es la correcta. También, el
noventa y dos por ciento dijo que le gustaria un servicio automotriz que haga las cosas mas
rédpidas y que no les haga perder mucho tiempo. Esto confirma que la idea de nuestro negocio es
buena.

Con base en estos resultados, podemos estimar el mercado disponible en 30,309 personas

para el aflo 2025. Esto se refiere a las personas que cumplen con el perfil definido y que también

estan dispuestas a tomar el servicio. Sin embargo, cuando consideramos la intencién real de

compra, el mercado efectivo se reduce a 27,854 personas. A pesar de esto, el mercado sigue una

tendencia creciente y se espera que alcance 29,130 personas en 2030.

Finalmente, se define como mercado objetivo la captacion del 5% del mercado efectivo,

lo que representa 1,393 clientes potenciales en 2025, con un incremento progresivo hasta 1,456




clientes en 2030. Esta participacion resulta conservadora y realista para un negocio en etapa

inicial, permitiendo un crecimiento sostenido sin comprometer la capacidad operativa ni la

calidad del servicio.

En conjunto, los resultados del estudio de mercado evidencian la existencia de una

demanda real, solvente y alineada con la propuesta de mantenimiento express, respaldando la

viabilidad comercial del plan de negocio en el distrito de La Molina.

Segmentacion de mercado

La segmentacion del mercado permite identificar y definir el perfil del cliente objetivo

del proyecto Subaru Express, facilitando el disefio de estrategias de marketing

alineadas a sus necesidades y expectativas.

Tabla 24 Segmentacién de mercado

Tipo de
segmentacion

Variable Descripcion

Geografica Ubicacién Propietarios de vehiculos Subaru residentes en Lima

Metropolitana, principalmente en distritos de nivel

socioeconémico medio y medio alto.

Demografica Edad Hombres y mujeres mayores de 25 afios.

Nivel

socioeconémico

Nivel socioeconémico medio y medio alto.

Ocupacién Personas econdmicamente activas, como profesionales

dependientes, independientes y empresarios.

Psicografico Estilo de vida Clientes que valoran el mantenimiento preventivo, la

seguridad vehicular y la optimizacién del tiempo.

Actitudes Consumidores exigentes, informados y orientados a la

calidad del servicio especializado.

Conductual
Beneficio

buscado



Servicio de mantenimiento express, especializado y

confiable para vehiculos Subaru.

Frecuencia de uso Realizan mantenimientos periddicos segin

recomendaciones del fabricante.

Lealtad Alta disposicién a fidelizarse con talleres
especializados que ofrezcan confianza y transparencia.
La identificaciéon del mercado meta del proyecto Subaru Express se ha establecido
teniendo en cuenta factores geograficos, demograficos, psicoldgicos y de comportamiento,
dirigiéndose a duefios de automdviles Subaru en Lima Metropolitana que aprecian la experiencia
técnica, la celeridad y la fiabilidad en la atencion.
5.2 Marketing mix
El Marketing Mix es un conjunto de acciones y herramientas tacticas que una empresa utiliza
para promover su marca en el mercado. Se trata de una estrategia integral que combina diferentes
elementos controlables que la organizacidn puede ajustar para influir en la demanda de sus
productos o servicios.
5.2.1 Producto
El producto es mucho mas que el bien o servicio de una empresa ofrece el mercado, es la
forma en que satisface una necesidad un deseo del consumidor, no se trata solo de sus
caracteristicas fisicas, sino también de los elementos como el disefio en la calidad. Las
funcionalidades es la marca, el empaque y los servicios posventa que lo acompafian.
El producto ofrecido es un servicio de mantenimiento express especializado en vehiculos Subaru,
orientado a clientes que buscan rapidez, confiabilidad y comodidad.
Figura 27Inventario vehicular
Caracteristicas principales del servicio:

Mantenimiento express.

Recojo y entrega del vehiculo en el domicilio del cliente.

Atencion especializada en la marca Subaru.

Técnicos capacitados y uso de insumos de calidad.

Comunicacion directa con el cliente durante todo el proceso.

Servicios incluidos:

Cambio de aceite y filtros.




Servicio de frenos

Revisién basica del sistema mecanico.

Inspeccion general de seguridad.

Informe final del servicio realizado.

Valor agregado:

Ahorro de tiempo para el cliente.

Comodidad al no desplazarse al taller.

Servicio confiable y personalizado.

Historial clinico del servicio realizados

Pagina web con historial clinico
5.2.2 Precio
El precio representa la cantidad de dinero que los consumidores deben pagar para adquirir
el producto. Esta es probablemente la variable mas sensible del marketing Mix, porque afecta
directamente la rentabilidad y a la percepcién de valor por parte del cliente.
La estrategia de precios se basa en un precio competitivo, alineado al mercado local y al
segmento objetivo, considerando los costos operativos, el valor agregado del servicio a
domicilio, la especializacién en la marca y la pagina web con historial clinico.
Estrategia de precios:

Precio Unico para mantenimiento express.

Tarifas claras y sin costos ocultos.

Descuentos por recomendacion del 5%

En el segundo mantenimiento se le regala un filtro de aire acondicionado

El precio del servicio se ha establecido para el mantenimiento es S/ 650.

El precio determinado de diagndstico vehicular es S/ 150.

El precio del servicio de frenos con rectificado de discos delantero y posterior es S/ 700.



El objetivo es transmitir una percepcién de calidad, profesionalismo y confianza al cliente.
Esta estrategia busca evitar una competencia basada Unicamente en el bajo costo, posicionando
el servicio de mantenimiento express como una alternativa especializada y confiable para
propietarios de vehiculos Subaru, respaldada por el uso de insumos originales, personal
calificado y un proceso de atencién eficiente.
5.2.3 Plaza
Cuando hablamos de distribucién, nos referimos a cdmo un producto o servicio llega a la persona
que lo va a usar. Esto incluye todo lo que sucede desde que la empresa ofrece el servicio hasta
que el cliente lo recibe.
El servicio de mantenimiento automotriz se brindara a través de un local fisico ubicado en Ate -
Salamanca, el cual serd complementado con un sistema de atencién a domicilio, que incluye el
recojo y la entrega del vehiculo en la direccién indicada por el cliente, permitiendo mayor
comodidad y ahorro de tiempo.
Canales de distribucion:

Atencidn directa en el local.

Recojo y entrega del vehiculo en el domicilio del cliente.

Coordinacién del servicio via WhatsApp, llamadas telefénicas, redes sociales y
separacion de citas por la pagina web.
Esta estrategia de distribucion permitird ampliar la cobertura del servicio, optimizar la
experiencia del cliente y mejorar la accesibilidad, adaptandose a las nuevas exigencias del
mercado y a los habitos digitales del consumidor actual.
5.2.4 Promocién
Son todas las acciones de comunicacién que buscan, informar, persuadir y contactar con
el publico objetivo para motivarlo a comprar.
La promocién del servicio de Subi Express se enfocara en informar y atraer a los clientes
mediante canales digitales y acciones directas, priorizando la confianza, la rapidez del servicio y
la comodidad del recojo y entrega del vehiculo.
Estrategias de promocién:
Pagina web, donde se detallan los servicios ofrecidos, beneficios, horarios y el proceso de

recojo y entrega del vehiculo.



Figura 28Pagina web Subi express

Redes sociales (Facebook e Instagram), utilizadas para difundir contenido informativo sobre
mantenimiento preventivo, recomendaciones técnicas y recordatorios de servicio.

WhatsApp Business, como canal de comunicacién directa para consultas, programacion de
citas y seguimiento del servicio.

Figura 29Whatsapp business

Promociones de lanzamiento, tales como descuentos por primera visita 0 mantenimiento
express a precio promocional.

Fidelizacién de clientes, mediante recordatorios de mantenimiento periddico y beneficios
exclusivos para clientes recurrentes.

5.3 Formulacion estratégica

Una de las tacticas fundamentales consiste en proporcionar un servicio de mantenimiento
rapido especializado en automoviles Subaru, con un enfoque en la atencion individualizada. Con.

este servicio, los usuarios recibiran un andlisis claro, exacto y honesto sobre la condicién de su

automovil, lo que les ayudard a tomar decisiones informadas sobre su cuidado.

Ademas, se ofrecera un asesoramiento técnico personalizado, diseflado para que los

propietarios comprendan las mejores practicas de mantenimiento preventivo y correctivo, lo que

contribuye a extender la vida del vehiculo y a mejorar su funcionamiento.

Estrategia de distincion

La estrategia de distincidn se centra en proporcionar un servicio agil, especializado y

accesible, que supere las expectativas de los clientes que buscan una alternativa fiable a los

concesionarios oficiales y talleres convencionales, asegurando altos niveles de calidad y

atencion.

Estrategia de distincion




La estrategia de distincidn se centra en proporcionar un servicio agil, especializado y

accesible, que supere las expectativas de los clientes que buscan una alternativa fiable a los

concesionarios oficiales y talleres convencionales, asegurando altos niveles de calidad y

atencion.

1. Personal Clave

El proyecto requiere contar con personal técnico especializado en la marca Subaru,

capacitado para realizar diagndsticos y ejecutar mantenimientos de manera eficiente y confiable.

Asimismo, se promovera la capacitaciéon continua del personal, especialmente en técnicas de

mantenimiento express, uso de herramientas especializadas y buenas practicas de atencién al

cliente, con el fin de garantizar un servicio profesional y de calidad.

2. Soporte técnico

Se implementard un sistema digital de gestién, que permitird a los clientes programar

citas, recibir notificaciones del servicio y acceder a informacién relevante sobre el estado de su

vehiculo. Ademas, se utilizara un sistema de diagndstico computarizado, el cual facilitara la

deteccién temprana y precisa de fallas, optimizando los tiempos de atencién y mejorando la

eficiencia del servicio.

El negocio contara con conectividad a internet estable, lo que permitird mantener

actualizada la informacién de inventarios y disponibilidad de repuestos, asegurando rapidez en la

atencion.

3. Soporte organizacional

Se mantendra un enfoque de especializacién exclusiva en la marca Subaru, lo cual

permitird asegurar altos niveles de calidad y coherencia en los servicios ofrecidos.

Asimismo, se desarrollaran servicios complementarios, tales como atencion sin cita previa en

casos especificos y beneficios adicionales para clientes recurrentes, con el objetivo de ampliar la

oferta y mejorar la experiencia del cliente.

Finalmente, se establecera un plan operativo claramente definido, acompafiado de indicadores de

desempefio que permitan evaluar la efectividad de la estrategia, tales como el nivel de

satisfaccion del cliente, el tiempo de respuesta del servicio y la tasa de fidelizacion.

5.4. Ventas

Tabla 25 Proyeccién de ventas



La estimacion de ventas para el lapso de 2026 a 2030 indica un avance constante y

progresivo en los servicios de mantenimiento que el negocio proporciona. Esto demuestra una
demanda estable y un posicionamiento positivo del servicio en el mercado objetivo. En relacién
a las unidades que se venderan, se puede notar que el servicio de mantenimiento abarca el 100 %
de la cuota de mercado, subrayando su condicion de oferta principal y el nicleo del modelo de
negocio. Se pronostica un incremento paulatino en las unidades, pasando de 2518 servicios en
2026 a 2610 servicios en 2030. Esto refleja un crecimiento moderado y realista, que esta en
sintonia con la capacidad operativa del taller y la naturaleza del servicio express.

Tabla 26 Pronostico de ventas

En lo que concierne a la proyeccién de ventas, tomando en cuenta un costo de venta por

unidad de S/. 650. 00, los ingresos presentan una tendencia favorable, aumentando de S/.
1636797.14 en el afio 2026 a S/. 1696522.10 para el 2030. Este aumento se debe directamente al

crecimiento esperado en el volumen de servicios, sin requerir un aumento de precio, lo que

fortalece la estrategia de competitividad centrada en la eficiencia operativa y la especializacién,
en lugar de depender de incrementos en tarifas.

Capitulo 6. Plan técnico

6.1.- Localizacién de la empresa

El proyecto Subaru Express tiene como objetivo establecerse en una ubicacién estratégica

que permita brindar un servicio de mantenimiento express especializado en vehiculos Subaru,
garantizando accesibilidad para el mercado objetivo, eficiencia operativa y cumplimiento de la
normativa vigente en materia urbana, municipal y ambiental.

La localizacion del negocio busca, ademas, optimizar los costos de operacion, facilitar el
acceso de los clientes y contar con espacios adecuados para el desarrollo de las actividades
técnicas, administrativas y de atencién al cliente. Para ello, se realiza un andlisis a nivel de macro
localizacién y micro localizacion, evaluando diversos factores que influyen en la eleccién de la

alternativa mas conveniente.



6.1.1 Macro localizacién
6.1.1.1 Alternativas
a) Av. Universitaria - Distrito de San Miguel
Referencia: Cercanias a centros comerciales y vias principales.
b) Av. Alfredo Mendiola (Panamericana Norte) - Distrito de Los Olivos
Referencia: Zona comercial automotriz.
¢) Miguel Faraday 853- Distrito de Ate - Salamanca
Referencia: Zona urbana de alto transito vehicular cerca de la Panamericana Sur y Av. Javier
Prado
6.1.1.2 Factores condicionales
Vias de acceso y conectividad vial
Cercania al mercado objetivo
Facilidad de obtencion de licencia de funcionamiento
Nivel de transito vehicular
Seguridad de la zona

Alternativa “"A": Av. Universitaria - San Miguel

Presenta vias asfaltadas y adecuada conectividad con avenidas principales.

Se encuentra relativamente cerca de propietarios de vehiculos Subaru de nivel

socioeconémico medio y medio alto.

El trdmite de licencia de funcionamiento es viable, aunque sujeto a restricciones municipales.

El transito vehicular es moderado.

La zona presenta niveles aceptables de seguridad ciudadana.

Alternativa “B": Av. Alfredo Mendiola - Los Olivos

Cuenta con acceso directo a la Panamericana Norte y avenidas principales.

Permite facil acceso desde distritos como San Martin de Porres, Independencia, Comas y Los

Olivos.

La obtencién de la licencia de funcionamiento es mas flexible.

Presenta alto transito vehicular, favoreciendo la visibilidad del negocio.

La zona presenta mayores niveles de inseguridad ciudadana.

Alternativa “C": Miguel Faraday 853- Distrito de Ate - Salamanca




Excelente conectividad vial con la Panamericana Sur, Av. Javier Prado y Via de Evitamiento.

Cercania directa al mercado objetivo de nivel socioeconémico medio alto.
Mayor exigencia en la obtencién de licencias municipales.
Alto flujo vehicular.
Zona considerada segura.
6.1.2 Micro Localizacién
a) Local en Av. Universitaria - San Miguel
b) Local en Av. Alfredo Mendiola - Los Olivos
) Miguel Faraday 853- Distrito de Ate - Salamanca
6.1.2.2 Factores condicionantes
Costo de alquiler del local
Costo de adecuacion del taller
Costos de seguridad y medio ambiente
Costos municipales
Costos por servicios basicos (agua, luz, internet)
6.1.2.3 Andlisis de costos
Tabla 27 Andlisis de costos
Concepto Alternativa A Av.
Universitaria - San
Miguel
Alternativa B Av.
Alfredo Mendiola -
Los Olivos
Alternativa C Miguel
Faraday 853 - Ate
(Salamanca)
Alquiler
mensual
$ 2,500.00 S/. 7,000.00 $ 2,000.00
Adecuacion del

taller



S/.4,000.00 S/. 3,000.00 S/. 4,000.00
Seguridad

ambiental

S/.250.00 S/. 150.00 S/. 150.00

Costos

municipales

Incluidos en tramites Incluidos Incluidos
Servicios

basicos

(mensual)

S/.800.00 S/. 600.00 S/. 520.00

La comparacion de costos entre las alternativas evidencia diferencias significativas en los gastos

asociados al alquiler, adecuacién del local, seguridad ambiental y servicios basicos.

La Alternativa A (San Miguel) presenta un alquiler elevado expresado en doélares, lo cual

incrementa el gasto fijo mensual y genera un riesgo adicional por variaciones en el tipo de

cambio.

La Alternativa B (Los Olivos) registra el alquiler mas alto en moneda nacional; sin embargo,

presenta menores costos en adecuacion y servicios basicos.

La Alternativa C (Ate - Salamanca) presenta el alquiler mas bajo, costos reducidos de
servicios bdsicos y una inversion moderada en adecuacién del taller, lo que la convierte en la
opcion mas econdémica en términos de inversién inicial.

6.1.3 Evaluacion de los factores

Luego de evaluar las alternativas considerando accesibilidad, costos, cercania al mercado
objetivo y viabilidad operativa, se determina que la Alternativa C presenta el mejor equilibrio
entre costos y beneficios, alinedndose con los objetivos estratégicos del proyecto.

6.1.4 Conclusién

Se selecciona la Alternativa C, ubicada en Miguel Faraday 853, distrito de Ate - Salamanca,
debido a sus menores costos de alquiler, adecuada accesibilidad vial, cercania al mercado
objetivo y condiciones de seguridad favorables. Esta ubicacidn facilita la prestacién de un

servicio de mantenimiento express especializado, coherente con la propuesta de valor de Subaru



Express.

Figura 30Maps del local Subi express

Figura 31Local Subi express

6.2 Tamaio del Negocio

El tamafio del negocio se determina en funcion de la capacidad instalada,
considerando el area del local, el equipamiento disponible, el personal requerido y el
volumen de atencion diaria estimado. Se evaluaron tres alternativas de tamafio con el
objetivo de identificar la opcién que mejor se adapte a la inversion disponibley a la
demanda proyectada del mercado.

Tabla 28 Tamafio del negocio

Concepto Alternativa A Alternativa B Alternativa C

Area del local 160 m? 200 m? 250 m?

Equipos principales

1 elevador

vehicular

2 elevadores

vehiculares

3 elevadores

vehiculares

1 escaner

automotriz

1 escaner automotriz 2 escaneres

automotrices



1 compresora 1 compresora 1 compresora

industrial

1 escritorio 1 escritorio 2 escritorios

3sillas 4 sillas 5 sillas

1 estanteria 1 estanteria 2 estanterias

Personal 2 mecanicos 3 mecanicos 4 mecanicos

1 asesor de

servicio

1 asesor de servicio 1 asesor de servicio

Turnos de atencién 9:00 a.m. - 6:00

p.m.

9:00 a.m. - 6:00 p.m. 9:00 a.m. - 6:00 p.m.

Capacidad de atencién

diaria

6 vehiculos/dia 10 vehiculos/dia 14 vehiculos/dia

El tamafio seleccionado permite atender hasta 14 vehiculos diarios, garantizando
eficiencia operativa y una participacién progresiva en el mercado objetivo.

6.2.2 Capacidad Instalada del Proyecto

La capacidad instalada del proyecto Subaru Express se define considerando la
disponibilidad de puestos de trabajo, equipamiento técnico y personal especializado. En la
alternativa seleccionada 250 m, el local contara con areas diferenciadas para recepcion,
diagndstico, mantenimiento, almacenamiento de repuestos, lavado y prueba de vehiculos,
optimizando los procesos operativos.

Esta capacidad permite atender aproximadamente 14 vehiculos por dia, con un tiempo
promedio de servicio de 120 a 150 minutos por unidad, acorde al enfoque de mantenimiento
express.

6.2.3 Decision del Tamaiio del Proyecto

Se opta por la Opcién C (250 m?), ya que se ajusta a la estrategia de crecimiento del
proyecto, permite una adecuada distribucion de areas, mejora la eficiencia del servicio y

posibilita una futura ampliacion sin necesidad de cambiar de ubicacién.



6.3 Necesidades del Proyecto

6.3.1 Maquinaria y Equipos

Tabla 29 Maquinaria y equipos

Maquinaria y equipos Unidad Cantidad Precio unitario

(S/.)

Precio total

(S/.)

Elevador hidraulico automotriz Unidad 2 8,400 16,800

Escaner automotriz Unidad 1 8,000 8,000

Compresora de aire Unidad 1 4,200 4,200

Lavadora de piezas Unidad 1 1,500 1,500

Herramientas mecanicas

completas

Juego 2 2,500 5,000

Computadoras administrativas

Unidad 2 1,200 2,400

Total 37,900

Figura 33Escaner

La maquinaria y equipos seleccionados permiten la implementacién eficiente y segura del
servicio de mantenimiento especializado en vehiculos Subaru, asegurando rapidez en la atencién,
precision en el diagndstico y cumplimiento de estandares técnicos.
6.3.2 Muebles y enseres

Tabla 30 Muebles

Muebles y enseres Cantidad Precio Unitario (S/.) Precio Total (S/.)
Mesas de trabajo 2 250 500

Figura 32Elevador



Estanterias metalicas

2700 1,400

Escritorios administrativos 2 300 600

Sillas 6 150 900

Total 3,400

El mobiliario permitird una adecuada organizacién de los espacios administrativos y
operativos, contribuyendo a la comodidad del personal y a una mejor experiencia del cliente.
6.3.3 Materia prima e insumos

Tabla 31 Materias primas

Materia prima e insumos Cantidad Precio Unitario (S/.) Precio Total (S/.)

Aceite de motor 208 | 28 5,824

Filtros de aceite 35 35252 35 1,225

Filtros de aire 35 126 4,410

Arandela de Carter 355175

Total 11,634

Los insumos considerados son esenciales para la prestacion del servicio de mantenimiento
preventivo. Su correcta gestién garantiza continuidad operativa y calidad constante en los
servicios ofrecidos por Subaru Express.

6.3.4 Personal requerido

Tabla 32 Personal requerido

Personal Cantidad Dias Sueldo Mensual (S/.) Total (S/.)

Gerente General 1 30 3,000 3,000

Asistente administrativo 1 30 2,000 2,000

Asesor de servicio 1 30 2,500 2,500

Mecanico especializado Subaru 1 30 2,500 2,500
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Técnico mecanico 130 1,800 1,800

Recepcionista 1 30 1,300 1,300

Total 13,100

La estructura del personal ha sido definida considerando la especializacion técnica

necesaria y el volumen inicial de atencién. El equipo de trabajo permitira ofrecer un servicio

eficiente, especializado y orientado a la satisfaccion del cliente.

6.4 Costos del Proyecto

Los costos del proyecto comprenden todos los gastos necesarios para el funcionamiento del

negocio. Se clasifican en costos directos, indirectos, administrativos y de ventas.

El analisis de costos evidencia que los costos directos, asociados principalmente al personal

operativo y los insumos, representan la mayor proporcion del gasto mensual, lo cual es coherente

con la naturaleza del servicio ofrecido y sirve como base para la definiciéon de una estrategia de

precios adecuada.

6.4.1 Costos indirectos mensuales

Los costes directos son aquellos que pueden identificarse facilmente y asignarse a un
proyecto especifico. Su relacion con el objeto de coste es directa y mesurable.

Por otro lado, los costes indirectos son aquellos que no pueden asociarte directamente a un
producto o servicio en particular, pero que son necesarios para la operacién general de la
empresa. Un ejemplo comun es el alquiler de las oficinas donde se lleva a cabo la produccion.
Tabla 33 Costos indirectos y directos

Concepto Detalle Costo mensual (S/.)

Costos Directos Insumos y materiales 11,634.00

Alquiler del local 7,000.00

Personal operativo 13,100

Sub Total 1 31,734.00

Costos Indirectos Servicios basicos (agua, luz, internet) 520.00

Mantenimiento de equipos 200.00

Sub Total 2 720.00

Gastos Administrativos Utiles de oficina 200.00

Software y sistemas 150.00

Sub Total 3 350.00



Gastos de Ventas Publicidad digital 300.00

Sub Total 4 1,000.00

TOTAL MENSUAL 34,054.00

El estudio de gastos facilita el reconocimiento de que los gastos directos constituyen la
parte mas significativa de la erogacion mensual, a causa del uso de materiales y el pago al
personal de operaciones. Esta configuracion de gastos es consistente con la esencia del servicio y
ayudara a definir estrategias de precios apropiadas.

Figura 34Plano del local

6.5 Procesos de operacién

El servicio de mantenimiento express para vehiculos Subaru se desarrolla mediante un
proceso operativo semi-tecnificado, el cual integra personal técnico especializado,

procedimientos estandarizados y el uso de herramientas adecuadas para asegurar eficiencia,

calidad y rapidez en |a atencion. Este proceso ha sido disefiado para optimizar el tiempo del
cliente, incorporando el recojo y la entrega del vehiculo en el domicilio, lo que constituye un
elemento diferenciador del servicio.

El diagrama de flujo presentado permite visualizar de manera secuencial cada una de las
actividades involucradas en la operacién, desde la solicitud inicial del servicio hasta la entrega
final del vehiculo al cliente.

Figura 35Diagrama de flujo
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Descripcion de la secuencia del proceso operativo:

1.Solicitud del servicio

El proceso se inicia cuando el cliente solicita el servicio de mantenimiento express a

través de los canales de atencidn establecidos por la empresa. En esta etapa se recopila

informacién basica del cliente y del vehiculo, necesaria para la correcta programacion del

servicio.

2.- Programacién de la atenciéon y coordinacién del recojo

Una vez registrada la solicitud, se procede a programar la fecha y hora del servicio, coordinando

el recojo del vehiculo en el domicilio del cliente, con la finalidad de asegurar una atencién

oportuna y organizada.

3.- Recojo del vehiculo a domicilio

El personal asignado se traslada al domicilio del cliente para efectuar el recojo del vehiculo,
verificando su estado general antes del traslado al local de mantenimiento, con el fin de evitar
observaciones posteriores.

4.- Traslado del vehiculo al local de mantenimiento

El vehiculo es conducido hasta el local de la empresa, cumpliendo los protocolos de



seguridad y cuidado establecidos para el traslado de unidades de clientes.

5.- Registro de datos del cliente y vehiculo

En el local, se realiza el registro administrativo del cliente y del vehiculo, incluyendo

informacién técnica relevante que permita un adecuado control del servicio y

trazabilidad del proceso.

6.- Inspeccion y diagndstico rapido

Se efectla una inspeccidn técnica inicial para determinar si el vehiculo cumple con las

condiciones necesarias para ser atendido bajo la modalidad de mantenimiento express,

identificando posibles observaciones.

7.- Elaboracién de la cotizacién

Con base en el diagndstico realizado, se elabora la cotizacién correspondiente al

servicio, la cual es comunicada al cliente para su evaluacion y aprobacion.

8.- Evaluacion de la cotizacion por parte del cliente

En esta etapa, el cliente decide si acepta o no la cotizacién presentada:
En caso de no aceptacion, se coordina la devolucién del vehiculo al domicilio del cliente.
En caso de aceptacion, el proceso continta con la ejecucién del servicio.

9.- Asignacién del técnico responsable

Se asigna un técnico especializado para la ejecucién del mantenimiento, garantizando

el cumplimiento de los procedimientos y estandares de calidad establecidos.

10.- Ejecucion del mantenimiento express

El técnico realiza las actividades propias del mantenimiento express, tales como

cambio de aceite, revision de filtros y verificacién general del vehiculo, conforme a los

lineamientos técnicos definidos.

11.- Control de calidad

Finalizada la ejecucién del servicio, se lleva a cabo un control de calidad para verificar que las

actividades realizadas cumplan con los estandares técnicos y operativos establecidos.

12.- Comunicacién de finalizacién del servicio

Una vez aprobado el control de calidad, se informa al cliente sobre la culminacién del

servicio y se coordina la entrega del vehiculo en el domicilio indicado.

13.- Entrega del vehiculo en el domicilio del cliente

El vehiculo es entregado al cliente en su domicilio, brinddndole informacién sobre el servicio




realizado y recomendaciones basicas para el uso y mantenimiento del vehiculo.

14.- Cobro del servicio

Finalmente, se realiza el cobro del servicio a través de los medios de pago autorizados,
concluyendo asf el proceso operativo del mantenimiento express.

6.6. Certificaciones necesarias

El proyecto de servicio de mantenimiento express para vehiculos Subaru, a desarrollarse en
el distrito de Ate - Salamanca, requiere cumplir con una serie de certificaciones, autorizaciones
y requisitos normativos que garanticen la seguridad, legalidad y calidad del servicio, de acuerdo
con el rubro automotriz y la normativa vigente en el Perd.

Estas certificaciones permiten asegurar que las operaciones se realicen bajo condiciones
adecuadas, protegiendo tanto al cliente como al personal y al entorno.

6.6.1. Certificaciones y autorizaciones de seguridad

Licencia de Funcionamiento Municipal

Otorgada por la Municipalidad Distrital de Ate, autoriza el desarrollo de actividades comerciales
en el local, verificando la zonificaciéon y compatibilidad del uso del suelo.

Figura 36Licencia de funcionamiento

Certificado de Inspeccién Técnica de Seguridad en Edificaciones (ITSE)

Emitido por la autoridad competente, acredita que el local cumple con las condiciones minimas
de seguridad, tales como sefializacién, rutas de evacuacién, sistemas contra incendios y aforo
permitido.

Certificacién de Defensa Civil

Garantiza que el establecimiento cuenta con medidas preventivas frente a riesgos como e
incendios, sismos u otras emergencias.

6.6.2 Certificaciones ambientales y de gestién de residuos

Registro como generador de residuos sélidos no municipales

Debido a la generacién de residuos peligrosos y no peligrosos (aceites usados, filtros, envases
contaminados), el negocio debe cumplir con la normativa ambiental correspondiente.

Figura 38Registro generador de residuos solidos

Contrato con empresa autorizada para manejo de residuos peligrosos

Es obligatorio contar con una empresa especializada para la recoleccién y disposicion final de



residuos como aceites lubricantes usados y filtros contaminados.
Figura 37Certificado defensa civil
Figura 39Contrato para manejo de residuos peligrosos
6.7. Impacto en el medio ambiente
El servicio de mantenimiento express para vehiculos Subaru genera diversos
impactos ambientales, tanto positivos como negativos, derivados de sus actividades
operativas. A continuacién, se analizan dichos impactos y se establece un plan de
accion para su mitigacion, considerando que el proyecto se desarrollara en el distrito de
Ate - Salamanca, una zona urbana con actividad comercial y residencial.
6.7.1. Impacto segun la variacién de la calidad ambiental
Impactos positivos
Uso eficiente del tiempo y recursos mediante un servicio express, reduciendo la
congestién vehicular.
Mantenimiento preventivo que contribuye a reducir emisiones contaminantes de los
vehiculos.
Implementacién de buenas practicas ambientales en el manejo de residuos.
Impactos negativos
Generacion de residuos peligrosos como aceites usados, filtros y envases contaminados.
Consumo de agua y energia durante la operacion del servicio.
Posible emisién de ruidos durante las actividades de mantenimiento.
6.7.2. Impacto segun la intensidad
Impacto minimo: Consumo de energia eléctrica y agua.
Impacto medio: Generacion de residuos sélidos y peligrosos.
Impacto muy alto: No se identifican impactos de esta magnitud, debido a la escala del
negocio y al caracter express del servicio.
6.7.3. Impacto segun su extension
Impacto puntual: Generacion de residuos dentro del local.
Impacto parcial: Emisiones sonoras durante el mantenimiento.
Impacto extremo: No aplica.
Impacto total: No aplica.

6.7.4. Impacto segun su persistencia



Impacto temporal: Ruidos y consumo de recursos durante la operacién.

Impacto permanente: No se identifican impactos permanentes, siempre que se cumplan

las medidas de control ambiental.
6.7.5. Plan de accion ambiental
Tabla 34 Plan de accion ambiental
Impacto identificado Medida de mitigacion
Residuos peligrosos Contrato con empresa autorizada para su disposicién final
Consumo de agua Uso racional y control del consumo
Consumo de energia Uso de equipos eficientes y apagado de equipos no utilizados
Ruidos Horarios adecuados y mantenimiento de herramientas
Aceites usados Almacenamiento seguro y etiquetado adecuado
Capitulo 7.-Plan organizacional, personal y legal
7.1.- Constitucién de la empresa
Para la implementacién del taller Subi Express, se considera la constitucion
formal de la empresa bajo el marco legal vigente en el Perd, con el fin de operar de
manera formal y cumplir con las disposiciones tributarias, laborales y municipales.
7.1.1 Proceso de constitucion
El proceso de constitucion de la empresa comprende las siguientes etapas:
1.-Bisqueda y reserva del nombre comercial
Este tramite se realiza ante la Superintendencia Nacional de los Registros Publicos, con la
finalidad de verificar que la denominacion o razén social de la empresa no se encuentre
previamente registrada por otra persona juridica.
Requisitos:

Contar con usuario y contrasefia para acceder al Sistema de Intermediacion Digital
Costo del tramite:

El costo de la busqueda y reserva del nombre comercial es de S/ 25.60.
Figura 40 Sunarp
2.-Elaboracién de la minuta de constitucion
Documento elaborado con apoyo de un abogado, donde se detalla:

o Denominacién social



o Objeto social (servicios de mantenimiento automotriz especializado Subaru)
o Datos de los socios
o Aportes de capital
o Forma de administracién
Entidad: Abogado particular.
Costo del tramite:
El costo es desde 150 soles.
Figura 41 Minuta
3.-Elevacién a escritura publica
La minuta de constitucién es elevada a escritura publica ante una notaria, requisito
indispensable para la inscripcion de la empresa en los registros publicos.
Entidad:
Notaria
Requisitos:
Minuta de constitucién firmada
Documento de identidad de los socios
Costo del tramite:
Desde 35 soles.
Figura 42 Inscripcién sunarp

4.- Inscripciéon en SUNARP

La escritura publica se inscribe en el Registro de Personas Juridicas de la SUNARP,

obteniendo la partida registral de la empresa.

Requisitos:

Escritura publica

Pago de derechos registrales

5.- Inscripcion en SUNAT (RUC)

Se tramita el Registro Unico de Contribuyentes (RUC) ante la SUNAT, seleccionando el

régimen tributario mas adecuado para el negocio.

Entidad:

Superintendencia Nacional de Aduanas y de Administracion Tributaria (SUNAT)

Requisitos:



Partida registral de la empresa

Documento de identidad del representante legal

Direccion fiscal del negocio

6.- Licencia de funcionamiento municipal
La licencia de funcionamiento se solicita ante la municipalidad del distrito donde operara
el taller automotriz.
Entidad:

Municipalidad distrital de Ate
Requisitos:

RUC activo

Partida registral

Certificado de zonificacién

Inspeccion de Defensa Civil

Plano del local
Costo del tramite:

650 soles
Figura 43 Licencia de funcionamiento
7.1.2 Flujograma del proceso de constitucién
El flujograma presenta de manera secuencial los principales tramites necesarios para la
constitucién formal de la empresa, iniciando con la busqueda y reserva del nombre comercial
ante la SUNARP. Posteriormente, se desarrolla la elaboracién de la minuta de constitucién, su
elevacion a escritura publica, la inscripcion registral, la obtencién del RUC ante la SUNAT y el
acogimiento al Régimen MYPE Tributario. Finalmente, el proceso culmina con la obtencién de
la licencia de funcionamiento municipal y las autorizaciones correspondientes al rubro,
permitiendo el inicio legal de las operaciones.
Figura 44 Flujo proceso de constitucion
7.2.- Obligaciones (tributarias y laborales).
La empresa se acoge al Régimen MYPE Tributario debido a que sus ingresos proyectados
se encuentran dentro de los limites establecidos por la SUNAT para dicho régimen, y por tratarse

de una micro o pequefia empresa dedicada a la prestacién de servicios. Este régimen permite



cumplir adecuadamente con las obligaciones tributarias mediante un sistema simplificado de

pagos y tasas progresivas del Impuesto a la Renta, facilitando la formalizacién del negocio y una
mejor gestion financiera en su etapa inicial.

Las principales obligaciones tributarias son:

Declaracion y pago mensual del IGV: Corresponde a la obligacién tributaria que tiene la

empresa de declarar mensualmente ante la SUNAT el Impuesto General a las Ventas generado
por la prestacion de sus servicios, asi como efectuar el pago del impuesto determinado dentro de
los plazos establecidos por la normativa vigente.

Declaracion del Impuesto a la Renta de tercera categoria: Es la obligacion tributaria

mediante la cual la empresa declara ante la SUNAT los ingresos obtenidos por el desarrollo de
sus actividades empresariales, correspondientes a rentas de tercera categoria, determinando y
pagando el impuesto conforme al régimen tributario al que se encuentra acogida y a la normativa
vigente.

Presentacion de declaraciones mensuales mediante el PDT o SUNAT Operaciones en

Linea: Consiste en presentar mensualmente, a través del Programa de Declaracion Telematica

(PDT) o de la plataforma SUNAT Operaciones en Linea, las declaraciones correspondientes a

sus obligaciones tributarias, incluyendo impuestos y aportes, dentro de los plazos establecidos




por la administracion tributaria.

El cumplimiento oportuno de estas obligaciones permite a la empresa operar de manera formal y

evitar sanciones.

7.2.2 Obligaciones laborales

El taller Subi Express cumple con el régimen laboral vigente para las micro y pequefias

empresas. Los trabajadores cuentan con los siguientes beneficios laborales:

Remuneraciéon mensual: Corresponde al pago econédmico que percibe el trabajador de

manera mensual como contraprestacion por los servicios prestados a la empresa, de acuerdo con
el cargo desempenfiado, la jornada laboral establecida y lo pactado en el contrato de trabajo,
conforme a la legislacion laboral vigente.

Vacaciones: De acuerdo con el Régimen Laboral de la Micro y Pequefia Empresa

(MYPE), los trabajadores tienen derecho a un descanso vacacional remunerado de quince dias

calendario por cada afio completo de servicios, conforme a lo establecido en la normativa laboral

vigente.

Gratificaciones: En el caso de las microempresas acogidas al Régimen Laboral de la

Micro y Pequefia Empresa, no existe la obligacion legal de otorgar gratificaciones en los meses

de julio y diciembre, a diferencia de lo establecido en el régimen laboral general. Sin embargo, el

empleador puede otorgar este beneficio de manera voluntaria, de acuerdo con sus politicas

internas y capacidad econémica.

Compensacién por Tiempo de Servicios: La Compensacién por Tiempo de Servicios

constituye un beneficio social que se otorga segun lo establecido en el Régimen Laboral MYPE,

aplicandose de acuerdo con la categoria de la empresa y con la finalidad de brindar proteccion

economica al trabajador ante el cese laboral.

Aportes a Essalud: El empleador realiza los aportes obligatorios al Seguro Social de

Salud (Essalud) conforme a lo dispuesto por la legislacién laboral vigente para las empresas
acogidas al Régimen MYPE, garantizando la cobertura de salud de los trabajadores.

Tabla 35 Mano de obra directa

El presente cuadro muestra el calculo de la Mano de Obra Directa del taller Subi Express,
considerando el personal operativo en la prestacion del servicio de mantenimiento automotriz.

En él se detallan los cargos, la cantidad de trabajadores por puesto y el sueldo mensual y anual



correspondiente.

Asimismo, se incluyen los beneficios sociales y aportes laborales aplicables, tales como
aportes a Essalud y Compensacién por Tiempo de Servicios, los cuales se han calculado de
acuerdo con la normativa laboral vigente y el régimen MYPE al que se acoge la empresa.
Tabla 36 Sueldos de drea administrativa

El presente cuadro muestra el detalle de los sueldos y costos laborales del Area de
Administracion del taller Subaru Express, la cual cumple un rol clave en la direccion, gestion y
soporte del negocio. En él se especifican los cargos administrativos, la cantidad de personal
asignado y las remuneraciones mensuales y anuales correspondientes.

7.3.- Estructura organizacional.

Esta estructura resulta adecuada para un negocio de servicios automotrices en etapa
inicial, pues permite una gestion clara de responsabilidades, una mejor supervision de las
operaciones y una comunicaciéon mas directa entre las areas.

En la parte superior de la estructura se encuentra el Gerente General, quien es responsable
de la direccion integral del negocio, la toma de decisiones estratégicas y la supervision del
cumplimiento de los objetivos operativos, financieros y comerciales del taller.

Bajo la Gerencia General se desarrollan tres areas principales:

Area Financiera, encargada de la administracién econémica de la empresa, el control de

ingresos y egresos, el cumplimiento de las obligaciones tributarias bajo el Régimen

MYPE Tributario, asi como la gestién de pagos, planillas y beneficios laborales.

Area Operativa y Logistica, considerada el ntcleo del taller, responsable de la ejecucién

de los servicios de mantenimiento express especializados en vehiculos Subaru. Esta area

se encarga de garantizar la calidad del servicio, el uso adecuado de herramientas e




insumos, el control de inventarios y la coordinacién logistica para asegurar una atencion

eficiente y oportuna a los clientes.

Area de Marketing y Ventas, orientada a la promocién de los servicios del taller, la

captacion y fidelizacién de clientes, la gestién de redes sociales y la coordinacion de

citas, contribuyendo al posicionamiento del negocio en el mercado automotriz

especializado.

Esta estructura organizacional permite una adecuada division del trabajo, evita la duplicidad

de funciones y facilita la toma de decisiones, optimizando el uso de los recursos humanos y
materiales. Asimismo, brinda flexibilidad para adaptarse al crecimiento futuro del taller,
permitiendo la incorporacidn de nuevos puestos conforme aumente la demanda de servicios.
Figura 45 Organigrama

7.4.- Descripcion de funciones.MOF

En el caso del presente proyecto, el MOF ha sido elaborado considerando la realidad

operativa de un taller de mantenimiento automotriz express especializado en la marca Subaru, el
cual opera bajo la modalidad de microempresa acogida al régimen MYPE. De esta manera, el
documento contribuye a una administracion eficiente del recurso humano y al cumplimiento de
los objetivos operativos, administrativos y comerciales del negocio.

MANUAL DE ORGANIZACION Y FUNCIONES

Presentacion

El objetivo de este Manual de Organizacién y Funciones (MOF) es clarificar los puestos,

perfiles y funciones del personal del taller de mantenimiento automotriz express especializado en
la marca Subaru. Este documento posibilita que se determinen responsabilidades concretas y que
la coordinacion entre las distintas dreas de la compafiia sea mas sencilla.

El MOF también se ha elaborado teniendo en cuenta la estructura operativa de una microempresa
que se acoge al régimen MYPE, lo que facilita la organizacién apropiada del personal y favorece

el logro eficaz de las metas comerciales.

Gerente General

Tabla 37 Funciones gerente general

Cargo Perfil Funciones

Figura 46 Subi express

Gerente



General

Profesional con formacién en
administracion y

conocimientos del sector
automotriz, con experiencia en
gestion de pequefios negocios y
capacidad para la toma de
decisiones.

« Supervisar el funcionamiento integral del

taller.

« Definir lineamientos estratégicos de cortoy

mediano plazo.

* Ejercer la representacion legal de la empresa

ante entidades publicas y privadas.

+ Evaluar el desempefio de las areas operativa,

administrativa y comercial.

+ Velar por el cumplimiento de los objetivos

econémicos y de servicio.

Area Financiera

Tabla 38 Funciones drea administrativa

Area Perfil Funciones

Area

Financiera

Técnico o profesional en

contabilidad o administracién, con

manejo basico de gestion

financiera y conocimiento del

régimen MYPE.

* Registrar y controlar los movimientos de

ingresos y gastos.




+ Apoyar en la elaboracién del presupuesto

anual del taller.

« Cumplir con las declaraciones tributarias

correspondientes al régimen MYPE.

+ Gestionar pagos a proveedores 'y

servicios basicos.

« Administrar la informacién relacionada

con planillas y beneficios laborales.

Area Operativa y Logistica

Tabla 39 Funciones drea operativa y logistica

Area Perfil Funciones

Area

Operativa y
Logistica

Técnico automotriz con

experiencia en mantenimiento de

vehiculos Subaru, orientado a la

eficiencia operativa y

cumplimiento de estandares de

calidad.

* Realizar los servicios de mantenimiento

express segln los procedimientos del

taller.

* Verificar el correcto uso de herramientas

y equipos de trabajo.

+ Cumplir los tiempos establecidos para

cada servicio.

* Informar sobre requerimientos de

repuestos o insumos.

« Mantener el orden y seguridad en el area

de trabajo.



Area Perfil Funciones

Area

Operativa 'y
Logistica

Técnico o profesional en

administracién o logistica, con

conocimientos practicos de

inventarios y repuestos

automotrices.

* Preparar presupuestos de servicios y
repuestos segun diagndstico técnico.

+ Registrar el movimiento de repuestos e
insumos del almacén.

* Mantener actualizado el control de
inventarios.

+ Coordinar la reposicién de insumos
necesarios para la operacién.

* Brindar apoyo en la atencion al cliente
durante la etapa de cotizacion.

Area de marketing y ventas.

Tabla 40 Funciones marketing y ventas
Area Perfil Funciones

Area de

Marketing y

Ventas

Técnico con conocimientos en
marketing y ventas, orientado

ala atencién al clientey

promocién de servicios.

« Difundir los servicios del taller a través




de medios digitales y presenciales.

+ Gestionar consultas y solicitudes de

informacion de los clientes.

« Coordinar citas y seguimiento posterior al

servicio.

+ Apoyar acciones de fidelizacion de

clientes.

+ Recopilar informacién sobre la

percepcion del servicio brindado.

Conclusiones:

El Manual de Organizacion y Funciones define una estructura organizativa que se ajusta a

la operatividad real del taller, facilitando un mejor trabajo en equipo entre las areas y

responsabilidades nitidas. El MOF ha sido creado con una perspectiva flexible, debido a que es

una microempresa. Esto permite que ciertas funciones se tomen de forma complementaria sin
perjudicar el rendimiento general.

Este documento colabora con el fortalecimiento de la gestién del recurso humano y respalda el
crecimiento organizado de la empresa, de acuerdo con las demandas del régimen MYPE y los
objetivos estratégicos.

Capitulo 8.- Planificacién financiera

La planificacion financiera es el proceso mediante el cual una organizacion

proyecta, organiza y controla el uso de sus recursos econémicos con el fin de alcanzar

sus objetivos estratégicos en el corto, mediano y largo plazo. Este proceso implica la

estimacién de ingresos, costos, inversiones y fuentes de financiamiento, permitiendo

anticipar escenarios futuros y reducir la incertidumbre en la toma de decisiones.

Asimismo, la planificacién financiera facilita la evaluacion de la viabilidad econdémica

y financiera de un proyecto o empresa, ya que integra herramientas como presupuestos,

proyecciones de estados financieros, flujo de caja, indicadores de rentabilidad y

andlisis de riesgos. De esta manera, se convierte en un instrumento clave para

garantizar la sostenibilidad, liquidez y rentabilidad del negocio.
8.1.- Inversiones

Para el proyecto Subi Express se estd considerando la siguiente inversion:



Tabla 41 Inversiones

Andlisis:

El proyecto requiere una inversion total de S/. 123,190.50, la cual ha sido estructurada
considerando tanto los activos necesarios para la puesta en marcha del negocio como los recursos

requeridos para su funcionamiento inicial. Esta inversion se distribuye en inversion fija y capital

de trabajo, permitiendo una implementacién ordenada y financieramente coherente.

La inversién fija, que asciende a S/. 70,874.00, concentra los recursos destinados a

garantizar la operatividad del negocio desde el inicio. El mayor desembolso corresponde a la

adquisicién de equipos, lo que evidencia que el proyecto se sustenta en el uso de infraestructura

técnica especializada para la prestacion del servicio. Asimismo, la garantia por alquiler del local

representa un compromiso financiero relevante, necesario para asegurar la disponibilidad del

espacio fisico y la continuidad de las operaciones. Los gastos asociados a mobiliario, materiales,

instalacién y remodelacién responden a la adecuacion del local, permitiendo cumplir con

condiciones funcionales y operativas minimas.

Por otro lado, el capital de trabajo requerido asciende a S/. 52,316.50, monto que permite

cubrir los principales costos operativos durante la etapa inicial del proyecto. Dentro de este

rubro, la mayor participacién corresponde a la materia prima y la mano de obra, lo que refleja

que la generacion del servicio depende directamente del consumo de insumos y del desempefio

del personal. Adicionalmente, se incluyen gastos administrativos, de ventas, servicios, publicidad

inicial y un fondo de caja, los cuales resultan indispensables para sostener el flujo operativo hasta

gue el negocio alcance estabilidad financiera.

En términos generales, la composicién de la inversién evidencia una asignacién racional

de los recursos, orientada tanto a la implementacion fisica del negocio como a su sostenibilidad
operativa en el corto plazo. Esta estructura contribuye a reducir riesgos financieros iniciales y
respalda la viabilidad econémica del proyecto.

8.2.- Ingresos y Egresos

Presupuestos de ingresos

Tabla 42 Presupuesto de ingresos

Producto Precio

unitari



o (S/.)

2026 2027 2028 2029 2030
Mantenimien

to

650 1,636,797.1

1,651,528.3

1,666,392.0

1,681,389.5

1,696,522.1

Total

Ingresos

1,636,797.1

4

1,651,528.3

1,666,392.0

1,681,389.5

1,696,522.1

Consideraciones: Se toma como referencia la proyecciéon de demanda anual 2026-2030,

considerando que se venderd el 100% del mercado objetivo proyectado para cada afio.

Presupuestos de egresos

Tabla 43 Presupuesto de egresos

Concepto 2026 2027 2028 2029 2030



Unidades a comprar 2,518 2,541 2,564 2,587 2,610

Costo unitario (S/.) 334 334 334 334334

Compras totales (S/.) 840,612 848,094 855,376 862,558 869,740

Nota: Este calculo considera solo el costo directo de cada mantenimiento y no

incluye mano de obra ni gastos administrativos, los cuales se presupuestaran aparte en
el flujo de caja.

8.3.- Deuda

Parte de la inversion del proyecto, se ha decidido adquirir un préstamo bancario

gue permita cubrir los gastos iniciales y garantizar la operatividad del taller mecanico
especializado en la marca Subaru. Esta decision busca asegurar que el negocio cuente
con |los recursos necesarios para su puesta en marcha, sin comprometer los fondos
propios de los accionistas, y mantener un flujo de caja equilibrado durante los primeros
meses de operacion.

Tabla 44 Financiamiento

DESCRIPCION MONTO %

Inversion S/. 123,190.50 100%

Finan. Accionistas S/. 92,392.88 75%

Financ. Bancario S/. 30,797.63 25%

PLAZO 18 MESES

Tasa anual 31.00% 360

Tasa mensual 2.276% 30

Tabla 45 Amortizacién

PERIODO CAPITAL INTERESES AMORTIZAC. PAGO

15/.30,797.63 S/.700.87 S/. 1,403.53 S/. 2,104.40

25/.29,394.09 S/. 668.93 S/. 1,435.47 S/. 2,104.40

3456789101112131415161718

S/.27,958.62S/.636.26 S/. 1,468.14 S/. 2,104.40
S/.26,490.48 S/. 602.85 S/.1,501.55 S/. 2,104.40

S/.24,988.93 S/. 568.68 S/. 1,535.72 S/. 2,104.40



S/.23,453.21S/.533.73 5/.1,570.67 S/. 2,104.40

S/.21,882.54S/.497.99S/. 1,606.41 S/. 2,104.40

S/.20,276.13 S/.461.43S/.1,642.97 S/. 2,104.40

S/.18,633.155/.424.04 S/.1,680.36 S/. 2,104.40

S/.16,952.79 S/.385.80 S/. 1,718.60 S/. 2,104.40

S/.15,234.19S/.346.69 S/. 1,757.71 S/. 2,104.40

S/.13,476.47 S/.306.69 S/. 1,797.71 S/. 2,104.40

S/.11,678.76 S/. 265.78 S/. 1,838.63 S/. 2,104.40

S/.9,840.13 5/.223.94 5/. 1,880.47 S/. 2,104.40

S/.7,959.67S/.181.145/.1,923.26 S/. 2,104.40

S/.6,036.40 S/.137.37 S/.1,967.03 S/. 2,104.40

S/.4,069.37S/.92.61S/.2,011.80 S/. 2,104.40

S/.2,057.58 S/. 46.83 S/. 2,057.58 S/. 2,104.40

Anilisis:

Para financiar el proyecto del taller mecdnico especializado en la marca Subaru,

se ha considerado una inversién total de S/. 123,190.50, la cual sera cubierta mediante
recursos propios de los accionistas y financiamiento bancario. En este esquema, los
accionistas aportaran S/. 92,392.88 (75% del total), mientras que la financiacion
externa asciende a S/. 30,797.63 (25%), proveniente de un crédito con Caja Arequipa,
seleccionada por ofrecer la tasa de interés mensual mas baja entre las entidades
evaluadas, lo que permite reducir el costo financiero y proteger la viabilidad del
proyecto.

El crédito tiene un plazo de 18 meses, con una tasa de interés anual de 31%y

una tasa mensual equivalente de 2.276%. El cuadro de amortizacién muestra que el

pago mensual sera de S/. 2,104.40, compuesto por intereses y amortizacién de capital.

Al inicio del periodo, la mayor parte de la cuota se destina a intereses y una proporcién

menor al capital; sin embargo, con el tiempo, los intereses disminuyeny la

amortizacion del capital aumenta, siguiendo un esquema de amortizacién decreciente.

Este modelo de financiamiento permite que el proyecto mantenga un flujo de

caja equilibrado, asegurando la operatividad del taller sin comprometer recursos

esenciales. La combinacion de capital propio y crédito bancario refleja una estrategia



financiera prudente, que busca equilibrar riesgo y rentabilidad, asegurando la
sostenibilidad econémica durante los primeros meses de operacion.

8.4.- Flujo de caja

Flujo de caja financiero

Tabla 46 Flujo de caja financiero

Andlisis:

El flujo proyectado muestra una creciente acumulacién de ingresos a lo largo de
los primeros 10 semestres, reflejando la expansién gradual de la operacién del taller

mecanico especializado en la marca Subaru. Las ventas semestrales incrementan de S/.

397,879.75 en el primer semestre a S/. 723,417.72 en el décimo semestre, lo que indica

una tendencia de crecimiento constante en la demanda y en la capacidad de generacién

de ingresos del proyecto. El saldo inicial de cada semestre, que representa la liquidez

disponible, también aumenta progresivamente, evidenciando que la empresa mantiene

una posicién de caja saludable.

En cuanto a los egresos, los costos de ventas sin depreciacion representan el

rubro mas significativo, iniciando en S/. 362,960.58 y alcanzando S/. 625,905.85 al

décimo semestre, reflejando la relacion directa entre ventas y consumo de insumos y
materiales para los servicios de mantenimiento. Los gastos administrativos se
mantienen constantes en S/. 2,640.00, lo que evidencia un control eficiente de los
costos fijos operativos. Los gastos financieros disminuyen hasta desaparecer a partir
del cuarto semestre, debido a la amortizacion del crédito adquirido, mientras que las
amortizaciones se concentran en los primeros tres semestres, cumpliendo con el plan

de pago de la deuda. Finalmente, los impuestos aumentan de forma progresiva a

medida que los ingresos netos crecen, reflejando la proporcionalidad fiscal respecto a

las utilidades generadas.

El saldo final semestral, que representa la liquidez neta después de cubrir todos

los egresos, muestra un crecimiento sostenido, pasando de S/. 13,315.19 en el primer




semestre a S/. 474,620.38 en el décimo semestre. Este comportamiento indica que el

proyecto no solo es capaz de cubrir sus costos operativos y financieros, sino que

también genera un excedente creciente, asegurando solvencia y capacidad de

reinversion para el taller. En conjunto, estos resultados proyectan una gestion

financiera sélida, con ingresos crecientes, egresos controlados y una posicién de

liquidez positiva que respalda la viabilidad y sostenibilidad del proyecto a mediano

plazo.

Flujo de caja econémico

Tabla 47 Flujo de caja econdmico

Analisis:

El flujo proyectado muestra que el taller mecanico especializado en la marca

Subaru experimentara un crecimiento constante de ingresos durante los primeros 10

semestres. Las ventas semestrales aumentan de S/. 397,879.75 en el primer semestre a

S/.723,417.72 en el décimo semestre, lo que evidencia una expansion sostenida de la

operaciéon y el cumplimiento de la proyeccién de demanda y ventas establecida en los

afios anteriores. Asimismo, el saldo final de cada semestre refleja una liquidez

creciente, pasando de S/. 25,941.61 en el segundo semestre a S/. 512,499.64 en el

décimo, lo que indica una posicién financiera sélida que permite cubrir obligaciones y

generar excedentes para reinversién o contingencias.

En cuanto a los egresos, los costos de ventas sin depreciacién constituyen el

rubro mas significativo, aumentando de S/. 362,960.58 a S/. 625,905.85, en linea con el

incremento de las ventas y reflejando la relacion directa entre la prestacién de servicios

de mantenimiento y el consumo de insumos. Los gastos administrativos se mantienen

constantes en S/. 2,640.00, evidenciando un control efectivo de los costos fijos. Los

impuestos crecen de manera proporcional a las utilidades generadas, asegurando el

cumplimiento de las obligaciones fiscales sin afectar la operatividad del taller.

El analisis de la relacidn entre ingresos y egresos muestra que, en cada

semestre, los ingresos superan a los egresos, lo que genera un saldo positivo creciente.




Este comportamiento indica que el proyecto no solo cubre sus costos operativos y

fiscales, sino que también mantiene un flujo de efectivo saludable para enfrentar

nuevos gastos, inversiones o imprevistos. En conjunto, estas proyecciones reflejan una

gestion financiera eficiente, con ingresos en crecimiento, egresos controlados y

liquidez suficiente, asegurando la viabilidad y sostenibilidad econémica del proyecto a

mediano plazo.

8.5.- Evaluacion econémica y financiera
Tabla 48 Van - Tir

VABN 3571373.92

VAI 123190.50

VANE 3448183.42

2. TIR (tasa interna de retorno econémico)
TIRE 33%

3. RELACION ECONOMICA / COSTO BENEFICIO
VAI 123190.50

VAB 6471169.31

VAC

3537941.51

B/C1.77

Andlisis:

1. Valor Actual Neto Econédmico (VANE)

El Valor Actual Neto Econdmico (VANE) del proyecto es de S/. 3,448,183.42,

lo que indica que, descontando la inversién inicial (S/. 123,190.50) y considerando el

valor presente de los beneficios futuros, el proyecto genera un excedente econémico

positivo significativo. Esto significa que la operaciéon del taller mecanico especializado

en la marca Subaru no solo recupera la inversién inicial, sino que ademas genera valor

adicional, confirmando que el proyecto es econdmicamente viable y rentable a

mediano plazo.

2. Tasa Interna de Retorno Econémica (TIRE)

La Tasa Interna de Retorno Econémica (TIRE) del 33% refleja la rentabilidad

del proyecto respecto a la inversién inicial. Este valor supera ampliamente las tasas de




interés promedio del mercado financiero y el costo de oportunidad del capital,

indicando que la inversién es atractiva desde el punto de vista econémico. En otras

palabras, por cada sol invertido, el proyecto genera un rendimiento significativo,

respaldando la decision de financiar y ejecutar el taller.

3. Relacién Econémica / Costo-Beneficio (B/C)

La relacién beneficio/costo (B/C) de 1.77 significa que por cada sol invertido se

espera generar S/. 1.77 de beneficios econémicos. Al ser mayor a 1, este indicador

confirma que los beneficios del proyecto superan los costos, reflejando una eficiencia
econdmica positiva. Esto respalda que la inversién es rentable y que los recursos
asignados al taller se utilizan de manera eficiente para generar valor agregado.

8.6.- Estados financieros proyectados

Tabla 49 Estados proyectados

Analisis:

El estado de resultados semestral del taller mecanico especializado en Subaru

muestra un crecimiento constante de las ventas, pasando de S/. 397,879.75 en el primer
semestre a S/. 723,417.72 en el décimo semestre. El costo de ventas aumenta de
manera proporcional, pero la utilidad bruta también crece de S/. 30,809.86 a S/.
93,402.57, indicando un manejo eficiente de los recursos directos. Los gastos
administrativos se mantienen estables y los gastos financieros desaparecen a partir del
cuarto semestre, contribuyendo al incremento de la utilidad imponible, que alcanza S/.

90,762.57 en el décimo semestre. Después de impuestos, la utilidad neta muestra un

aumento sostenido de S/. 17,120.97 a S/. 63,533.80, lo que refleja que el proyecto es

rentable, genera excedentes suficientes para reinversién y asegura la viabilidad

econdmica y financiera del taller a mediano y largo plazo.




Conclusiones
Capitulo 1:

El taller Subi Express presenta una propuesta de negocio innovadora y viable, enfocada

en ofrecer un servicio especializado, rapido y confiable para vehiculos Subaru. Su andlisis de

mercado, competencia y perfil del cliente evidencia que esta alternativa es la mas adecuada, ya

gue combina una demanda constante, disponibilidad de insumos y tecnologia, mano de obra

calificada y experiencia del emprendedor, asegurando sostenibilidad y rentabilidad del proyecto.

Capitulo 2:

El estudio del micro y macro entorno permitié identificar los factores internos y externos

que afectan la operacién del taller. Se destacan oportunidades como el crecimiento del parque

automotor y la demanda de servicios especializados, asi como amenazas relacionadas con la

competencia y cambios en regulaciones. A nivel micro, la disponibilidad de proveedores,

clientes fieles y la estructura competitiva favorecen la operacién, mientras que el analisis macro

refuerza la necesidad de ofrecer un servicio innovador y adaptado al perfil del cliente,

respaldando la viabilidad del proyecto.

Capitulo 3:

El planteamiento estratégico de Subi Express esta claramente definido mediante su

misidn, visién y valores, alineando cada area con objetivos de excelencia operativa, satisfaccion

del cliente y sostenibilidad financiera. El analisis FODA permiti6 identificar fortalezas como la

especializacion técnica y la confianza del cliente, mientras que debilidades y amenazas se

mitigaran mediante procesos estandarizados, capacitaciéon y acuerdos con proveedores. La

estrategia de diferenciacion de Porter y los objetivos estratégicos por area aseguran un

posicionamiento solido en el mercado, mientras que el cronograma de actividades garantiza la

implementacion eficiente de las acciones planificadas.

Capitulo 4:

El estudio de mercado confirmd que los publicos objetivos son principalmente

propietarios de vehiculos Subaru entre 25 y 50 afios, con alto poder adquisitivo y un estilo de

vida que valora eficiencia y especializacién. La encuesta reveld que los clientes priorizan la

calidad del servicio, el precio y la rapidez, y que existe un interés elevado (96.9 %) en un

servicio express, lo que demuestra que la propuesta de mantenimiento rapido y especializado es




atractiva, rentable y responde a una necesidad real en Lima Metropolitana, con un mercado

objetivo inicial estimado en 1,393 clientes para 2025 y crecimiento sostenido hasta 2030.

Capitulo 5:

La estrategia comercial de Subi Express combina un servicio diferenciado, precios

competitivos, distribucién flexible y promocién digital enfocada en la fidelizacién del cliente. La

implementacidn de personal técnico capacitado, soporte digital para la gestion de citas y

servicios complementarios asegura eficiencia y satisfaccién. Las proyecciones de ventas

muestran un crecimiento gradual y realista, consolidando la sostenibilidad del negocio dentro del

mercado especializado y garantizando la competitividad frente a otras alternativas.

Capitulo 6:

El Plan Técnico evidencia que la ubicacién seleccionada en Miguel Faraday 853, distrito

de Ate - Salamanca, es 6ptima por su accesibilidad, seguridad, flujo vehicular y menores costos

operativos. El local de 250 m? permite una adecuada distribucién de areas y la atencién de hasta

14 vehiculos diarios en modalidad express. La inversidon en maquinaria, equipos, mobiliario y

personal especializado asegura un servicio rapido, confiable y de alta calidad, cumpliendo con

los estandares técnicos requeridos para vehiculos Subaru.

Capitulo 7:

La constitucion legal y la estructura organizativa de Subi Express garantizan la

formalidad y eficiencia del negocio. La empresa se acogera al Régimen MYPE Tributario y

cumplird con las obligaciones laborales y de seguridad. La estructura organizativa, con areas

financiera, operativa y de marketing supervisadas por un Gerente General y respaldadas por un

MOF, asegura coordinacién, flexibilidad y claridad en responsabilidades, garantizando la calidad

del servicio, la satisfaccién del cliente y el crecimiento ordenado del taller.

Capitulo 8:

La planificacién financiera evidencia que el proyecto requiere una inversion total de S/.

123,190.50, distribuida entre inversion fija y capital de trabajo, financiada con aportes de

accionistas (75 %) y un crédito bancario a 18 meses (25 %). Las proyecciones de ingresos y

egresos muestran un flujo de caja positivo y creciente, mientras que la evaluacién financiera

indica un VANE de S/. 3,448,183.42, una TIRE del 33 % y una relacion beneficio/costo de 1.77.

Estos resultados confirman que Subi Express es rentable, sostenible y capaz de generar

excedentes para reinversion, consolidando la viabilidad econémica y financiera del proyecto a



mediano plazo.
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