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Resumen

Este estudio se basa en la experiencia adquirida durante la implementacién de una sucursal de un Centro de
Prestacion de Servicios Automotrices; el Centro Automotriz Matriz, se encuentra ubicado en el sur este de la ciudad
de Guayaquil y se caracteriza por entregar sus trabajos garantizados y de calidad, pero debido a la gran demanda
tiene la necesidad de aumentar sus instalaciones y a la falta de espacio en la Matriz, se analiza varias opciones, para
priorizar su ubicacion. Se realiza el andlisis que se basa en: historicos que tiene la empresa, experiencias vividas,
analisis de prioridad, costos de la inversion, equipos que se dispone, talento humano, tipo de cliente, y la cultura de la
gente que potencialmente requiere de estos servicios automotrices. Con todos estos aspectos soportados por el andlisis
de un FODA, se determina que la mejor opcidn para ubicar la Sucursal es en la Ciudadela Urdesa, sector comercial,
de la ciudad de Guayaquil.

Para el analisis de factibilidad, se realizé el estudio financiero y el calculo de indicadores, esto es, el VAN y el TIR; vy,
de estos resultados se pudo observar que el proyecto salia considerablemente rentable, con una tasa de retorno alta,
por lo que se puede esperar una pronta recuperacion de la inversién realizada.

Palabras Claves: VAN, TIR, matriz de priorizacién.

Abstract

This study is based on experience gained during the implementation of a branch of a Servicing Center Automotive;
Automotive Matrix Center, is located in the south east of the city of Guayaquil and is characterized by submitting your
warranty work and quality, but due to high demand is the need to upgrade its facilities and the lack of space in the
Matrix, discussed several options to prioritize its location. Analysis is performed based on: the company has historical,
experiences, analysis of priority investment costs, equipment available, human talent, customer type, and culture of the
people who potentially require these automotive services. With all these aspects supported by a SWOT analysis, it is
determined that the best option is to locate the Branch at the Citadel Urdesa commercial sector of the city of
Guayaquil.

For the feasibility analysis, the study was conducted and the calculation of financial indicators, that is, the NPV and
IRR, and, from these results it was observed that the project went considerably profitable, with a high return rate, so to
expect a quick recovery of the investment.

Keywords: NPV, IRR, prioritization matrix.

1. Introduccién

El presente estudio tiene como objetivo,

determinar la estructura para la creacién de una
sucursal de un centro integral de servicio automotriz
en la ciudad de Guayaquil, el mismo que fue disefiado
para tener instalaciones confortables para los clientes
internos y externos, proveedores, y ademas que cuente
con todos los elementos de seguridad para este tipo de
instalaciones. Todo esto soportado con personal
técnico capacitado y suficiente en nimero para atender

las necesidades de todos los clientes.

Estas caracteristicas generaran un servicio de alto
nivel competitivo en vista de que se han instalado
equipos de tecnologia de punta, confiabilidad y
seguridad en todos sus servicios.

En el capitulo dos se pretende determinar las
necesidades de la poblacién demandante del servicio,



y la factibilidad de la creacion de esta sucursal como
parte de la organizacidn, la que ha generado nuevas
plazas de trabajo, y un desarrollo econémico y social
en la ciudad de Guayaquil.

En el capitulo tres se determina las herramientas que
se utilizan en este proyecto, herramientas que no son
precisamente las aplicadas por centros de similar
caracteristicas, para la formacion y expansion de sus
organizaciones. Ese  desconocimiento de la
investigacion de mercado, la factibilidad de la
creacion de una  empresa, administracion,
mercadotecnia, operacion, aspectos economicos, les
hace wvulnerables ante la competencia y poco
competitivos, lo que les disminuye sus probabilidades
de éxito.

1.3 Objetivo General

Implementar una sucursal en la organizacion, con
el fin de maximizar la participacion de la empresa en
el mercado nacional, considerando la demanda no
atendida y captando nuevos clientes para mejorar la
rentabilidad del negocio.

Objetivos Especificos

. Realizar un analisis de la demanda actual de
la organizacion, para proyectar y disefiar
varias opciones.

. Identificar nuevos clientes.

. Realizar un analisis financiero, para
determinar la factibilidad del proyecto.

1.4 Técnicas y Recursos

En este componente se incluye el conjunto de
conocimientos y destrezas que se necesitan para la
ejecucion de procedimientos y el uso de los
instrumentos, sistemas propios para determinar la
funcion de la produccion 6ptima, utilizacion eficiente
de los recursos disponibles en la produccion del
servicio deseado.

En esta etapa de la formulacion y evolucion, se
persiguid los siguientes objetivos:

e  Verificar la posibilidad técnica real de la
prestacion de servicios que se pretende colocar
en el mercado.

e  Estudiar y determinar el tamafio 6ptimo de la
planta, la localizacion mas apropiada, los
equipos necesarios, las instalaciones y la
organizacion  adecuada para realizar la
produccion del servicio.

e Analizar la disponibilidad y el costo de los
suministros e insumos.

e Identificar y describir el proceso productivo.

Determinar la organizacién humana y juridica que
se requiere para la correcta operacion de la

organizacion. En consecuencia, el analisis técnico
sirvio para determinar la posibilidad de producir y
vender un servicio de calidad.

1.4 Demanda

Una de las maneras de hacer el analisis de la
demanda es, a través de proyecciones futuras de la
demanda, siendo sus variables principales la
poblacion, la estratificacion del mercado, para ello se
analizé el histérico de clientes que la empresa ha
atendido y los que potencialmente ha dejado de
atender.

TABLA 2

ANALISIS DE LA DEMANDA

Mes Demanda Demanda no
atendida atendidas

Enero 120 25
Febrero 130 23
Marzo 125 22
Abril 129 20
Mayo 110 26
Junio 140 28
Julio 132 24
Agosto 125 25
Septiembre 124 22
Octubre 120 20
Noviembre 124 30
Diciembre 100 10

1479 Clientes | 275 Clientes

Total

Demanda Futura.- A nivel institucional, la tendencia
es aumentar la calidad y cantidad del servicio. El
volumen de servicios demandados para el proximo
afio es como se observa en la Figura 1.4. La linea roja
indica una proyeccién de demanda para el siguiente
afio
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FIGURA 1.4 Comportamiento de la demanda



2. Soluciones de desarrollo

Andlisis del Mercado: Esta herramienta sirve
para determinar y cuantificar la demanda y la oferta,
analizar los precios y estudiar la comercializacion de
los servicios que va prestar el centro automotriz.
Ademas, busca determinar la mejor opcidn para que la
organizacion utilice toda su capacidad, en el area de
su competencia y pueda cubrir las necesidades del
mercado de la ciudad de Guayaquil

Anélisis de la oferta: con este analisis se pretende
determinar la cantidad de servicios que el centro de
servicio automotriz estd dispuesto a atender en el
mercado, asi como estudiar las condiciones en que los
oferentes pueden y quieren poner a disposicion del
mercado un servicio. En la actualidad la empresa en
sus nuevas instalaciones, ya utiliza el 50% de su
capacidad y se ha atendido a més del 20% de sus
clientes no atendidos en la matriz.

Andlisis de los precios: es de suma importancia
conocer los precios, para determinar el céalculo de los
ingresos futuros. También hay que distinguir de qué
tipo de precio se trata, y cémo se vera afectado al
cambiar las condiciones del mercado.

Andlisis de la comercializacién: este analisis esta
enfocado a determinar cudles son los canales de
comercializacién mas efectivos para transferir el tipo
de servicio que la empresa va a brindar al consumidor
final. Para ello es necesario estudiar los costos que la
comercializacién genera y los canales mas comunes
por los cuales se comercializan

Clientes potenciales: es importante para determinar
los clientes potenciales. Para la empresa no existe
segmentacion de clientes, sin embargo por la
estructura y la calidad de sus servicios se orienta a
servir a clientes con vehiculos generalmente nuevos,
de preferencia marca Chevrolet. Y ademas en su
mayoria son cubiertos por los distintos tipos de
seguros que se tiene en el pais.

Competencia: es necesario conocer el tipo de
competidores a los que se va a enfrentar y determinar
sus fortalezas y debilidades, su localizacion, las
caracteristicas de sus servicios, sus precios, su calidad,
la eficiencia de su distribucién y sus politicas
comerciales

2.1 Posibles Opciones

Analisis y determinacion de la localizacion

Optima del proyecto. El objetivo general de este
andlisis consiste en determinar el sitio donde se
instalara la sucursal de la empresa, es de considerable
importancia el estudio de localizacién de la sucursal
mas adecuada.

La empresa en su debido momento utiliz6 las dos
estrategias, debido a que en su inicio la matriz se
encuentra en una zona saturada, lo que le ha
mantenido en el mercado es su diferenciacion. La
estrategia actual es la de implementar una sucursal en
una zona libre de saturacion, lo que motivara al cliente
a tomar decisiones mas rapidas y solicitar sus
servicios

2.2 Aspectos fisicos y legales

La organizacién cumple con todos los aspectos legales
a nivel de constitucién y fiscales en su matriz, en
vista de que esta constituida hace mucho tiempo, los
Gnicos requisitos legales para la conformacion e
implantacion de la sucursal son: los referentes a la
Muy llustre Municipalidad de Guayaquil, en donde

manifiesta que antes de disefiar los planos

arquitecténicos, es recomendable obtener las

normativas necesarias.

3. Seleccion de opciones
Procedimiento General para la toma de

decisiones de Localizacion

Este procedimiento busca opciones de localizacion,
para ello se establecié un conjunto de localizaciones
candidatas para un analisis méas profundo, rechazando
aquéllas que claramente no satisfagan los factores
dominantes de la empresa.

Evaluacion de opciones: en esta fase se recoge toda
la informacion acerca de cada localizacién para
medirla en funciébn de cada uno de los factores
considerados. Esta evaluacion consiste en medida
cuantitativa y cualitativa.

Como se observa en la tabla 3 existe un empate entre
la opcién By C en cuanto al valor, pero como se dijo
en el parrafo anterior, a la hora de tomar la decision
debe haber algo de subjetividad, ademas por la
ubicacidn, la opcién B necesita mas requisitos que la
otras opciones, para obtener los permisos municipales
en vista de que se encuentra en un lugar de Urdesa.

Tabla 3. Datos preliminares para la seleccion

Opcion A Opcion B

Via a Daule Urdesa(comercial)

Ubicaciéngeografica 1.000.000 800.000
Inversion

Ordenanzas
municipales y
legislacion

Area deterreno (m®)
Area construcddn (m=}

Ubicaciongeografica
Inversién

Ordenanzas municipales
v legislacién

Area deterreno (m®)
Area deconstruccién(m)

Aceptables mas

Aceptables requisitos

4000 5000
3500 3500
Opcion C Opcién D
Perimetral Tanca Marengo
pocaciongeogrEica 950.000 Ubicaciéngeogrifica 1.200.000
- Inversién
Ordenanzas municipales Ordenanzas municipales
y legislacion . s
Area deterreno (m*) Aceptables L’I:glgtl:tgﬁ':no (n2) Aceptables
Area deconstruccion (m’) Area deconstrucdon (m?)
4500 4000
3500 3500




Tabla 5 Analisis de la matriz de priorizacion
enfocada hacia la vision de la
empresa

3.1 Matriz de priorizacion

Analisis de la matriz de opciones generales: En
la Tabla 4 se evalla la ubicacion para la
implementacién de la sucursal, considerando aspectos
como la: ubicacion geografica, permisos municipales,

Ponderacion

area del terreno y aproximacién con clientes y ATRACTIVO C'28 TOTAL
roveedores etc. Respondeala vision
p de la empresa 8 (32| 7 (28] 3 |12 1.6 40
T .- . Ventaja competitiva
Tabla 4 Andlisis de las distintas opciones con datos queaporta al 8 (156] 8 [16| 4 |08 12 20
ch
generales proveco
Tasa de crecimiento
del mercado § (16 8 [16] 2 |04 12 20
Factores Peso R oneanerada | 7 |14] 8 [16] 1 |02 12 20
Relativo
(%) EROBABILIDAD DE 76 19 2 TOTAL
Ubicacion Medida de 1a
geografica 40 i |32 8 | 36| 6 | 24| 7 |28 diferenciaqueexiste | 7 | 54| 5 |24 6 | 13 91 10
_ tecnoldgica del ’ ’ ’
Inversion proyecto
20 6 [12] 6 [12]8 |12] 8 |12
Grado de complejidad
Ordenanzas técnica Ter)rjer] 618 21 30
municipah}g\‘r 10 8 0,8 6 06 8 0,8 8 0.8 ] _
legislacion F;;f?ggiﬁ;;:'eme 8 [36] 9 |36| 1|04 28 40
Area de 10 7 07 7 07 7 0.7 7 07 FRESUPUESTO DEL
construccion PROYECTO e &1 0 o
Area de 10 5 |05| 6 |05|6 |06] 5 |05 L.
temrenc 3.2 Interpretacion de resultados
Proximidad 10 7 (o7 7 |o7| 5 |0B| 5 |05 Como se observa en la Figura 3.1, todas las opciones
con los se encuentran con alta probabilidad de éxito, excepto
proveedores la opcién C, la cual se encuentra un poco alejada de
Puntuacién Total A*71  |B*73  |C*83 | D68 las demas opciones
s *Walar ¥ nandarasisn

Todas las opciones se encuentran muy cerca entre
si, por lo que es bastante dificil definir esos criterios,
por lo que fue necesario fijar las mejores opciones
basadas en la Misién y Vision de la empresa, para
ello, se va a utilizar la siguiente matriz de
priorizacion.

En la tabla 5 se observa una manera de evaluar la
mejor opcién basada en la Mision y Vision de la
empresa considerando los aspectos financieros, con el
TIR y el VAN y dentro de esas evaluaciones la mejor
opcion es la B, debido a que se encuentra con
resultados de mayor valor que las demas opciones, y
esta corresponde al sector de Urdesa comercial,
Haciendo un andlisis el lugar es estratégico en vista de
que se encuentra en una zona, con solo mencionar el
nombre los clientes potenciales de la organizacion ya
se sienten mas seguros, y ademas de la atencion del
centro se encuentra al alcance de todos los sectores
del norte de la ciudad.

Grafica de matriz de Protabil ded de exito Suorsal

2 4 [

Probabeicad de cato

Figura 3.1 Matriz de probabilidad de éxito

Pero eso no implica que sea una mala decision,
sino que aqui tenia que primar la subjetividad de la
alta gerencia apoyada un poco por todas las matrices
que se realizaron para el presente estudio.

Para representar de una manera que ayude a
visualizar los resultados, se gréafica un diagrama de
burbujas, en el cual de muestran los proyectos cuyo



didmetro es proporcional a la necesidad de recursos. Y
asi, la probabilidad de éxito

3.3 Plan de negocios

Para empezar el proyecto, se elabor6 un plan de
negocios, el mismo que considerd los factores
necesarios para asegurar que se consigan los objetivos
que persigue la empresa; factores como: los costos y
beneficios asociados, los riesgos que existen en la
inversion, las posibilidades de éxito y de fracaso.

La empresa considera que el plan de negocio es un
mapa que servira de guia para asegurar el éxito de la
implementacién de la sucursal de la empresa, ademas
se lo utiliz6 como una herramienta de trabajo, en vista
de que, por medio de su evaluacién se obtiene el
resultado de que tan viable y factible es la idea del
negocio, en el mismo se redne toda la informacion
necesaria de lo que el negocio necesita, y a la vez se
entrega de una manera ordenada y sistematica
aspectos financieros y operacionales.

3.4 Plan de operaciones

En el plan de operaciones se detalla
completamente el proceso, desde que ingresa un
vehiculo al centro de servicio, diagndstico de
servicios, hasta la entrega al cliente, mediante la
creacion de diagramas y listas de chequeo,
identificacion de recursos materiales, humanos y
administrativos, asi mismo se define los suministros,
herramientas y equipos a utilizar, para brindar un
servicio de calidad, todos estos parametros
constituyen la estrategia fundamental del negocio.

Disefio y distribucién de area: Antes de detallar
sobre el disefio, es importante indicar que la ubicacion
de la sucursal es estratégica, debido al sector y la
relacion que tiene con los clientes y proveedores, esta
ubicacién se la observa en la Figura 3.2:
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Figura 3.2 Plano de ubicacién de la sucursal

Disefio de planta: Como se establecid
anteriormente, la planta debe cumplir con todos los
requisitos, tanto técnicos como de seguridad que
exigen las normativas, los entes estatales y los clientes
gue acuden a la empresa, y en base a estos requisitos
se disefid y se construy6 la sucursal de la empresa.
Este disefio y distribucion se la observa en la Figura
3.3
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Figura 3.3 plano de la sucursal ubicado en
Urdesa

Plan de la Organizacién: Antes de indicar el plan
de operaciones, es necesario conocer la vision y la
mision de la organizacion.

VISION “Ofrecer un servicio automotriz de
primer orden que sea un referente a
nivel nacional y regional”

MISION “Desarrollar la prestacion del servicio
automotriz  para  satisfacer  los
requerimientos y necesidades de los
usuarios de manera responsable y
eficaz, con estandares internacionales y
respetando la legislacién existente y el
medio ambiente, involucrando y
motivando al personal que desarrolla el
servicio que ofrece este Centro”.



Para alcanzar la Mision es necesario definir los
objetivos, y estos estan basados en la atencion en el
cliente y en la motivacion del personal que labora en
la empresa.

Dentro de estos objetivos se determina la
estructura idonea de la nueva planta (Sucursal) de
empresa, representado graficamente a través de un
organigrama en donde se establecen las lineas de

Gerente
General
Jefe de Asesor de
taller servicios
I L T 1
e ey ey

Figura 3.7 Organigrama de la organizacion

Como se observa en el organigrama de la
empresa, no tiene ninguna variacion con la
implementacién de la sucursal, en vista de, que la
gerencia considera que no debe haber incrementos de
cargos administrativos, pero si de operacion.

3.5 Plan Econdmico-Financiero

En las siguientes tablas se describe la inversion
que se necesita en el centro de servicios automotriz en
cuestién de equipos, herramientas, inmobiliario y la
infraestructura para que se pueda desarrollar
normalmente.

Con respecto a las herramientas y equipos hay que
recalcar que la empresa no realiz6 grandes
inversiones, debido a que en la matriz se contaba con
gran parte de los equipos y herramientas requeridas

En la Tabla 7 se observa de manera general los
rubros que la empresa invirtié en la implementacion
de la sucursal, esta inversion fue utilizada para la
construccidn de la infraestructura, y adecuacion de los
puestos de trabajo, patio de parqueo y dos grandes
hornos para el area de pintura, ademas de oficinas.

Descripcion M2 Valor Valortotal Observaciones
unitario (3) ($)
Oficinas 500 130 65.000 Con acabados
Vestidores 40 120 5900
Puestos de
trabajo 2000 100 200.000
Hornos de
pintura 2 30.000 60.000 Hornos
VALOR TOTAL 330.000

Tabla 7 Inversion de la infraestructura
En la Tabla 8 se observa el rubro que la empresa
utilizo en la adquisicion de equipos de oficina e
inmobiliario para implementar y amoblar toda la
sucursal incluyendo vestidores y sitios de trabajo

Tabla 8 Inversion en inmobiliario y equipos de

oficina
Descripcion Cantidad Valor Valortotal Observaciones
unitario ($) ($)

Escritorios 10 2000 20000

Computadores 10 400 4000
Armarios de
herramientas

y vestidores 10 350 3500

Sillas 30 200 7.500

TOTAL 35.000

En la Tabla 9 se observa la consolidacion de todos los
rubros que se utilizd en la implementacion de la
sucursal

Tabla 9 Inversion total del proyecto

Rubros Area de inversion Monto de la inversion
($)

1 Adquisicion del terreno 200.000
Infraestructura de

2 talleres y administracion 330.000
Equipos e mobiliario de

3 area administrativa 35.000
Equipos y herramientas

4 para el area de taller 155.000

Andlisis Financiero: Los gastos  de

funcionamiento del taller est4 en funcion directa del
tamafio del mismo, obviamente la capacidad de
operacién de la unidad de servicio depende del
volumen de inversion, sumando al espacio fisico con
gue se cuenta para montar las diferentes areas del
taller.

Es de fundamental importancia considerar el flujo
de costos totales, a distribuir en forma periddica para
el funcionamiento del taller, hay que distinguir entre
aquellos costos denominados fijos, cuyo monto es
invariable independiente de los niveles de produccion
alcanzados y los variables que fluctGan en funcion a



los servicios prestados, en forma periédica por la
unidad mecénica.

Costos fijos.- Dentro de este rubro se considera
fundamentalmente los salarios de los empleados de la
parte administrativa del taller y personal técnico del

taller, en este caso el salario de los mecanicos y
ayudantes de mecanica, depreciacion de la maquinaria
y herramienta, y el pago de impuestos como: impuesto
sobre la renta adicionalmente, se suman gastos de
energia eléctrica, agua, teléfono etc.

Costos variables.- Dentro de este rubro se
considera el costo de repuestos, lubricantes y
accesorios que se utiliza para brindar el servicio,
también se consideran gastos de accesorios.

Para poder determinar los posible ingresos en la
sucursal de la empresa, fue necesario proyectar una
demanda, basada en los clientes atendidos en los
primeros meses de funcionamiento de la misma, esta
proyeccion se ve reflejada en la figura 3.8, en donde
se observa el incremento de demanda que se obtiene a
través del tiempo y una proyeccion hasta el mes de
diciembre.
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Figura 3.8 Proyeccion a diciembre de 2012

En la Tabla 11 se observa en la primera columna,
los clientes atendidos durante el afio 2011; en la
columna 2, se encuentra la proyeccion que la
empresa pudo haber ingresado para ello se suma
el valor de los clientes atendidos y se proyecta de
los clientes no atendidos en el 2011; en la
columna 3, los clientes atendidos en el nuevo
taller de enero a agosto de 2012 y una proyeccion
de los siguientes meses hasta diciembre del 2012

Tabla 11 Clientes antendidos 2011 — 2012 (agosto)

Ingreso Clientes Proyeccion Clientes Proyeccidn de clientes

atendidos en 2011 ($) atendidos y no en 2012 ($)
atendidos en 2011 ($)
60000 72500 80000
65000 76500 84000
62500 73500 87500
64500 74500 89500
55000 68000 92500
70000 84000 105000
66000 77000 105500
62000 75000 110000
60000 73000 114000
62000 70000 116500
50000 55000 110000
679011 801011 1096512

En la Tabla 12 se observa la Proyeccién de
Clientes, y los valores proyectados para el calculo del
indicador del Valor Agregado Neto, VAN, estos
datos se basan en la proyeccion de los clientes
atendidos en el 2011, y de los clientes no atendidos en
el 2011 proyectados para la nueva la sucursal
implementada en el 2012, estos valores se utilizaron
para el calculo a través del programa Excel y se
determind el valor del indicador VAN para ello se
considero una tasa de descuento  bastante apretada
como es el 8%.

Tabla 13 datos para calculo del indicador VAN

DATOS PARA CALCULO DEL

INDICADOR VAN

2011 ($) 679011 ATEMNDIDA
2011.5 ($) 801011 | NO ATENDIDA
2012 ($) 1096512 NUEWVO
2013 ($) 1670004 NUEVO
2014 ($) 1670000 NUEVO

El resultado obtenido del Indicador
VAN= 3.359.975,03

En la Tabla 14 se observa el calculo del indicador
TIR, este indice esta basado en los valores que se
utiliz6 para el célculo del indicador VAN y con la
ayuda del programa Excel se procedié al célculo del
TIR, en donde se obtiene el resultado del 72%.

Tabla 14 datos para calculo del indicador TIR

CALCULO DEL INDICADOR TIR

INVERSION| -1190000
2011 679011 ATENDIDA
2011.,5 801011 NO ATENDIDA
2012 1096512 NUEVO
2013 1670004 NUEVO
2014 1670000 NUEVO
R 2% RESULTADO




Resultado que indica que el proyecto de inversion

es altamente rentable.

4 conclusiones y recomendaciones
4.1 Conclusiones

Se observa el valor del indicador VAN es de
3.359.975,03. Lo que determina que el proyecto,
es altamente rentable, para este calculo se utilizo la
taza de descuento ajustada al riesgo del 8%.

Este proyecto resulta una inversion altamente
aconsejable, en vista de que, el TIR calculado
corresponde al 72% Yy es superior a la tasa exigida
por el monto de la inversion que era del 8%.

En este proyecto se logré determinar que la
demanda no atendida en el Centro de Servicio era
del 20%, pero al momento con la implementacion
de la sucursal se lleva atendida un 40% més de
clientes.

4.2 Recomendaciones

Para elaborar proyectos de esta naturaleza es
indispensable conocer como estd estructurado el
mercado y ademas la capacidad que tiene en todos
los aspectos la organizacién.

Para proyectos de esta naturaleza es necesario
realizar un estudio de mercado, el mismo que va a
servir para tomar decisiones, en base a un
conocimiento de mercado y de la demanda
verdadera
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