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Resumen: BlinRep S.A.S. es una empresa familiar de Guayaquil
cuya actividad economica es el blindaje de vehiculos, pero desde
mediados de 2024 la demanda de este servicio viene cayendo
fuertemente por diversos motivos como: el alza de impuestos, los
costos de operacién y la situacion econdémica que ha frenado a
muchos clientes. Frente a este escenario, los socios vieron la
necesidad de buscar otra fuente de ingresos y pensaron en los
repuestos automotrices, como un mercado que sigue activo porque
el parque vehicular crece y siempre necesita mantenimiento. Bajo
este contexto, el caso de negocio analiza esa decision de
diversificacion con base en el estudio de mercado hecho a 94
clientes, el contexto del sector automotor y la opinion de los
principales actores de la empresa. En consecuencia, el trabajo sigue
la dindmica de una metodologia basada en el Caso de Negocio de
Harvard, a fin de presentar los problemas, las alternativas y la mejor
opcién para que la compafiia pueda sostenerse y crecer con esta
nueva linea de negocios, determinando su viabilidad econémica y
operativa.

Cdédigos JEL: M10, M13, L62, L81

Abstract: BlinRep S.A.S. is a family business in Guayaquil whose
economic activity is vehicle armoring, but since mid-2024, demand
for this service has been falling sharply for various reasons, such
as tax increases, operating costs, and the economic situation, which
has slowed down many customers. Faced with this scenario, the
partners saw the need to find another source of income and thought
of automotive parts as a market that remains active because the
vehicle fleet is growing and always needs maintenance. In this
context, the business case analyzes this diversification decision
based on a market study of 94 customers, the context of the
automotive sector, and the opinion of the company's main
stakeholders. Consequently, the work follows the dynamics of a
methodology based on the Harvard Business Case, to present the
problems, alternatives, and best option for the company to sustain
itself and grow with this new line of business, determining its
economic and operational viability.
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1. Definicion de la oportunidad

El sector automotor ecuatoriano es uno de los motores econémicos méas importantes del pais
(America Economia, 2025). En 2024, gener6 mas de 106.000 plazas de empleo directo, con
una concentracion fuerte en areas como mantenimiento y reparacion de vehiculos con 64.192
trabajadores; y venta de partes, piezas y accesorios con 15.007 trabajadores (Asociacion de
Empresas Automotrices del Ecuador, 2025). Esta situacién deja en evidencia que, aunque la
venta de autos nuevos haya bajado, el parque automotor sigue creciendo y requiere atencion
permanente, razén por la cual, se mantiene viva la demanda por servicios técnicos, repuestos
y soluciones rapidas.

Pero también hay que ser claros, dado que el afio 2024 fue muy duro para el sector. Las ventas
de vehiculos nuevos cayeron un 18,2 % frente al afio anterior, llegando a cifras similares a
las de 2017 (Asociacion de Empresas Automotrices del Ecuador, 2025); y esta caida no se
dio por casualidad, sino que fue una combinacion de diversos factores exogenos como: el
alza del IVA al 15 % (Vélez, 2024), la inseguridad que golped a muchas ciudades (incluyendo
Guayaquil), la crisis energética con racionamientos de luz que paralizaron operaciones por
méas de 14 horas (Mella, 2024), y un consumo interno golpeado por la incertidumbre
econémica (Banco Central del Ecuador, 2024). Sin lugar a duda, todo eso freno las decisiones
de compra de muchas personas, tanto a nivel familiar como empresarial.

A esto se suma otro dato clave, y es que la fabricacion nacional de vehiculos cay6 un 23 %,
mientras que la facturacion del segmento G45 (Castillo, 2023); aqui se incluye comercio y
reparacion de autos y motos; y este sector bajo un 10 % entre 2023 y 2024 (Asociacion de
Empresas Automotrices del Ecuador, 2024). Sin embargo, a pesar de estos retrocesos, el
sector sigue moviendo millones, pues, solo en 2024 el G45 facturé mas de 8.824 millones de
ddlares (Ver Tabla 1); por tanto, se puede decir que hay menos compra de vehiculos nuevos,
pero si una alta demanda de mantenimiento, reparacion y venta de repuestos (Huamani et al.,
2022). Y si a eso se suma que Guayaquil es uno de los mercados mas fuertes por su tamafio,
densidad vehicular y nivel de actividad comercial (ESPOL, 2025), entonces se esta hablando
de una oportunidad real para quienes ofrecen soluciones postventa.

Tabla 1.
Facturacion del sector automotor ecuatoriano en millones de délares
VENTAS TOTALES MAS 2022 2023 2024 Variacion ENE -
EXPORTACIONES Ene - Dic Ene - Dic Ene - Dic DIC 2024/2023
TOTAL FACTURACION 229.361 237.193 242442 1 2%
(C) INDUSTRIA MANUFACTURERA Y
(G) COMERCIO 137.548 137.262 144,092 1 5%
C-29 FABRICACION DE VEHICULOS
AUTOMOTORES 793 892 683 | -23%

G-45 COMERCIO Y REPARACION DE
VEHICULOS AUTOMOTORES Y
MOTOCICLETAS 9.716 9.761 8.824 | -10%

C29 + G45 10.509 10.653 9.507 l -11%

Fuente: SRI / AEDE (2025)
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En este contexto, se analiza el caso de la empresa “BlinRep S.A.S.”, que es una empresa
familiar ubicada en Guayaquil, originalmente enfocada en el blindaje de vehiculos para
clientes particulares y flotas pequefias. Durante los primeros afios, el servicio tuvo buena
acogida. Sin embargo, en 2024, el negocio comenz6 a mostrar sefiales claras de declive
financiero, en especial porque la demanda de blindaje disminuyd por varios factores externos.
Entre los factores que se pueden mencionar, esta el incremento del IVA al 15 % (Vélez,
2024), los cortes de energia y una baja general en el consumo afectaron directamente a sus
ingresos. La empresa sintio el impacto en situaciones como: menos pedidos, aumento en los
costos operativos, y un stock de materiales que empez6 a moverse mas lento de lo habitual.

Por esta razon, los socios de la compafiia identificaron la necesidad de diversificar el modelo
de negocio, aprovechando los recursos ya existentes, y apostarle a uno que tuviera mas
movimiento a fin de generar flujo de efectivo constante. Fue asi como surgié la idea de
incorporar la venta de repuestos automotrices como nueva linea comercial, dirigida
inicialmente a los mismos clientes. De hecho, se llevé a cabo un estudio de mercado a un
grupo de 94 clientes (los resultados completos se incluyen en el Apéndice B), quienes
revelaron disposicion a comprar repuestos si se ofrecia buen servicio y entrega rapida.

A partir de dicho estudio, se identificaron piezas de alta rotacion como las mas demandadas:
filtros de aceite, gasolinay aire acondicionado; frenos, discos, pastillas y tambores. Inclusive,
el estudio revel6 que Chevrolet y Kia lideran con el 32,6% y 19,6% respectivamente, lo cual
orienta el stock ideal de repuestos hacia marcas de alta rotacién y presencia en el mercado
local. Ademas, existe un espacio para complementar lo fisico con lo digital, pues, muchos
clientes estarian dispuestos a comprar repuestos online si se garantiza seguridad y entrega
eficiente (Garzon et al., 2020). Todo esto lleva a ver la diversificacion no como un cambio
forzado, sino como una oportunidad real, construida sobre lo que ya existe y lo que el
mercado esta pidiendo.

En este sentido, el cliente objetivo de BlinRep S.A.S. no solo busca repuestos, sino soluciones
rapidas, confiables y con asesoria técnica. Su necesidad insatisfecha esta en encontrar un
proveedor que combine disponibilidad inmediata con atencion personalizada, algo que la
competencia actual no siempre garantiza. Para Martinez y Dutrénit (2019) atender a este
perfil es clave para que la estrategia de diversificacion tenga éxito en un mercado altamente
competitivo.

A esto se suman tendencias que fortalecen la oportunidad, como es el caso del comercio
electronico que, en Ecuador, alcanzé USD 5.500 millones en 2024 y sigue creciendo (Figura
1), lo que demuestra que cada vez mas personas compran repuestos en linea, comparan
precios y buscan soluciones rapidas (Ekos Negocios, 2025). Tambien hay preferencia por
productos de calidad media y alta, que ofrezcan durabilidad sin el costo elevado de piezas
originales (Otero & Giraldo, 2023). En el sector automotriz, la adopcion de plataformas
digitales ha permitido que negocios combinen lo fisico con lo online, respondiendo mejor a
un consumidor que exige flexibilidad y seguridad en sus compras (Pinazo & Toledo, 2022).
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Fuente: CECE (Camara Ecuatoriana de Comercio Electronico
Figura 1. Crecimiento del e-commerce en Ecuador (2020 — 2023)
Fuente: Camara Ecuatoriana de Comercio Electrénico

Estos resultados coinciden con investigaciones previas como la realizada por Lema y Diaz
(2021), quienes mostraron que mas del 60 % de los clientes estarian dispuestos a comprar
repuestos en linea si se garantizan rapidez y garantia. También, Alvarez y Loor (2024)
evidenciaron que negocios con modelos hibridos (fisico y digital) lograron duplicar su
facturacion tras adaptarse al canal online. Por su parte, Enriquez y Nolivos (2024)
concluyeron que la asesoria técnica personalizada y las entregas rapidas representan una
ventaja competitiva clave en este mercado. Estos referentes confirman que diversificar hacia
repuestos multimarca, con un componente digital, no solo es viable, sino que responde a lo
que el consumidor actual estd demandando.

Entonces, el principal problema de BlinRep S.A.S. es que el servicio de blindaje ha dejado
de ser una prioridad para muchos clientes, y con ello, los ingresos del negocio se han visto
afectados. Aunque la empresa mantiene una buena reputacion, hoy por hoy opera con
margenes bajos y menor movimiento. La infraestructura esta siendo subutilizada y el riesgo
de depender de un solo tipo de servicio se ha hecho evidente.

A esto se suma la incertidumbre sobre el futuro del rubro, que depende de factores externos
como la economia y la seguridad ciudadana (Banco Central del Ecuador, 2024). Por eso,
continuar solo con blindaje ya no parece ser una opcion sostenible. El negocio necesita una
linea adicional que genere ingresos mas estables, de manera frecuente y con menor
sensibilidad al contexto (Chafla et al., 2022). La venta de repuestos se presenta como una
alternativa légica y viable, considerando el perfil de clientes, el crecimiento del parque
automotor y la posibilidad de arrancar con productos de alta rotacién y bajo riesgo.

Entonces, la situacion actual de BlinRep S.A.S., abre la puerta a una oportunidad real de
evolucion como es diversificar el modelo de negocio hacia la venta de repuestos automotrices
no solo responde a una necesidad financiera, sino también a un movimiento logico en funcion
del contexto del sector. Esto es importante porque la empresa ya cuenta con infraestructura,
equipo humano y una base de clientes que puede ser aprovechada. Por ello, comercializar
repuestos multimarca, especialmente de alta rotacion, permitiria mantener ingresos
constantes y ampliar el alcance del negocio.

Es asi como, la oportunidad de BlinRep S.A.S. no se limita a mitigar la caida en la demanda
del blindaje, sino que abre la posibilidad de construir una nueva linea comercial sostenible.
El objetivo del caso de negocio es, por tanto, identificar la mejor alternativa para diversificar
el modelo de negocio de la empresa hacia la venta de repuestos automotrices, combinando lo
fisico y lo digital, de manera que asegure ingresos constantes y un crecimiento mas estable
en el tiempo.
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El giro que esta considerando BlinRep S.A.S. es una estrategia para volver a crecer de manera
sostenible. Diversificar hacia la venta de repuestos tiene sentido, pero también implica alinear
esa nueva direccion con lo que la empresa quiere lograr: seguir activa, generar ingresos
estables, aprovechar sus capacidades actuales y mantener el vinculo con sus clientes. Con
base en los hallazgos del estudio, se definieron los siguientes objetivos estratégicos (Ver
Tabla 2):

el N =

Tabla 2.

Generar una nueva fuente de ingresos a través de la venta de repuestos.
Aprovechar mejor la infraestructura y el personal disponible.

Ampliar la oferta de valor a los clientes actuales y nuevos.

Reducir la dependencia econémica del servicio de blindaje.

Obijetivos y métricas

Objetivo

Métrica

1.

Generar una nueva fuente de ingresos a
través de la venta de repuestos
automotrices en el primer afio de
implementacion.

Optimizar el uso de la infraestructura y
del personal, adaptandolos para cubrir la
nueva linea de negocio en un plazo de 6
meses.

Ampliar la oferta de valor hacia clientes
actuales y nuevos, integrando un servicio
fisico y digital durante el primer afio.

Reducir la dependencia del blindaje,
logrando que al menos el 30% de la
facturacion total provenga de repuestos
en el segundo afio.

>

Monto mensual de ventas USD

10.000 en el mes 12.

% de ocupacion operativa del local >
80% y % de personal capacitado en
nueva linea > 70%.

Numero de clientes recurrentes en
ambas lineas > 150 al cierre del primer
afno.

% de participacion de repuestos en
ingresos totales > 30%.
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2. Generacion de Alternativas

En esta seccion se presentan las posibles estrategias de diversificacion que BlinRep S.A.S.
podria adoptar para fortalecer la sostenibilidad financiera de su negocio. Las alternativas se
generan mediante una lluvia de ideas realizada en una reunion de trabajo con actores claves
(Torres, 2014). Béasicamente, el enfoque de estas alternativas es determinar qué giro de
negocio puede ser mas atractivo para diversificar los ingresos, a partir de una inversion
razonable, con base a las exigencias del mercado; sin que eso implique salirse totalmente del
sector automotor, y méas bien aprovechar la base de datos de clientes que ya se tiene
disponible.

Es asi como, para identificar soluciones viables, la reunion se organiz6 con tres actores clave
del negocio como son: la Gerente General, la Contadora y la Asesora comercial. Durante esta
sesion se hizo una evaluacion de los hallazgos del estudio de mercado y las limitaciones
actuales del negocio. A partir de esta conversacion se aplicé una lluvia de ideas abierta
(Svenlin & Jusslin, 2023), en la que cada participante aportd desde su rol y experiencia. El
objetivo fue proponer todas las ideas posibles, sin juzgar de entrada su viabilidad o costo.
Posteriormente, las ideas fueron agrupadas por afinidad (Gonzélez & Rodriguez, 2019),
descartando aquellas que implicaban una inversion muy alta, alto riesgo o poca relacion con
las capacidades reales de la empresa. Este ejercicio permitid consolidar tres opciones
concretas, incluyendo el statu quo, pero antes de ello, se describen todas las alternativas que
se generaron.

Abrir un punto de venta fisico con repuestos basicos.
Implementar una tienda virtual con entregas a domicilio.
Asociarse con proveedores para ventas en consignacion.

Adaptar el local actual sin inversiones mayores.

Contratar nuevo personal para la nueva linea de negocio.
Capacitar al personal actual para atender ambas lineas.

No realizar cambios por ahora (mantener el servicio actual).
Vender repuestos solo a clientes del blindaje.

Invertir en camparias de marketing digital.

10 Ofrecer un servicio de mecanica y mantenimiento personalizados.

oSN~ N E

Para definir las tres alternativas finales, es importante mencionar que se descarté la opcion
de asociarse con proveedores en consignacion porque habria generado dependencia y menor
control sobre el inventario. La idea de contratar personal nuevo desde el inicio fue eliminada
porque implicaba costos adicionales sin tener adn ingresos constantes de la nueva linea.
También se descartd vender repuestos solo a clientes de blindaje, ya que el estudio revel6
interés mas amplio en el mercado general, lo que limitaba mucho la oportunidad de
crecimiento. Después de agrupar ideas similares, se evaluaron los recursos necesarios para
cada propuesta, por lo que se eliminaron las opciones con alta dependencia externa o que
requerian una inversion inicial elevada. Para esto se us6 un mapa de afinidad de la siguiente
manera, Como se muestra en la figura 2.
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Figura 2. Mapa de afinidad aplicado a BlinRep SAS.

Tras la primera sesion de trabajo, se generaron diez propuestas iniciales que fueron
organizadas en cinco grupos tematicos: punto de venta fisico, plataforma digital, estrategias
de mercado, gestion interna y statu quo. Estas categorias facilitaron la comprension general
de las alternativas y permitieron identificar relaciones entre ellas. A continuacion, las ideas
fueron sometidas a un proceso de depuracion, utilizando una matriz de valoracion basada en
la escala de Likert donde 1 = poco importante, 5 = muy importante (Barrera & Hinojosa,
2022). Los criterios considerados para esta evaluacion fueron los siguientes:

e Facilidad de implementacion: nivel de complejidad y tiempo necesario para
ejecutar la alternativa.

e Inversion requerida: monto estimado necesario para poner en marcha la
propuesta.

e Alineacion con el cliente objetivo: grado en que la opcion responde a las
necesidades identificadas en el estudio de mercado.

e Potencial de ingresos: capacidad para generar rentabilidad y flujo constante en el
corto y mediano plazo.

Cada alternativa fue calificada por los participantes, obteniendo una puntuacion promedio
ponderada que permiti6 clasificar su factibilidad. Los resultados se presentan en la siguiente
tabla:
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Tabla 3

Matriz de valoracion de alternativas
Criterios (Peso) Venta fisica Taller/Mecanica Tienda Gestion

multimarca automotriz virtual Interna

Facilidad de 4 3 2 5
implementacion (0.25)
Inversion requerida (0.25) 3 3 5
Alineacion con el cliente 5 4 3 1
objetivo (0.25)
Potencial de ingresos (0.25) 4 5 3 1
Puntaje ponderado total 4.00 3.50 2.75 3.00

De acuerdo con la ponderacion obtenida, se priorizaron las alternativas de venta fisica
multimarca y taller de mecénica automotriz, quedando asi dos opciones viables de cuatro, y
el statu quo se mantuvo Unicamente como escenario de comparacion. Con esto ya se pudo

definir concretamente las tres alternativas principales que se describen brevemente:

1. Alternativa 1. Venta fisica de repuestos multimarca: Esta propuesta plantea la

habilitacion de un punto de venta dentro del local actual, utilizando una parte del
espacio disponible como mini bodega y area de exhibicion. La alternativa implicaria
una inversion aproximada de $ 15.000 - $ 20.000 destinada a adecuaciones menores,
estanterias y rotulacion. Su ejecucion estaria a cargo de la Gerente General con apoyo
del area contable, y su implementacidn podria completarse en un plazo de tres meses.
El personal actual seria capacitado en atencion al cliente y gestion de inventarios.
Esta alternativa permitiria captar flujo de caja inmediato y aprovechar la
infraestructura existente, representando un ahorro significativo frente a la apertura de
un nuevo local.

Alternativa 2. Apertura de un taller de mantenimiento y mecéanica automotriz:
Esta opcion propone ampliar el modelo de negocio mediante la creacion de un taller
de mantenimiento ligero que complemente la venta de repuestos. El proyecto incluiria
servicios de cambio de aceite, frenos, suspension y diagnostico bésico. Su
implementacién demandaria una inversién aproximada de $ 30.000- $ 35.000 para la
adquisicion de herramientas, equipamiento y capacitacion técnica del personal. La
ejecucion estaria a cargo de la Gerente General con apoyo de un asesor externo
especializado. Aunque requiere mayor inversion y tiempo (aproximadamente seis
meses), ofrece un retorno mas alto al integrar venta y servicio, generando fidelizacion
de clientes y mayores margenes de utilidad.
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3. Alternativa 3. Statu quo: Mantener Negocio Actual: Esta alternativa representa
la continuidad del modelo actual sin implementar cambios estructurales. En la
practica, esta es la forma habitual en que la empresa ha respondido ante las
fluctuaciones del mercado: reducir gastos, esperar la recuperacion de la demanda y
mantener operaciones basicas. No implica inversion, pero tampoco genera nuevas
fuentes de ingresos ni mejora la eficiencia. Se la conserva Unicamente como punto de
referencia para comparar el impacto de las demas opciones.

De hecho, estas alternativas se consideraron pertinentes pues, en la encuesta se observo que
los clientes valoran principalmente rapidez en la entrega, buena atencion y disponibilidad de
piezas de alta rotacion (filtros, frenos, discos). Por eso:

e La Alternativa 1 (venta fisica multimarca) responde a quienes buscan atencion
presencial y disponibilidad inmediata.

e La Alternativa 2 (mantenimiento y mecanica automotriz) conecta con los clientes
dispuestos a preservar y extender la vida util de vehiculo.

e La Alternativa 3 (statu quo) se deja como punto de comparacion, pero no responde a
estas necesidades, lo que refuerza el valor de las otras dos.

3. Andlisis de Alternativas

Luego de delimitar las opciones de diversificacion, se procede a su evaluacién comparativa,
utilizando el statu quo Unicamente como linea base de referencia, ya que esta alternativa no
cuenta con una inversion ni cambios especificos. En consecuencia, el andlisis se realiza en
dos planos complementarios. Desde la perspectiva financiera, cada alternativa se describe
con detalle, en particular los supuestos de implementacion como: alcance, cronograma,
responsables, los costos de inversion (adecuaciones, equipamiento, inventario, permisos,
marketing, capital de trabajo) y los flujos esperados (ventas, margenes, gastos operativos), a
un horizonte de evaluacion de 3 afios para poder calcular indicadores como: VAN, TIR,
Payback y relacion Beneficio/Costo (Burneo et al., 2016).

En el plano estratégico, se valora la contribucidn de cada opcion a los objetivos establecidos
en el capitulo 1, como nueva fuente de ingresos, mejor aprovechamiento de infraestructura y
personal, ampliacion de la oferta de valor y menor dependencia del blindaje, asi como
beneficios no financieros que incluyen temas de posicionamiento, fidelizacion y riesgos de
ejecucion. De esta forma, el capitulo presenta el desempefio integral de: (1) Venta fisica de
repuestos multimarca y (2) Taller de mantenimiento y mecanica automotriz, contrastandolas
contra el statu quo a modo de benchmarking. Al final, se resume la evidencia en una tabla de
pros y contras y se selecciona la alternativa recomendada con su respectiva justificacion.

Como primer punto, se estimaron los costos asociados a cada alternativa de diversificacion.
Estos valores incluyen inversion inicial, gastos operativos y costos indirectos necesarios para
poner en marcha cada proyecto. En todos los casos, los montos fueron calculados
considerando precios de mercado vigentes en Ecuador durante el afio 2025. Ademas, se
establecio un horizonte de evaluacion de tres afios, con una tasa de descuento del 12 %,
equivalente al costo de oportunidad promedio de las pymes comerciales.
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Alternativa 1. Venta fisica de repuestos multimarca

Esta alternativa propone habilitar un punto de venta fisico dentro del mismo local donde
actualmente opera BlinRep S.A.S., aprovechando su ubicacion estratégicay la infraestructura
ya disponible. La propuesta consiste en diversificar la oferta del negocio incorporando la
venta de repuestos multimarca para vehiculos livianos, lo cual permitiria generar ingresos
adicionales con un modelo de bajo riesgo y rapida ejecucion.

Se utilizara una parte del espacio actual para acondicionar estanterias, vitrinas y un modulo
de atencién al cliente. No sera necesario alquilar otro local ni contratar nuevo personal, ya
que las actividades se manejaran con el equipo existente y apoyo de los socios. La inversion
principal se enfocara en el inventario inicial, que incluye pastillas de freno, filtros, bujias,
lubricantes y otros productos de alta rotacidn, seleccionados a partir del estudio de mercado
realizado previamente. La seleccidn de proveedores se hara con base en las relaciones ya
existentes con distribuidores del sector automotriz, lo cual facilita los tiempos de entrega y
mejora las condiciones comerciales.

En cuanto a la promocion, se lanzaran camparfias en redes sociales con enfoque local, junto
con sefializacion en el exterior del local para aumentar la visibilidad del nuevo servicio. Esta
alternativa tiene la ventaja de aprovechar los activos actuales del negocio, minimizar los
costos fijos e ingresar rapidamente al mercado de repuestos sin depender de grandes cambios
estructurales.

Tabla 4
Inversion inicial de la alternativa 1. Venta fisica de repuestos multimarca

Descripcion Cant. V. Unitario (USD) V. Total %

(USD) Inversion

Adecuaciones del local (pintura, 1 $ 5.000,00 $ 5.000,00 25,0%

vitrinas, divisiones)

Mobiliario y exhibidores 1 $ 2.500,00 $ 2.500,00 12,5%

Compra de inventario inicial 1 $ 8.000,00 $ 8.000,00 40,0%

Rotulacion y publicidad inicial 1 $ 1.500,00 $ 1.500,00 7,5%

Capacitacion del personal en ventas 1 $ 1.000,00 $ 1.000,00 5,0%

y atencion al cliente

Licencias, permisos y capital de 1 $ 2.000,00 $ 2.000,00 10,0%

trabajo inicial

Inversién Inicial - Alternativa A $ 20.000,00 100,0%

La tabla 4 muestra que la Alternativa 1 (Venta fisica de repuestos multimarca) contempla
una inversion inicial de $ 20.000, distribuida principalmente en adecuaciones del local,
compra de inventario basico y mobiliario para la atencidn al cliente. Este monto representa
una alternativa de diversificacion accesible, pues aprovecha la infraestructura disponible y
no requiere cambios estructurales importantes. Los gastos de mayor peso se concentran en el
inventario (40 %), seguido de las adecuaciones fisicas (25 %) y la adquisicion de mobiliario
(12,5 %). De esta forma, la propuesta busca generar una nueva linea de ingresos mediante la
apertura de un pequefio punto de venta dentro del mismo local de la empresa, orientado al
comercio minorista de repuestos de alta rotacién. Ahora bien, para comprender los ingresos
que se generarian a partir de esta inversion, los supuestos financieros se hicieron
considerando:
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e Los precios del mercado local, con base a la informacion obtenida en el estudio de
mercado aplicado a 94 clientes de Guayaquil, sobre una base total de 350 contactos
activos de la empresa BlinRep S.A.S. A partir de esos datos se identificaron los
productos y servicios de mayor demanda dentro del sector automotor, tanto en la
venta de repuestos como en el mantenimiento mecanico.

e El célculo de los ingresos se elabordé combinando informacion primaria (resultados
de encuestas) e informacion secundaria obtenida de fuentes reales del mercado, como
paginas web, catdlogos y promociones de talleres locales y tiendas automotrices
ecuatorianas (por ejemplo, Infamotor, Tecnova, Frenoseguro y Autolasa); para lo cual
se revisaron publicaciones de Facebook, catalogos digitales y cotizaciones publicas,
lo que permitié establecer un rango promedio de precios actualizado para los
productos y servicios mas representativos del mercado guayaquilefio durante el afio
2025. A continuacion, se describen estos datos.

Tabla 5
Estimacién de ingresos de la alternativa 1. Venta fisica de repuestos multimarca

Repuesto Precio Unitario Rotacion Ingreso mensual  Ingreso anual
Pastillas de freno $ 25,00 30 $ 750,00 $ 9.000,00
(juego delantero)

Disco de freno $ 45,00 15 $ 675,00 $ 8.100,00
Amortiguador $ 30,00 20 $ 600,00 $ 7.200,00
(unidad)

Kit de embrague $ 200,00 5 $ 1.000,00 $ 12.000,00
Banda de $ 30,00 25 $ 750,00 $ 9.000,00
distribucién

Filtro de aceite $ 12,00 60 $ 720,00 $ 8.640,00
Bujias (set de 4) $ 16,00 40 $ 640,00 $ 7.680,00
Correa auxiliar $ 20,00 30 $ 600,00 $ 7.200,00
(serpentina)

Total estimado — — $ 5.735,00 $ 68.820,00

En el caso de la Alternativa 1 (venta fisica de repuestos multimarca), se tomaron como
referencia ocho productos de alta rotacion —pastillas de freno, discos, amortiguadores, Kits
de embrague, bandas de distribucion, filtros, bujias y correas auxiliares— cuyos precios
unitarios oscilan entre $ 12 y $ 200, dependiendo del tipo y marca. Para cada producto se
estimd una rotacion mensual promedio considerando la demanda proyectada del 25 % de la
base de clientes activa, es decir, aquellos con vehiculos en mantenimiento regular. Con estos
datos, se obtuvo un ingreso mensual promedio de ventas cercano a los $ 5.735, lo que
equivale a $ 68.820 anuales (Tabla 5), bajo un esquema de atencidn de lunes a sabado,
manteniendo el domingo como dia de descanso.
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Ahora bien, para proyectar la rentabilidad de esta alternativa, se elabor6 un flujo de caja
correspondiente a un horizonte de tres afios. Las proyecciones se basaron en los ingresos
anuales estimados en el punto anterior, a los cuales se les aplicé un crecimiento conservador
del 5 % anual, considerando que la empresa operaria de forma estable, con una atencion
continua de lunes a sabado y un dia de descanso dominical. En cuanto a la estructura de
costos, se establecieron los siguientes supuestos generales:

« Costo de ventas: equivalente al 45 % de los ingresos, que incluye la reposicion de
inventario, materiales directos y mano de obra operativa.

o Gastos administrativos: calculados en un 30 % de los ingresos, considerando
remuneraciones, servicios basicos, mantenimiento de instalaciones y otros costos
fijos.

o Gastos de ventas: proyectados entre 7 % y 10 %, segun el tipo de actividad; en el
caso de los repuestos, se estimd un 10 % por requerir publicidad y exhibicion,
mientras que en el taller fue de 7 %, dado que el servicio se promociona
principalmente por recomendacion directa y presencia local.

Con base en estos porcentajes, se obtuvieron los beneficios netos anuales para cada
alternativa, a partir de los cuales se calcularon los principales indicadores financieros: Tasa
Interna de Retorno (TIR), Valor Actual Neto (VAN), Relacién Beneficio-Costo (B/C) y
Periodo de Recuperacion de la Inversion (Payback). La tasa de descuento empleada fue del
12 %, correspondiente al costo promedio de oportunidad del capital en pequefias empresas
ecuatorianas durante el afio 2025.

Tabla 6
Flujo de efectivo de la alternativa 1.

Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3
Inversion Inicial $-20.000,00
Ingresos por ventas $68.820,00 $72.261,00 $75.874,05
Costo de ventas $30.969,00 $32.517,45 $34.143,32
Gastos de Administracion $20.646,00 $21.678,30 $22.762,22
Gastos de Ventas $6.882,00 $7.226,10 $ 7.587,41
Total Costos y Gastos $58.497,00 $61.421,85 $64.492,94
Beneficio Neto $-20.000,00 $10.323,00 $10.839,15 $11.381,11
Flujo Descontado $-20.000,00 $-9.677,00 $1.162,15 $ 12.543,26
Tasa de descuento 12,00%
TIR 28,37%
VAN $5.958,72
Beneficio Costo $1,30
Payback 2 afos
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De acuerdo con la Tabla 6, la inversion inicial de $ 20.000 permitié proyectar ingresos de $
68.820 en el primer afio, con un crecimiento del 5 % anual. Bajo esta estructura, los beneficios
netos oscilaron entre $ 10.323 y $ 11.381 en los tres afios analizados. Al descontar los flujos
con la tasa del 12 %, se obtuvo un VAN positivo de $ 5.958,72, lo que demuestra que la
inversion es financieramente viable. La TIR alcanzo el 28,37 %, superando ampliamente la
tasa de descuento, lo que refleja un margen atractivo de rentabilidad. La relacion Beneficio-
Costo (1,30) indica que por cada dolar invertido se generan $ 0,30 adicionales, mientras que
el Payback se estima en dos afios, lo que significa que la empresa recuperaria su inversion en
un plazo razonable y con bajo riesgo.

En caso de implementarse esta alternativa, algunos de los beneficios estratégicos potenciales
serian los siguientes:

e Permitiria posicionar la marca como un centro de repuestos especializado en blindaje
vehicular.

e Facilita alianzas con proveedores y marcas para distribucién exclusiva.

e Incrementa el trafico de clientes en tienda, generando oportunidades para ventas
complementarias.

e Mejora la presencia en el mercado a corto plazo sin necesidad de altos niveles de
capacitacion técnica.

e Permite escalar el modelo a futuro con minima reinversion operativa.

Alternativa 2. Apertura de un taller de mantenimiento y mecanica automotriz

La segunda alternativa consiste en expandir las operaciones de BlinRep S.A.S. mediante la
implementacién de un taller mecanico que complemente la venta de repuestos y el servicio
de blindaje. Esta opcion plantea una transformacién mas profunda del modelo de negocio,
con la meta de posicionarse como un centro integral de atencion automotriz, capaz de atender
mantenimiento preventivo, correctivo y servicios rapidos.

El proyecto requerird adecuar un area especifica para el taller, que incluya un elevador
hidraulico, herramientas especializadas, compresores, mobiliario técnico y sefialética de
seguridad. Se contratara al menos un mecanico calificado y se establecera un sistema basico
de gestion de citas y Ordenes de trabajo. La inversion inicial es méas elevada que en la
alternativa anterior, ya que se debe considerar tanto la adquisicién de equipos como la
capacitacion del nuevo personal y adecuaciones fisicas del local.

El valor agregado de esta alternativa radica en que permitiria ofrecer servicios completos —
venta e instalacion de repuestos— en el mismo sitio, lo que aumenta el ticket promedio por
cliente. Ademés, mejora la fidelizacion y genera una ventaja competitiva clara frente a
negocios que solo venden productos. Esta alternativa apunta a un crecimiento sostenible a
mediano plazo, aunque con mayores exigencias operativas y una curva de implementacion
mas compleja.

Entonces, la Alternativa 2 propone una inversion mas alta, de $ 34.500, destinada
principalmente a la compra de herramientas, equipos técnicos y adecuacion del area de
trabajo. Este monto representa aproximadamente un 72,5 % maés que la inversion requerida
en la alternativa anterior, lo que refleja la naturaleza més técnica y operativa del proyecto
(tabla 7). Los costos méas importantes corresponden a la adquisicion de equipamiento (58 %
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del total), seguida por la adecuacion del taller (14,5 %) y la compra de repuestos basicos
(11,6 %).

Tabla 7
Inversion inicial de la alternativa 2. Taller de mantenimiento y mecanica automotriz
Descripcion Cant. V. Unitario V. Total %
(USD) (USD) Inversion

Herramientas y equipos técnicos 1 $20.000,00 $ 20.000,00 58,0%
(gatos hidraulico, compresor, escaner)
Adecuacién del area de taller (piso, 1 $ 5.000,00 $ 5.000,00 14,5%
iluminacion, sefialética)
Contratacion y capacitacion técnica (2 1 $ 1.500,00 $ 1.500,00 4,3%
mecanicos y 1 ayudante)
Publicidad y estrategia de lanzamiento 1 $ 1.500,00 $ 1.500,00 4,3%
Inventario de repuestos basicos (aceite 1 $4.000,00 $ 4.000,00 11,6%
y lubricacion)
Licencias, permisos y capital de 1 $2.500,00 $ 2.500,00 7,2%
trabajo
Inversidn Inicial - Alternativa B $ 34.500,00 100,0%

Dentro de los supuestos financieros de esta alternativa se planteo lo siguiente:

e Seidentificaron siete servicios técnicos con alta recurrencia: cambio de aceite y filtro,
alineacion y balanceo, servicio completo de frenos, ajuste de suspension, revision
preventa, sistema eléctrico y cambio de pastillas.

e Los precios se estimaron en funcion de las tarifas promedio publicadas por talleres
locales y promociones en redes sociales, con valores que varian entre $ 20 y $ 80 por
servicio.

e La rotacibn mensual se determiné de manera proporcional al ndmero de
mantenimientos posibles con la capacidad instalada de dos mecanicos y un ayudante,
en una jornada laboral de seis dias semanales.

e Asi, el total proyectado de ingresos alcanza aproximadamente $ 8.950 mensuales,
equivalentes a $107.400 anuales (Tabla 8).
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Tabla 8
Estimacion de ingresos de la alternativa 2. Taller de Mantenimiento y Mecanica Automotriz
Servicio / Precio Rotacion Ingreso Mensual Ingreso Anual
Mantenimiento

Cambio de pastillas + $ 20,00 25 $ 500,00 $ 6.000,00
mano de obra
Cambio de aceite y $ 35,00 60 $ 2.100,00 $  25.200,00
filtro
Ajuste de suspension $ 50,00 15 $ 750,00 $ 9.000,00
Alineacion + balanceo $ 30,00 60 $ 1.800,00 $ 21.600,00
Servicio de frenos $ 80,00 30 $ 2.400,00 $  28.800,00
completo (discos +
pastillas)
Reparacién de sistema $ 60,00 10 $ 600,00 $ 7.200,00
eléctrico basico
Revision pre-venta $ 40,00 20 $ 800,00 $ 9.600,00
general
Total estimado — — $ 8.950,00 $ 107.400,00

Para proyectar la rentabilidad de esta alternativa, se elabord un flujo de caja correspondiente
a un horizonte de tres afos. Las proyecciones se basaron en los ingresos anuales estimados
en el punto anterior, a los cuales se les aplicé un crecimiento conservador del 5 % anual,
considerando que la empresa operaria de forma estable, con una atencion continua de lunes
a sabado y un dia de descanso dominical. En cuanto a la estructura de costos, se establecieron
los siguientes supuestos generales:

o Costo de ventas: equivalente al 45 % de los ingresos, que incluye la reposicion de
inventario, materiales directos y mano de obra operativa.

e Gastos administrativos: calculados en un 30 % de los ingresos, considerando
remuneraciones, servicios basicos, mantenimiento de instalaciones y otros costos
fijos.

o Gastos de ventas: proyectados entre 7 % y 10 %, segun el tipo de actividad; en el
caso de los repuestos, se estimd un 10 % por requerir publicidad y exhibicion,
mientras que en el taller fue de 7 %, dado que el servicio se promociona
principalmente por recomendacion directa y presencia local.

Con base en estos porcentajes, se obtuvieron los beneficios netos anuales para cada
alternativa, a partir de los cuales se calcularon los principales indicadores financieros: Tasa
Interna de Retorno (TIR), Valor Actual Neto (VAN), Relacion Beneficio-Costo (B/C) y
Periodo de Recuperacion de la Inversion (Payback). La tasa de descuento empleada fue del
12 %, correspondiente al costo promedio de oportunidad del capital en pequefias empresas
ecuatorianas durante el afio 2025.
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Tabla 9
Flujo de efectivo de la alternativa 2
AR 0 Afo 1 Afo 2 Afo 3

Inversion Inicial $-34.500,00
Ingresos por ventas $107.400,00 $112.770,00 $118.408,50
Costo de ventas $48.330,00 $50.746,50 $53.283,83
Gastos de Administracion $32.220,00 $33.831,00 $ 35.522,55
Gastos de Ventas $ 7.518,00 $ 7.893,90 $ 8.288,60
Total Costos y Gastos $ 88.068,00 $92.471,40 $ 97.094,97
Beneficio Neto $-34.500,00 $19.332,00 $20.298,60 $21.313,53
Flujo Descontado $-34.500,00 $-15.168,00 $ 5.130,60 $26.444,13
Tasa de descuento 12,00%
TIR 34,19%

VAN $14.113,18
Beneficio Costo $1,41
Payback 2 afios

Por su parte, los resultados de la tabla 9 muestran que la alternativa B demandé una inversion
inicial mas elevada, de $ 34.500, pero también gener0 ingresos superiores, alcanzando $
107.400 en el primer afio, con incrementos del 5 % anual. El beneficio neto anual se mantuvo
entre $ 19.332 y $ 21.313, valores que representan una recuperacion méas dindmica de la
inversion inicial. Aplicando la misma tasa de descuento (12 %), se obtuvo un VAN de $
14.113,18 y una TIR de 34,19 %, lo cual evidencia una rentabilidad ain mas solida. La
relacién Beneficio-Costo (1,41) sugiere que por cada dolar invertido, se generan $ 0,41
adicionales, y el Payback también se alcanza en dos afios, lo que confirma que se trata de una

alternativa atractiva tanto por rentabilidad como por estabilidad en sus flujos.

En esta alternativa los beneficios estratégicos potenciales en caso de implementacion son:

e Diversifica el portafolio de servicios, reduciendo la dependencia del modelo de ventas

de repuestos.

e Posiciona a la empresa como un proveedor integral de soluciones, no Gnicamente en

tema de blindaje, sino en mecanica automotriz y venta de repuestos.

e Incrementa la fidelizacion y ciclo de vida del cliente, al mantener relacion constante

por mantenimientos.

e Brinda ventajas competitivas dificiles de replicar, como garantias personalizadas y
atencion técnica especializada.
e Abre la posibilidad de certificaciones o convenios con aseguradoras y flotas

empresariales.
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Alternativa 3. Statu Quo: Mantener el Negocio Actual

Esta alternativa plantea la opcion de no diversificar hacia nuevos servicios ni productos, sino
continuar con el modelo de negocio tradicional de BlinRep S.A.S., enfocado exclusivamente
en servicios de blindaje automotriz. No obstante, se considera una optimizacion del modelo
actual, implementando una estrategia mixta de publicidad (digital y tradicional), y
formalizando un nuevo subservicio: el mantenimiento postventa del blindaje, dirigido a
clientes que ya han utilizado el servicio.

La estrategia de publicidad digital incluiria campafas en redes sociales, videos de seguridad
vehicular y contenido educativo sobre blindaje (Baque et al., 2021). En el plano tradicional,
se usaria sefialética visible, volantes en zonas estratégicas y alianzas con talleres o
aseguradoras. Ademas, se disefiaria un pequefio plan de fidelizacion para incentivar el
mantenimiento periodico del blindaje: revision del sistema, refuerzo de puntos criticos,
limpieza especializada y garantia extendida.

Este modelo no requiere una gran inversion, pues aprovecha la infraestructura, personal y
posicionamiento que la empresa ya tiene. La innovacion radica en aprovechar mejor la base
de clientes existente, buscando incrementar la frecuencia de atencion por vehiculo y alargar
la relacion comercial con cada cliente. Por esta razon, los supuestos financieros para esta
alternativa serian:

e Campafias publicitarias (digital + tradicional): $1.000; materiales de promocion
fisica: $500: y equipos menores y herramientas para mantenimiento de blindaje:
$1.000, lo que podria implicar un rubro de $ 2,500.

e Se estima un promedio de 12 mantenimientos de blindaje por mes, con un ingreso
promedio de $90 por servicio.

e Materiales e insumos por servicio: $20 x 12 x 12 = $2.880.

e Publicidad continua: $500 anuales.

Tabla 10
Inversion inicial de la alternativa 3
Rubro Monto estimado (USD)
Campafias publicitarias digitales y fisicas $1.000
Material POP y sefalética fisica $500
Herramientas para mantenimiento de blindaje $1.000
Total inversion inicial estimada $2.500

Tutor: Ronald Campoverde Aguirre, PhD.
Fecha de sustentacion:
22



Maestria en Economia y Direccién de Empresa
Facultad de Ciencias Sociales y Humanisticas

®
% o L Escuela Superior
Politécnica del Litoral

Tabla 11
Flujo de Caja de la alternativa 3
ARo 0 Afo 1 Afo 2 Afo 3
Inversion Inicial $-2.500,00
Ingresos por ventas $12.960,00 $13.608,00 $14.288,40
Costo de ventas $6.480,00 $6.12360 $ 6.429,78
Gastos de Administracion $4536,00 $4.762,80 $ 5.000,94
Gastos de Ventas $1.296,00 $1.360,80 $ 1.428,84
Total Costos y Gastos $12.312,00 $12.247,20 $ 12.859,56
Beneficio Neto $-2500,00 $ 648,00 $1.360,80 $ 1.428,84
Flujo Descontado $-2500,00 $-1.852,00 $ -491,20 $ 937,64
Tasa de descuento 12,00%
TIR 15,68%
VAN $180,41
Beneficio Costo $1,07
Payback 3 afios

La Alternativa 3 plantea continuar con el enfoque actual del negocio, manteniéndose en el
rubro del blindaje sin realizar cambios significativos. La propuesta se basa en reforzar la
publicidad con una combinacion de medios digitales y tradicionales, ademas de incorporar
de forma gradual servicios complementarios como el mantenimiento de blindajes. Esta
opcion requiere una inversion baja de $2.500 y busca aprovechar la reputacion ya construida
por la empresa, sin alterar su modelo operativo.

Desde lo financiero, esta alternativa presenta un VAN positivo de $180,41, con una TIR del
15,68 % y un indice beneficio/costo de 1,07. Aunque los resultados no son altos, indican que
la inversion se recuperaria en tres afios y que la operacion seguiria siendo rentable a pequefia
escala. Sin embargo, el crecimiento seria limitado y no diversificaria realmente el negocio,
lo cual puede representar un riesgo si el mercado del blindaje se vuelve mas competitivo o
restringido. Aunque no es la mejor opcion, hay ciertos beneficios potenciales que podrian
fortalecer la parte estratégica como:

e Conserva la experiencia adquirida en el area de blindaje, evitando curva de
aprendizaje en nuevas lineas.

e Permite aprovechar la reputacion ya ganada en el nicho, sin cambiar el
posicionamiento actual.

e Ofrece control total sobre los procesos y personal ya capacitado, minimizando errores

operativos.

e Puede mejorar el alcance de mercado con una combinacion de publicidad digital y
tradicional.

e Representa bajo riesgo financiero y operativo, ideal si se busca estabilidad antes de
escalar.

Luego de haber hecho el andlisis financiero de las alternativas, se presentan los beneficios no
cuantificables para entender un poco mas sobre la opcién que deberia escogerse,
considerando una matriz de pros y contras:
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Alternativa

Pros

Contras

1. Venta fisica

e Inversion inicial menory

Requiere capital de trabajo en

multimarca rapida adecuacion del local. inventario y control de surtido.
e Apalanca base de clientes Diferenciacion limitada frente a
actual y la ubicacion. competidores.
e Rotacion predecible en Riesgo de obsolescencia'y mermas.
piezas de alta demanda.
e Curva de aprendizaje
operativa més corta.
2. Taller de e Mayor margen por mano de Inversion y complejidad operativa
mantenimiento obra + repuesto. mas altas.
y mecanica e Genera recurrenciay Dependencia de personal
fidelizacién calificado y su rotacion.
(mantenimientos Requisitos de seguridad, licencias
periodicos). y estandares.
e Diferencia por calidad Puesta en marcha méas lenta y
técnica y garantia. riesgo de cuellos de botella.
e Posibilita paquetes/combos Menor margen unitario frente a
y venta cruzada (cross- Servicios.
selling).
3. Statu Quo e Menor inversion inicial e Crecimiento limitado y poco

e Continua con una linea de
negocio ya posicionada.

e Baja complejidad operativa.

e Posible incremento de
ventas con mejoras
publicitarias.

diversificado.

e Vulnerabilidad ante cambios en
el mercado.

e Menor margen de rentabilidad.

o No genera ventajas
competitivas nuevas.

Con estos datos, se puede llegar a la conclusion de que las dos primeras alternativas son
viables, pero ofrecen impactos distintos. La Alternativa 1 privilegia velocidad de ejecucion
y menor complejidad, aunque compite mas por precio y exige disciplina en inventario. La
Alternativa 2 demanda mayor inversion y capacidades técnicas, pero crea diferenciacion,
tickets mas altos y fidelizacion. Dado su mejor desempefio financiero proyectado y su efecto
estratégico en posicionamiento, el taller de mantenimiento (alternativa 2) resulta mas
conveniente. La decision final debe considerar la disponibilidad de talento tecnico y la
capacidad de cumplir estandares operativos desde el inicio.
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4. Evaluacion de Riesgos

En esta seccion se presenta un analisis de riesgos que permite anticipar los posibles eventos
que podrian afectar la ejecucion de la alternativa seleccionada, en este caso la 2 (taller de
mantenimiento y mecénica automotriz). Primero, se presenta La matriz “impacto —
probabilidad” permite clasificar los riesgos segun su gravedad, considerando valores del 1 al
5 (Asana, 2022). En la tabla 13 se puede notar que un resultado entre 1y 6 se clasifica como
Bajo, de 7 a 14 como Medio, y de 15 a 25 como Alto.

Tabla 13
Matriz de riesgo

Improbable Poco probable Probable Muy Inminente

Nivel de impacto

Nulo (1)

Bajo (2)
Manejable (3)
Preocupante (4)
Grave (5)

Los riesgos se definieron a partir del analisis financiero y operativo de ambas alternativas.
En la tabla 14 se muestra la calificacion de cada riesgo segun su probabilidad e impacto.

Tabla 14

Valoracion del riesgo
Riesgo Probabilidad Impacto Resultado Calificacién
Retrasos en la adecuacion del taller 3 4 12 Medio
Dn’:lc_ultad para contratar personal técnico 4 4 16 Alto
calificado
Incremento de costos en equipos o 3 3 9 Medio
repuestos
Baja dfa[nanda en los primeros meses de 3 4 12 Medio
operacion
Accidentes laborales o fallas técnicas 2 5 10 Medio
Resistencia del personal a nuevos 3 3 9 Medio
procesos
Probl_emas de cumplimiento normativo o 2 4 8 Medio
permisos
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El siguiente plan de mitigacion (Tabla 15) establece las acciones especificas para reducir la
probabilidad y el impacto de los riesgos mas criticos durante la ejecucion del proyecto.

Tabla 15
Plan de mitigacion de riesgos

Riesgo

Acciones de mitigacion

Retrasos en la adecuacion del
taller

Dificultad para contratar
personal técnico calificado

Incremento de costos en equipos
0 repuestos

Baja demanda en los primeros
meses

Accidentes laborales o fallas
técnicas

Resistencia del personal a
NUEVOS procesos

Problemas de cumplimiento
normativo o permisos

Definir un cronograma realista con entregables
semanales.
Supervisar directamente el avance fisico de las obras.

Publicar vacantes con anticipaciébn y ofrecer
capacitacion interna.

Establecer convenios con institutos técnicos
automotrices.

Negociar compras con proveedores estables vy
planificar adquisiciones por etapas.
Incluir un fondo de contingencia del 10 %.

Aplicar estrategias promocionales y descuentos de
apertura.

Enfocar la publicidad en clientes existentes de la
empresa de blindaje.

Implementar protocolos de seguridad industrial.
Mantener polizas de seguro y revisiones periddicas de
los equipos.

Involucrar al personal desde la planificacion.
Capacitar en beneficios y procedimientos del nuevo
servicio.

Revisar con antelacién los requisitos municipales y
ambientales.

Mantener un expediente actualizado de licencias y
permisos.

La implementacion de este plan de mitigacion permitira ejecutar el proyecto de manera mas
eficiente, reduciendo la probabilidad e impacto de los riesgos identificados. De esta forma,
se garantiza una gestion mas controlada, segura y alineada con los objetivos estratégicos

establecidos.
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5. Plan de Implementacion

Una vez seleccionada la Alternativa 2 como la mas viable, se propone un plan de
implementacion estructurado por fases. Esta alternativa contempla la apertura de un taller
especializado en mantenimiento automotriz, complementado con la venta de repuestos. El
objetivo es diversificar el giro del negocio, aumentar la fidelizacién de clientes y lograr una
mayor rentabilidad. El plan busca una ejecucién ordenada y progresiva, considerando
aspectos técnicos, financieros y humanos necesarios para su éxito. A continuacion, se detalla
cada fase con sus respectivas actividades, responsables y tiempos estimados.

Fase 1. Planificacion y adecuacion

En esta fase se definira el plan operativo, incluyendo la estructura del servicio, el portafolio
de mantenimientos basicos, y la distribucion del espacio en el local actual. Se gestionaran los
permisos municipales y técnicos necesarios para operar un taller legalmente. Ademas, se
evaluaran los proveedores de equipos, herramientas y sistemas de gestion.

Fase 2. Equipamiento y contratacion

Una vez aprobado el disefio operativo, se adquiere el equipamiento necesario: elevadores,
compresores, herramientas especializadas y mobiliario basico. En paralelo, se contratara al
equipo inicial de trabajo, conformado por al menos un técnico automotriz, un asistente de
taller y un encargado administrativo. También, se incluiran jornadas de induccion sobre
procesos, atencion al cliente y seguridad.

Fase 3. Lanzamiento de operaciones

Durante esta fase se pondra en marcha el taller con operaciones parciales bajo modalidad
piloto. Se atendera inicialmente a clientes actuales del negocio de blindaje y se realizaran
ajustes segun la demanda, tiempos de servicio y retroalimentacion directa de los usuarios.
También se evaluaran costos reales y margenes efectivos.

Fase 4. Marketing y posicionamiento

Se lanzara una campafia mixta de marketing digital y fisico en sectores clave de Guayaquil,
especialmente donde ya existe reconocimiento de marca. Se reforzara la identidad del nuevo
servicio a través de redes sociales, volanteo, activaciones locales y alianzas con aseguradoras
o flotillas pequefias. El objetivo serd posicionar al taller como confiable y rapido.

Fase 5. Seguimiento y ajustes

Finalmente, se establecera un sistema de monitoreo de indicadores: numero de servicios, tasa
de retorno de clientes, satisfaccion, tiempos promedio y rentabilidad por servicio. En base a
esta informacion, se haran ajustes en precios, procesos, personal o infraestructura. Esta fase
sera continua y permitira escalar la operacion de forma ordenada. La Tabla 16 resume el plan
de implementacion considerando los responsables, resultado y plazo final por fase.
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Tabla 16
Plan de Implementacion del Taller de Mantenimiento y Mecanica automotriz
. Resultado .
Fase Actividades Responsable Plazo Final
Esperado
Definir portafolio de
servicios mecanicos.
e Disefiar plano de Taller legalmente
1. Planificacién y . p . Gerente y . _g
L distribucion interna. habilitado y Enero 2026
adecuacién . . Asesor legal .
Solicitar permisos y operativo
licencias para operar como
taller.
Cotizar y comprar
elevadores, herramientas y .
. Taller equipado y
. . mobiliario. Jefe de
2. Equipamiento .. . personal Febrero
- Contratar personal técnico Operaciones . .
y contratacion L capacitado listo 2026
y administrativo. / RRHH
. L para operar
Realizar induccion
operativa.
Iniciar operaciones en S
_p Validacion de
modo piloto. rocesos reales
3. Lanzamiento Medir tiempos de servicio Jefe de P . y
- . . . ajustes Marzo 2026
de operaciones y flujo de clientes. operaciones L
. L, preliminares
Recoger retroalimentacion .
. aplicados
y ajustar procesos.
Disefiar campafia digital en
. Jefe Incremento de
redes sociales. . . .
. . . Comercial y flujo de clientes
4. Marketing y Realizar activaciones . .
.. . . Community nuevos y Abril 2026
posicionamiento locales y alianzas. . :
ol ‘ . Manager posicionamiento
mplementar promociones (Externo) en el sector
por apertura.
Medir indicadores clave
(n° de servicios, tiempos,
- ingresos). Gerente Taller operando de
5. Seguimiento y g . ) . . y p_ . Mayo 2026
- Realizar ajustes operativos Jefe de forma eficiente y
ajustes en adelante

y de personal.
Evaluar expansion de
servicios.

Operaciones

sostenible
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Cada fase del plan de implementacion cuenta con un conjunto de recursos y beneficios
esperados que se detallan a continuacion, en la Tabla 17.

Tabla 17
Recursos requeridos por fase de implementacion

Fase Recursos necesarios

e Apoyo del duefio del negocio (liderazgo del proyecto)
1. Planificacién y adecuacion e Asesor técnico externo para disefio del taller
e  $1.200 para tramites, permisos y planos

e Técnico en compras para seleccion de herramientas
2. Inversion y equipamiento e Proveedor de equipos mecénicos certificados
e  $6.000 para maquinaria, herramientas y mobiliario

e Seleccién de 1 jefe técnico y 1 ayudante mecanico
3. Contratacion y capacitacion e Capacitaciones basicas en atencién al cliente y normas de seguridad
e  $1.000 para sueldos iniciales y formacion

e Disefiador grafico y apoyo en marketing digital
4. Lanzamiento y promocion e Plataformas de reservas y redes sociales
e  $800 para publicidad y promociones

e Implementacién de KPI mensuales
e Sistema simple de agendamiento y registro de mantenimientos
e  $300 anuales para herramientas digitales

5. Operacion y mejora
continua

Como resultado de la aplicacion, se espera el siguiente nivel de beneficios:
e Se proyecta un aumento del 25 % en ingresos anuales por servicios complementarios.

« Se estima un margen neto superior al 12 %, gracias a la venta cruzada de repuestos +
Servicios.

o Fidelizacion de clientes, reflejado en una mayor recurrencia por mantenimientos
periddicos y garantia técnica.

e Retorno de la Inversion (ROI) estimado del 17 % al tercer afio, con recuperacion en
un plazo de 2 afios.
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6. Conclusiones y Recomendaciones
Conclusiones

e El objetivo central de este caso de negocio fue identificar la alternativa mas adecuada
para diversificar las operaciones de BlinRep S.A.S., una empresa de blindaje afectada
por la baja demanda de su servicio principal. La metodologia empleada, basada en el
enfoque Harvard de analisis de alternativas, permitio evaluar de forma integral tres
opciones: la venta fisica de repuestos multimarca, la apertura de un taller mecéanico y
el mantenimiento del statu quo.

e A través de criterios financieros y estratégicos, se analizé el desempefio proyectado
de cada alternativa, considerando indicadores como VAN, TIR, Beneficio-Costo y
Payback, asi como los beneficios cualitativos y el nivel de riesgo operativo.

e Tras una evaluacion comparativa, se concluy6 que la Alternativa 2: Apertura de un
taller de mantenimiento y mecénica automotriz, es la opcién mas viable para
garantizar la sostenibilidad de la empresa. A pesar de su mayor inversion inicial, esta
alternativa ofrece una rentabilidad superior, mayor margen operativo y un modelo de
atencion integral que potencia la fidelizacion del cliente.

e Adicionalmente, permite posicionar a BlinRep como un proveedor completo en
soluciones postventa automotrices. En funcién de ello, se estructur6 un plan de
implementacién por fases, con cronograma, responsables, recursos y beneficios
esperados que servirdn como hoja de ruta para su ejecucion progresiva.

Recomendaciones

e A la empresa BlinRep S.A.S. se le recomienda poner en marcha el plan de
implementacion de forma ordenada, priorizando la contratacion de personal técnico
calificado y el cumplimiento de las normativas requeridas para operar el taller.

e Sesugiere iniciar con una fase piloto, reforzar la campafia de marketing local y aplicar
un sistema de indicadores de desempefio que permita medir resultados reales desde
el primer trimestre.

e Para otras empresas en situaciones similares, este estudio demuestra la utilidad de
aplicar la metodologia de caso de negocio como herramienta practica para tomar
decisiones estratégicas.

e Evaluar diferentes alternativas con criterios financieros y cualitativos permite reducir
riesgos, visualizar oportunidades reales y planificar mejor los recursos antes de
emprender cualquier cambio estructural en el modelo de negocio.
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Apéndice A. Formato de Encuesta Digital aplicada

Encuesta - Cuestionario aplicado

() Sedan - Hatchback
' SUV - Crossover
() Camioneta

() van-Furgén

1. ;Qué tipo de vehiculo posee? * 2. ¢Cudl es la marca de su vehiculo? 3. jCudlesla hiculo? :ﬁw da qué tiempa reali; rogular s su

) Chevralet J Menos de 1 affo Cada 5,000 km

) Missan () per-3ahos Cada 50017500 km

) Toyota () De 46 afos Cada 7,501 km « 10,000 km
T - | Mbs de 10.000 ke

() Kis ) De 79 afos

O Hyundai () mas de 9 afios

6. jOud tips B0 repuss1os susle necesitar con mas frecusncia® - (Do acusrds 7. ¢Dénde suele comprarlos actualmente? *
nacesita comprar a ol quo realiza)

5. jConqué
automotrices?

Cada mes
Cada tres meses
Cada vels meses

S0 cuando hago los mantenimientos

O Finros de sceie

L) Frenos (pastitas. tambores, discoa)

L] Fitro de goscine

O rivadearc

[ suspensién (amortiguadares, platos, et}
O eupas, cabie de buga

[ Tempeeatura {anemades, termostato, radiaded)

Tienda fisica de repuestos (de confianza)
)} Tienda online de repuestos
) Taller de mecénica donde realizo el mantenimiento/reparacion

) otre:

9. ;Qué factor considera mas importante al elegir un repuesto? *

12. ;Confiaria en una empresa que antes vendia blindaje, pero ahora ofrece

8. ;Estaria di a en linea si el pedido se envia
rapid y el prodi es g do?
() Precio
O si .
- O calidad (durabilidad)
) we —~ ;
I_J Garantia
() Tiempo de entrega
10. ¢Le gustaria que le sobre qué rep @5 ol mas ad do para su
vehiculo?
O s repuestos?
) Ne -
) si
11. ¢Con qué f ia ha tenido probl al un repuest
especifico? O No

() Frecuentemente
() Ocasionalmente

{_J) Munca

-;’_:l Depende del servicio
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Apéndice B. Resultados de Encuesta a Clientes de BlinRep SAS.

1. ;Qué tipo de vehiculo posee? 2. ;Cual es la marca de su vehiculo?

92 respuestas
94 respuestas

@ Chevrolet
@ Sedan - Halchback @ HNissan
@ SUV . Croszover W Toyata
& Caméoneta ® Kia
@ Van - Furgin @ Hyundai
@ Renault
® Chemy
@ Jetour
mY
La mayoria de los encuestados tiene vehiculos Chevrolet y Kia lideran con el 32,6% vy 19,6%
tipo sedan y SUV (mas del 80% entre ambos), lo respectivamente, lo cual orienta el stock ideal de
que indica una alta demanda de repuestos repuestos hacia marcas de alta rotacién y
para autos particulares mas que comerciales. presencia en el mercado local.
3. ¢Cual es la antigledad de su vehiculo? 4.  jActualmente cada qué tiempo realiza el mantenimiento regular a su LQ Ce
93 respuestas vehiculo?
G4 respuestas
@ Mencs de 1 afio
@ De 1.3 st @ Cada 5.000 km
® De 452008 @ Cada 5.001.7.500 km
@ De 7.5 aftos

® Cada 7.501 km - 10,000 km

) Mis de 9 afios @ Mis de 10000 km

La mayoria de los autos tienen entre 1 y 9 afios, El 44,7% realiza el mantenimiento cada 5.000
lo que indica una alta probabilidad de km, lo que muestra una cultura de prevencién
necesidad de mantenimiento, reemplazo de mecanica y refuerza la demanda constante de
piezas y servicios posventa activos. repuestos basicos.
IO copiar grifica
IO copiar geat 6. g0ué tipo de rep suele itar con mas fi ia? - (De

5. iCon qué frecuencia necesita comprar repuestos o accesorios

acuerdo al mantenimiento que realiza)
automotrices?

94 respuestas
G4 respusstas

Fitros de W0ESI%
Frenos (pastilas, tambores. . — 30 (31,9 %)
B Cadames Filtra 45 (47 8 %)
Filtro de AX 52 (553 %)
@ Cada seis meses Suspensitn (amoriguadores . IS 13 (13.8 %)
@ 5éi0 cuando hago los manienmienios Buiias, cable de bujia IE—_—_—10 (10,1 %)
Tempedatura (Atemador, tor... -5 (5.3 %)

HGt g Danda o distribucin. . I 9 (9.6 %)
Ki e dtsco de embrague (di.. I 9 (9,6 %)
— (53 %)
Electrico #1111 %)
Acemel-101.1%)

Mantenimisnto -1 (1,1 %)
Deskp-1(1,1%)

0 20 an o0 B0

@ Cadd es meses

Los repuestos mas demandados son filtros
(aceite, gasclina, aire) y frenos, lo que sugiere
que el negocio debe priorizar un stock de
piezas basicas y de alta rotacién.

El 69,1% compra repuestos solo cuando realiza
mantenimiento, lo que muestra un
comportamiento reactivo y enfocado en el
momento del servicio.
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10 copiar grafice

7. iDdnde suele comprarlos actualmente?

94 respuestss

W Tienda Fsica g rapussios ide
eenfianza)

@ Tienda cnline e repuesios.

@ Taber de mecinica donde realizn o
mansbenenina BN

La mayoria compra en tiendas fisicas (53,2%) o
en el taller donde realiza el mantenimiento
(41,5%), lo que muestra un patrén tradicional
y de confianza directa.

9. ¢Qué factor considera mas importante al elegir un repuesto?

94 respuestas
® Precio

@ Garantia

La calidad fue el factor mas valorado (78,7%),
lo que indica que los clientes priorizan
durabilidad sobre precio, lo cual es clave para
definir el enfoque de marca vy catéalogo.

11. iCon qué ia ha tenido p al un rep

especifico?
94 respuestas
@ Frecueniemenie

@ Ocasionalments
® Nunca

El 67% ha tenido problemas ocasionales para
encontrar repuestos, lo que muestra una brecha

de disponibilidad que una nueva empresa
podria cubrir con buen inventario y atencidn.
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8. jEstaria dispuesto a comprar repuestos en linea si el pedido se envia L[:] Copiar grafico

y el producto ez

94 respuesins

L L
L1

Un 79,8% si estaria dispuesto, lo que abre una
gran oportunidad para implementar un canal
de venta digital enfocado en confianza y
entrega eficiente.

|_D 10. ¢Le gustaria que le asesoren sobre qué rep es el mas

para su vehiculo?
®si
@ Ho

Un contundente 94,7% si quiere asescria, lo que
confirma que el servicio personalizado es un
valor diferencial que puede fidelizar clientes.

54 respuestas

12. ;Confiaria en una empresa que antes vendia blindaje, pero ahora ofrece

@®si
@ No
@ Depende del senicio

Aungue el 54,3% dice que "depende del servicio”,
un 37,2% confia desde el inicio, lo que demuestra
que la reputacién previa puede ser una
ventaja si se acompafia de un buen servicio.

repuestos?

94 respuestas
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Apéndice C. Evidencias de BlinRep SAS

FELINRER

SOLUCIONES PARA SU BLINDAJE

TECLADO MOoDULO

PARLANTE

AZUL Y ROJA

AZUL ¥Y EE?-f-",-.._]N',:l;.-_lr._f_‘_.._ DHT“CTDS = —-...
ELANEA ' | '
= 096 383 2221 i

& info@blinrep.com.ec
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= BLINREP\

ROMNES PARA SL) li].lND\]l

rtos cmmprumetldns
5 j,da automotriz,
'] ccggEriUS 24
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