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Abierta

DENOMINACION DEL PROYECTO

“Acosta Repuestos”, expansion al E-Commerce

NATURALEZA DEL PROYECTO

Se incluye en este apartado un desarrollo de las caracteristicas del proyecto: la
descripcion del mismo, su justificacién, el marco institucional o referencial que
abarca, los objetivos tanto a nivel general como especifico, y los resultados que se

espera obtener hacia el final del proyecto.

a. Descripcion
En un mundo cada vez mas globalizado y conectado a las redes hay que re-

inventarse constantemente para no quedarse en siempre en la venta presencial,
perdiendo oportunidades de crecimiento y con riesgos de perder mucho mercado y
clientes, dado que los usuarios hoy en dia buscan cada vez mas repuestos por
plataformas como ser mercado libre, en este marco de la posibilidad de poder
vender on-line y totalmente on demand, surge la necesidad de empezar a gestionar
ventas mediante un sitio web, donde usuarios desde distintas localidades y puntos
del pais puedan acceder, comprar el repuesto que necesiten para su vehiculo y lo
puedan tener en su domicilio o el del tallerista en un lapso de tiempo razonable, no
teniendo que recorrer tiendas consultando por la disponibilidad, precios, y perdiendo

tiempo haciendo filas que en ocasiones se torna tedioso.

Para realizar esta innovacién se deben realizar un estudio de costos de plataforma,
mantenimiento (actualizaciones de precio, incorporacion de productos, ampliaciéon
de zonas de entrega, etc), como asi también una organizacién interna para evitar
vender de manera presencial productos que fueron abonados de manera online, ya

gue se tendrian las dos modalidades de venta.
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b. Justificacion
Modalidad elegida: Intervencion en el campo profesional.

Con esta modalidad se busca poder expandir el modelo de negocio actual hacia un
e-commerce, dentro de una casa de repuestos, ubicada actualmente en la ciudad
de Capilla del monte, Cérdoba, Argentina, la cual es administrada en su totalidad

por el duefio, quien esta en el rubro automotor hace mas de 25 afios.

Teniendo en cuenta el contexto actual y de cambios constantes, con la digitalizacion
a la vuelta de la esquina, es sumamente necesario sumar un canal digital para la
venta de productos, lo que ademas proporciona una posibilidad de expansion rapida
en el mercado, dado que, con plataformas como mercado libre de soporte, se

pueden logran resolver algunas cuestiones vinculadas a la venta.

Por otro lado, hay que tener en cuenta que hoy en dia el local comercial esta ubicado
en Capilla del Monte, Cordoba, Argentina un pueblo con no mas de 13 mil
habitantes, lo cual dificulta la expansiéon dentro del pueblo, teniendo que captar
nuevos consumidores por el boca a boca y tratar de llegar a oidos de otros pueblos
de la cercania, tener en el porfolio productos de habitualidad y raros de conseguir,
con el riesgo de que sean capital inmovilizado estos ultimos en el caso de no
venderse en el corto plazo, y que es una zona que tiene sus picos de venta durante

la época fuerte de turismo y fin de semanas largos.

Otro punto a tener en cuenta, es que, al operar en paralelo con una modalidad de
e-commerce, te da la posibilidad de tener una mayor planificacion y prevision de
productos a comprar, ya que no seria necesario tener el 100% del stock ofrecido
disponible, teniendo desarrollados los proveedores a trabajar, en este sentido se
puede evitar tener una gran parte del capital inmovilizado y hacer una rapida
rotacion del stock, ademas de ayudarte a estar ordenado, y a llevar un sistema de

gestion, tanto para el manejo de stock, como para facturacion y costos.

Tipo de intervencion: Observacional y Experimental. Se opta por estos tipos de
intervencion para analizar y comprender la operatoria diaria, como organizacion, y

sistema de costeo Y fijacion de precios.
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Caracteristicas del trabajo:

Es esencialmente cualitativo. El enfoque principal serd comprender las dinamicas y
los desafios relacionados con desarrollar una expansion sana y ordenada del e-
commerce. Ademas, dado el tipo de investigacion a realizar, se va a poder
desarrollar preguntas en varias fases del trabajo, durante, luego de la recopilacion

y posteriormente en el analisis. (Hernandez Sampieri y otros, 2014)

Linea de investigacion: El trabajo se encuadra en la linea de Desarrollo sostenible,
ya que lo que se busca con este trabajo es lograr el crecimiento y expansion de una
casa de repuesto a través del e-commerce, de una manera sana y conservar o
mejorar los margenes de utilidad obtenidos actualmente, como asi también lograr
una mejora en su organizacion, en si un desarrollo que no implique una
desorganizacion en el modelo actual operativo, y ayude a ordenar
administrativamente las tareas actuales, que sirva de incremental y en el peor de
los casos, que la plataforma no de los frutos esperados, es una inversion

recuperable al contrario de expandir mediante tienda fisica.

c. Marco Institucional
“‘Acosta Repuestos”, es una casa de repuestos de inyeccion electronica,

carburacion, encendido y algo de accesorios de autos, ubicada en Capilla del Monte,
Cérdoba, Argentina cuya poblacion no supera los 13 mil habitantes. Es un local de
venta al publico, atendido y administrado por su duefio, quien tiene una amplia
trayectoria en el mundo automotriz, teniendo mas de 30 afios de experiencia en
taller propio, y complementandolo en 2019 con la casa de repuestos, en un local
propio. Inicialmente era exclusiva de repuestos de inyeccion electrénica, pero de a
poco se fue expandiendo en las distintas ramas y aln se encuentra en crecimiento.
Si bien su duefio y fundador no tenia vasta experiencia en comercio, de a poco fue
encontrando el norte e hizo que vaya dando sus frutos y poder de a poco lograr que

la casa de repuestos se auto sustente.

Como todo comercio, llega un punto en donde toca su techo, ya sea por razones
presupuestarias, o por geografia, como en este caso, donde por mas esfuerzo que
se haga, resulta complicado seguir expandiéndose en el mismo local fisico, dado
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que ya capto la clientela de los alrededores, siendo la Unica casa de repuestos de
inyeccion electronica en varios kilbmetros a la redonda. La prima opcién de
expansion se penso en una sucursal mas al sur de donde se ubica actualmente,
pero para ello se necesitaba una inversion muy grande, salir a competir contra otros
comercios del rubro ya instalados, y por sobre todo personal de confianza para el
manejo del local. (Ver Anexo Il)

Viendo las opciones, no era muy descabellado pensar en lograr la expansion que
se necesitaba via e-commerce, ya que se podrian buscar soluciones tanto para el
consumidor (teniendo en cuenta como consumidor un mecénico/duefio de taller,
como un particular que tiene un automotor), que normalmente tiene que abandonar
su lugar de trabajo para realizar un recorrido y comprar los repuestos que necesita,
como solucionar problemas puertas adentro, buscando aumentar la rotacién de
stock a menor costo, mejorar la planificacion, mejorar el capital inmovilizado, y por

sobre todo aumentar las ventas.

Actualmente en Argentina, con la situacion econdmica actual, se producen dos
situaciones:

Por un lado el revallo constante de los autos O k.m, la gente esta optando cada vez
mMAas en mantener su usado, ya que en promedio un auto nuevo cuesta en 18 a 23
millones de pesos, teniendo que poner mucho capital sobre el auto usado que
venden, y teniendo en cuenta el costo que implica mantener un auto nuevo, sin
contar que para el retiro hay que patentar el vehiculo que no cuesta menos del 5%
del valor del vehiculo (para autos nacionales), esto se puede visualizar en los
cuadros debajo, donde se muestra una caida en los patentamientos y un incremento
de los vehiculos transferidos y una caida en la produccién de vehiculos OKM. En
este sentido hay que destacar que a un auto usado hay que darle un mantenimiento
MA&s constante que a un auto nuevo y siempre hay piezas que se desgastan o se

rompen y hay que reemplazar. (Ver Anexo llI).

Por otro lado, muchas personas estdn optando por generar ingresos extra
conduciendo su vehiculo en plataformas como Uber, DIDi, Cabify, etc, no solo para

el transporte de pasajeros, sino que también para el envio de productos, como asi
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también al estar tan desarrollado el e-commerce, hay muchos mas vehiculos
destinados a la tltima milla de los productos que la gente normalmente compra via
online, en ese sentido, cabe destacar que al tener el coche en constante
movimiento, y hacerle mas kilometros de lo normal, se traduce en un desgaste mas

temprano y eso a su vez en tener que reemplazar piezas de manera mAas constante.

d. Objetivos Generales y objetivos especificos

El objetivo general que se pretende obtener con este trabajo es desarrollar una

plataforma online para expandir el negocio actual a un alcance nacional.

Para lograr lo anterior se necesita cumplir con los siguientes objetivos especificos:

o Realizar un estudio de mercado para entender resistencia al cambio
del consumidor.
o Establecer una estrategia de redes sociales para generar impacto en

el segmento deseado.

o Analizar la capacidad total de acopio de mercaderia, sectorizado y
rotulado.
o Costear un sistema de gestion para canalizar las ventas y dar un

seguimiento de stock.
. Generar una estructura de costos.
o Analizar la viabilidad de tener envios gratis y/o con un precio

diferencial al resto.

o Realizar un comparativo de plataformas online en cual generar la
tienda online.

o Evaluar un financiamiento en caso de tener que hacer un desembolso
de dinero importante.

o Desarrollar un operador logistico confiable.

835



Al
UAI — Facultad de Ciencias Econédmicas - Diego Nicolas Acosta o :

Abierta Interamericana

e. Componentes o resultados
Teniendo en cuenta el volumen de autos que circulan normalmente, la ola creciente

de personas que se vuelcan a generar ingresos mediante plataformas de remis, o
en casos alquilando los vehiculos con este fin, se genera una creciente en la
demanda de reparacion de vehiculos, y en ese sentido se vio un nicho de mercado
que esta creciendo cada vez méas. Teniendo en cuenta que cada vez mas gente
opta por las compras en el mundo online, resulta interesante volcarse en este
método de venta ya que seria un “win-win” para el cliente y el vendedor, dado que
en ambos casos resulta importante la organizacion y obtener informacion del
repuesto sin tener que moverse de la casa o puesto de trabajo, cosa que con este
modelo se podria lograr.

Ademas, se puede lograr una expansion y crecimiento sano y sostenible, teniendo
en cuenta que no se necesitaria realizar una inversion grande para comenzar con
pequefias pruebas dentro de algunas plazas principales, para analizar el

funcionamiento y poder ir gestionando y corrigiendo errores en el proceso.

Acciones arealizar

En primera instancia se realizard un estudio de mercado para entender cuél seria el
publico a impactar, la cantidad de competencia actual, logistica y costos de envio,

zonas de mayor preponderancia.

Andlisis FODA, para tener un diagnostico inicial de la organizacion y poder ver las
oportunidades actuales y poder ver de convertir las debilidades en oportunidades o

fortalezas.

Por otro lado, realizar un analisis de costos, para garantizar que se pueden
establecer precios de mercado, obteniendo margenes aceptables y/o similares a los

de la tienda fisica, teniendo en cuenta que se agregan costos.
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Costear un sistema de stock, que permita tener los productos ordenados y
sectorizado por categoria de producto y marca de auto. Tener los movimientos de

stock al dia, y que con este se puedan planificar las compras.

Realizar un diagrama de trabajo, entendiendo que hay que realizar cortes
operativos de recepcion de pedidos, para lograr un orden y metodologia de trabajo
gue no afecte a la operatoria normal y habitual del local actual.

Costear una tienda online, que puede ser dentro de mercadolibre, tienda nube o
similares, y en caso de no tener costos de mantenimiento, tener en claro las
comisiones que estas plataformas cobran por venta, las funcionalidades que tiene

cada una, con sus pros/contra.

Una vez definido el punto anterior, armar la tienda online propiamente dicha, con el

catalogo completo, separado por marca de vehiculo y tipo de repuesto.

Una vez validadas todas las acciones anteriores, lanzar una prueba piloto en un
radio de 100kms a la redonda, para testear y poner a prueba el circuito de trabajo

armado, para que, en caso de funcionar todo ok, ir a gran escala.

Implementar redes sociales para promocionar la tienda, recibir consultas y/o

reclamos.

Lo dispuesto anteriormente se puede esquematizar y ordenar de la siguiente

manera:

Optimizacion de la plataforma de e-commerce

o Mejoras en la Experiencia del Usuario (UX):
o Realizar pruebas de usabilidad para identificar &reas de mejora
en la navegacion y el disefio del sitio web.
o Implementar un disefio responsive que garantice una
experiencia de compra optima en dispositivos moviles.

o Integracion de Funcionalidades Avanzadas:
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o Afadir caracteristicas como recomendaciones de productos
personalizadas y chat en vivo para mejorar la experiencia de compra.
o Implementar un sistema de recompensas 0 programa de
fidelidad para incentivar compras repetidas.

o Seguridad y Privacidad:
o Fortalecer las medidas de seguridad para proteger la
informacion de los clientes y prevenir fraudes.
o Revisar y actualizar las politicas de privacidad para asegurar el
cumplimiento con las regulaciones de proteccion de datos.

Mejorar la logistica y gestion de inventario

o Optimizacion del Sistema de Gestion de Stock:
o Implementar soluciones tecnolégicas para automatizar la
gestibn de inventario y reducir errores en la disponibilidad de
productos.
o Establecer procesos de control de calidad para asegurar la
precision en el manejo del inventario.

o Eficiencia en el Procesamiento de Pedidos:
o Mejorar el flujo de trabajo en las areas de picking y packing para
acelerar el procesamiento de pedidos.
o Considerar la implementacion de sistemas de gestion de
almacenes (WMS) para optimizar las operaciones logisticas.

. Ampliacion de Opciones de Envio:
o Evaluar la posibilidad de ofrecer opciones de envio gratuito o
tarifas reducidas para aumentar la competitividad.
o Explorar nuevas alianzas con operadores logisticos para

mejorar la cobertura geografica y reducir costos de envio.

Fortalecer la estrategia de marketing

o Aumento de la Inversién en Publicidad Digital:
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o Incrementar el presupuesto para campafias de marketing
digital, enfocandose en canales que generen el mayor retorno de
inversion (ROI).
o Utilizar herramientas de analisis de datos para segmentar mejor
el mercado y personalizar las campafias publicitarias.

o Estrategias de Marketing de Contenidos:
o Crear contenido relevante y de valor para atraer y retener a los
clientes, como guias de compra, tutoriales y articulos sobre el
mantenimiento de vehiculos.
o Utilizar blogs y redes sociales para mejorar la visibilidad de la
marca y establecerse como una autoridad en el mercado de repuestos
de automoviles.

o Fomento de la Interaccion en Redes Sociales:
o Potenciar la presencia en redes sociales mediante la creacién
de contenido interactivo y el fomento de la participacion de los
usuarios.
o Realizar concursos y promociones exclusivas para seguidores

en redes sociales para aumentar el engagement.

Capacitaciéon y desarrollo del personal

o Formacion Continua en E-commerce y Marketing Digital:
o Proporcionar capacitacion regular a los empleados en areas
clave como la gestion del e-commerce, marketing digital y atencién al
cliente.
o Fomentar el aprendizaje y la adopcion de nuevas tecnologias y
estrategias de marketing.

o Desarrollo de Habilidades de Atencion al Cliente:
o Entrenar al equipo de atencion al cliente en técnicas de
resolucién de problemas y comunicacién efectiva.
o Implementar programas de formacion en habilidades blandas

para mejorar la interaccion con los clientes.

12 | 35



v UAI
UAI — Facultad de Ciencias Econédmicas - Diego Nicolas Acosta o :

Abierta Interamericana

o Fomento de una Cultura de Innovacion:
o Estimular la creatividad y la innovacion entre los empleados,
incentivando la propuesta de nuevas ideas y mejoras para el negocio.
o Crear un entorno de trabajo que valore la adaptabilidad y la

flexibilidad para responder a los cambios en el mercado.

Revisar y Adaptar los Modelos de Costos

o Ajuste de Precios:
o Realizar un andlisis de precios para asegurar que los productos
sean competitivos en el mercado online sin comprometer la
rentabilidad.
o Considerar estrategias de precios dinAmicos para ajustar los
precios en funcién de la demanda y la competencia.

o Reduccion de Costos Operativos:
o Identificar &reas donde se pueden reducir costos operativos sin
afectar la calidad del servicio o la experiencia del cliente.
o Evaluar la posibilidad de optimizar los procesos internos para
mejorar la eficiencia y reducir gastos.

o Analisis de la Rentabilidad de Productos:
o Realizar un analisis detallado de la rentabilidad de cada
producto para identificar los articulos mas y menos rentables.
o Ajustar el catadlogo de productos para enfocarse en aquellos

que generen mayores margenes de beneficio.

Monitorear las Tendencias del Mercado

1. Seguimiento de las Tendencias de E-commerce:
o Mantenerse al tanto de las ultimas tendencias en el comercio
electrénico y la tecnologia para identificar oportunidades de mejora e
innovacion.
o Participar en eventos y conferencias de la industria para
aprender de otros lideres del mercado y compartir experiencias.
13| 35
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2.

Abierta

Andlisis de la Competencia:

o Realizar un analisis continuo de la competencia para entender
sus estrategias y adaptarse a las dinamicas del mercado.

o Identificar las mejores practicas y areas donde “Acosta
Repuestos” puede diferenciarse y mejorar su propuesta de valor.
Evaluacion de Nuevos Mercados:

o Explorar la posibilidad de expandirse a nuevos mercados o
segmentos de productos que puedan complementar la oferta actual.
o Realizar estudios de mercado para identificar oportunidades de

crecimiento y expansion geogréfica.

Diagrama de Gantt

Riesgo alf 4/4/2024

Riesgo med 8/4/2024

Zonas preponderantes Riesgo med 10/4/2024,

Analisis FODA Riesgo alt 4/4/2024

Cost

Riesgo med 13/4/2024

Riesgo baj 16/4/2024

Riesgo baj 18/4/2024

Riesgo med 13/4/2024

Riesgo alt 20/4/2024

Riesgo baj 26/a/2028

Riesgo baj 25/4/2024

Riesgo baj 26/4/2024

Riesgo baj 29/4/2024

Riesgo med 20/a/2024

Riesgo medio 2/5/2024

Riesgo bajo 8/5/2024

Metodoligia de trabajo Riesgo medio 6/5/2024
Puesta en marcha

Prueba piloto Riesgo alto 20/5/2024

Validacién Riesgo alto 25/5/2028

gran Escal Riesgo alto 27/5/2024
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Determinacion de Recursos

Recursos Humanos
o Gerenciamiento del proyecto, supervisar el proyecto de expansion

hacia el e-commerce. Coordinar los distintos estadios, andlisis de costos y

seguimiento del cronograma, y asegurarse de que el proyecto esté alineado

con los objetivos comerciales.

o Desarrollador Web / Programador:

o

o

O

Rol: Crear y mantener la plataforma de e-commerce.

Responsabilidades:

. Desarrollo y disefio del sitio web.
. Integracion de sistemas de pago.
. Configuracion de funciones de comercio electrénico,

como carritos de compra y gestion de inventarios.

. Mantenimiento y actualizacién del sitio web.
. Asegurar la seguridad y proteccion de datos de los
clientes.

Competencia necesaria: Conocimientos de programacion

(HTML, CSS, JavaScript, etc.), experiencia con plataformas de e-

commerce, habilidades de disefio web y seguridad cibernética.

o Especialista en Marketing Digital:

(o]

(o]

Rol: Promocionar la tienda online y atraer clientes.

Responsabilidades:

. Desarrollo y ejecucion de estrategias de marketing
digital.
. Gestion de campafas publicitarias en plataformas como

Google Ads, Facebook Ads, etc.
. Creacién y gestion de contenido en redes sociales.

. Optimizacion para motores de busqueda (SEO).
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. Andlisis de datos de marketing y ajuste de estrategias
basadas en resultados.
o Competencia necesaria: Conocimiento en marketing digital,
manejo de herramientas de analisis de datos, habilidades de
comunicacién y creatividad.
o Agencia de Logisticay Operaciones:
o Rol: Gestionar la cadena de suministro y los envios.
o Responsabilidades:
. Coordinacion con operadores logisticos y proveedores.
. Gestidn del inventario, asegurando la disponibilidad de
productos.
. Optimizacion del proceso de picking y packing.
. Supervision de la entrega de productos y resolucion de
problemas de envio.
o Se requerira la capacitacion del personal actual par que cuente
con el conocimiento en logistica y gestion de la cadena de suministro,
habilidades organizativas y de resolucion de problemas de esta indole.

. Atencion al Cliente:

o Rol: Proporcionar soporte a los clientes de la tienda online.

o Responsabilidades:
. Gestidn de consultas y soporte técnico.
. Manejo de devoluciones y reclamaciones.
. Asistencia en la navegacion y uso del sitio web.
. Seguimiento postventa y fidelizacion de clientes.

o Para este punto se pueden tomar tres tipos de decisiones, o

bien se terceriza, se contrata un empleado que parte de sus tareas
consten en la atencion al cliente online, o se gestiona el tiempo del
local para que, con la estructura actual se le dedique algunas horas al
dia para la resolucion de inconvenientes o contestar dudadas.

o Contador:

o Rol: Planificacion financiera y analisis de viabilidad econdmica.
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Responsabilidades:

. Desarrollo de un presupuesto para el proyecto.

. Andlisis de costos y prevision de ingresos.

. Gestion de la contabilidad y las finanzas del e-
commerce.

. Evaluacion de la rentabilidad y retorno de la inversion.

Habilidades Requeridas: Conocimientos en finanzas,

contabilidad, analisis econémico y gestion de presupuestos.

o Asesor Legal:

O

O

O

Rol: Asegurar el cumplimiento legal del e-commerce.

Responsabilidades:

. Asegurar el cumplimiento de las leyes de comercio
electrénico.

. Gestidon de temas de privacidad y proteccion de datos.

. Revision de términos y condiciones, y politicas de
devolucion.

. Asesoramiento  sobre  propiedad intelectual 'y

regulaciones comerciales.

Habilidades Requeridas: Conocimiento en derecho comercial

y regulaciones de e-commerce.

Recursos Materiales

o Infraestructura Tecnoldgica:

O

Servidor Web: Para alojar el sitio web si se elige una solucién

personalizada.

(0]

Plataforma de E-commerce: Considerar opciones como

Tienda Nube, Mercado Libre, Shopify, etc., segun las necesidades de

la empresa.

o

Sistema de Gestion de Inventario: Software para manejar el

stock disponible tanto en la tienda fisica como en la tienda online.
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o Sistema de Pago Electrénico: Integracion con servicios como
PayPal, Mercado Pago,entre otros.
o Software de Gestiéon Empresarial: ERP (Enterprise Resource
Planning) para integrar todas las areas del negocio y CRM (Customer
Relationship Management) para gestionar las relaciones con los
clientes.

. Equipos Informéticos:
o Computadoras y Dispositivos Maoviles: Para el equipo de
trabajo, especialmente para roles que manejan el sitio web, marketing
y atencion al cliente.
o Dispositivos de Escaneo y Etiquetado: Para la gestion
eficiente del inventario y preparacion de envios.

o Espacio de Almacenamiento:
o Almacenamiento Adicional: Para productos destinados a la
venta online.
o Areas de Picking y Packing: Espacio designado para preparar

los productos para el envio.

o Materiales de Empaque:
o Cajas y Bolsas: Diferentes tamafios para el envio de
productos.
o Material de Embalaje: Proteccion para evitar dafios durante el
transporte.
o Etiquetas y Elementos de ldentificacion: Para asegurar la

correcta entrega de los productos.
o Soluciones de Logistica:
o Servicios de Courier: Contratacion de empresas de logistica
para la distribucién de productos.
o Vehiculos Propios (opcional): Para la entrega local de

productos, si es viable.
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Factores Externos

Econdmicos

Sociales

Condiciones Macroeconémicas:

o Inflacion: La alta inflacion puede afectar los costos operativos
y de productos, impactando los margenes de beneficio y la capacidad
de fijar precios competitivos.

o Fluctuacién del Tipo de Cambio: Para productos importados
o cuando se reciben pagos en moneda extranjera, las fluctuaciones
pueden impactar significativamente en los costos y precios.

Poder Adquisitivo del Consumidor:

o Recesion Econdmica: Una recesion puede reducir el poder
adquisitivo y la demanda de productos no esenciales, como algunos
repuestos automotrices.

o Cambio en el Comportamiento del Consumidor: La
percepcion de valor y la disposicion a gastar pueden variar segun las

condiciones econdmicas y sociales.

Cambios en las Preferencias del Consumidor:

o Adopcion de Tecnologias Digitales: La disposicion de los
consumidores a comprar repuestos online en lugar de visitar tiendas
fisicas.

o Tendencias de Mantenimiento de Vehiculos: Mayor
tendencia a reparar y mantener vehiculos usados puede aumentar la
demanda de repuestos.

Demografia y Urbanizacion:
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o Distribucion Geografica de Clientes: La ubicacion de los
clientes potenciales y la accesibilidad de servicios de entrega pueden
afectar la expansion del e-commerce.

o Densidad de Poblacion y Trafico de Vehiculos: En areas con
alta densidad de vehiculos, la demanda de repuestos automotrices

tiende a ser mayor.

Tecnoldgicos

o Innovaciones Tecnoldgicas:
o Nuevas Plataformas de E-commerce: La evolucion vy
disponibilidad de nuevas herramientas y plataformas que pueden
ofrecer mejores funcionalidades y experiencias.
o Automatizacion y IA: La implementacién de inteligencia
artificial y automatizacion para mejorar la eficiencia en la gestion del
inventario y la atencion al cliente.

o Infraestructura Digital:
o Acceso a Internet: La disponibilidad y calidad del acceso a
internet en diferentes regiones pueden influir en la capacidad de los
clientes para comprar online.
o Seguridad Cibernética: Riesgos asociados con la seguridad

de los datos y la proteccion contra ciberataques.

Legales y normativos

o Regulaciones del Comercio Electronico:
o Proteccion de Datos y Privacidad: Cumplimiento con leyes 'y
regulaciones sobre la proteccion de datos personales de los clientes.
o Politicas de Devolucion y Garantias: Requisitos legales para
la devolucion de productos y garantias que deben ofrecerse a los
consumidores.

o Regulaciones Aduaneras y de Importacion:
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o Aranceles y Restricciones de Importacion: Impacto de los
aranceles y restricciones en la importacion de productos o
componentes.

o Cumplimiento Normativo: Asegurarse de que todos los

productos cumplen con las normativas locales e internacionales.

Intensidad de la Competencia:

o Competencia Directa: La presencia de competidores bien
establecidos en el mercado de repuestos automotrices online.

o Competencia Indirecta: Competencia de otros canales de
venta como tiendas fisicas, plataformas de mercado generalistas
(Mercado Libre), y vendedores informales.

Nuevas Entradas al Mercado:

o Barreras de Entrada: La facilidad con la que nuevos
competidores pueden entrar al mercado y ofrecer productos similares.
o Innovaciones de Competidores: La capacidad de los
competidores para innovar y ofrecer mejores productos o servicios

puede afectar la posicion en el mercado.

Analisis FODA del proyecto

Experiencia del Negocio:
o La tienda “Acosta Repuestos” cuenta con una amplia
experiencia en el mercado de repuestos automotrices, lo que le
proporciona un conocimiento profundo del sector y de los productos.
Gestion Familiar:
o La sinergia entre padre e hijo en la gestion del negocio aporta
una combinacion de experiencia y nuevas perspectivas, facilitando la
adaptacion y el dinamismo en la toma de decisiones.
Reputacién Local:
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o Establecida como una referencia en Capilla del Monte, la tienda

goza de una buena reputacion y lealtad de clientes locales, lo que
puede trasladarse a una base de clientes online.

Especializacion en Repuestos de Inyeccién Electronica:

o Ser la Unica tienda especializada en este tipo de repuestos en
la region le otorga una ventaja competitiva inicial al expandirse al e-

commerce.

Oportunidades

Debilidades

Crecimiento del E-commerce:

o La expansion del comercio electrénico en Argentina presenta
una oportunidad significativa para captar una nueva clientela y
aumentar las ventas.

Demanda de Repuestos Usados:

o La creciente tendencia a mantener y reparar vehiculos usados
amplia el mercado potencial para la tienda, especialmente en
repuestos especificos como los de inyeccidn electronica.

Acceso a Nuevos Mercados:

o La plataforma online permitira llegar a clientes en toda la
provincia de Cordoba e incluso a nivel nacional, superando las
limitaciones geogréficas actuales.

Incorporacion de Tecnologias Innovadoras:

o La adopcion de nuevas tecnologias para la gestion de
inventarios, marketing digital y atencion al cliente puede mejorar la

eficiencia operativa y la experiencia del cliente.

Falta de Experiencia en E-commerce:
o La falta de experiencia previa en la gestion de una tienda online
y en estrategias de marketing digital puede ser un desafio inicial para
la implementacion del proyecto.
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Recursos Financieros Limitados:

o Las restricciones presupuestarias pueden limitar la capacidad
de inversidén en tecnologia avanzada y campafias de marketing de
gran alcance.

Dependencia de la Gestion Familiar:

o La dependencia de un equipo de gestion pequefio puede limitar
la capacidad de la empresa para manejar el crecimiento rapido y la
expansion de operaciones.

Capacidad Logistica:

o La infraestructura logistica actual puede no estar preparada
para manejar un aumento significativo en el volumen de pedidos y

entregas a larga distancia.

Competencia Online Intensa:

o La competencia de grandes plataformas de e-commerce y otras
tiendas de repuestos online puede dificultar la captacion de clientes y
la posicion en el mercado.

Inestabilidad Econdmica:

o La volatilidad economica y la inflacibn en Argentina pueden
afectar el poder adquisitivo de los consumidores y la viabilidad
financiera del proyecto.

Riesgos de Seguridad Cibernética:

o Las amenazas de seguridad cibernética, como el robo de datos
y los ataques de hackers, representan un riesgo significativo para la
operacion de una tienda online.

Cambios Regulatorios:

o Las regulaciones cambiantes sobre el comercio electronico, la
proteccion de datos y las politicas de devolucion pueden requerir

adaptaciones costosas y rapidas.
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Evaluacion del proyecto

Revision de objetivos y resultados esperados

e Objetivos Iniciales:

o Evaluar si el objetivo general de desarrollar una plataforma
online para expandir el negocio a un alcance nacional es alcanzable.
o Revisiébn de los objetivos especificos: estudio de mercado,
estrategia de redes sociales, capacidad de acopio, sistema de gestion,
estructura de costos, envios, plataformas online, financiamiento y

logistica.

e Resultados Obtenidos:
o Comparar los resultados reales con los resultados esperados.

o Analizar el progreso hacia cada objetivo especifico.
o En caso de no lograr los resultados esperados, realizar
expansiones en localidades especificas para encontrar

errores/desvios en el proyecto.

Anadlisis de viabilidad econdmica

. Presupuesto y Costos:
o Evaluar si el presupuesto asignado fue suficiente y si los costos

se mantuvieron dentro de los limites previstos.

o Revisar los costos operativos adicionales introducidos por el e-
commerce.
o Rentabilidad y ROI:
o Calcular el retorno de la inversion (ROI) del proyecto.
o Analizar la rentabilidad a corto y largo plazo del e-commerce.
o Financiamiento:
o Evaluar la necesidad de financiamiento adicional y su impacto

en la salud financiera de la empresa.

o Revisar las fuentes de financiamiento utilizadas y su costo.
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Revision de procesos operativos

J Gestion de Stock y Logistica:

o Evaluar la eficiencia en la gestion del inventario y los tiempos
de entrega.
o Identificar y solucionar problemas en el proceso de picking y
packing.

o Atencion al Cliente:
o Analizar la calidad del soporte al cliente y la capacidad para

resolver problemas.
o Evaluar el impacto de la atencion al cliente en la satisfaccion y
fidelizacion de los clientes.

. Procesos Internos:
o Identificar &reas de mejora en la coordinacion y comunicacion
entre los equipos.
o Evaluar la necesidad de automatizacion y mejoras tecnolégicas

en los procesos operativos.

Evaluacion de la plataforma de e-commerce

o Usabilidad y Funcionalidad:

o Revisar la facilidad de uso del sitio web y su capacidad para
proporcionar una experiencia de compra fluida.
o Evaluar la funcionalidad de las caracteristicas del e-commerce,
como el carrito de compras, el proceso de pago y la gestion de cuentas
de usuario.

o Seguridad y Proteccién de Datos:
o Asegurar que se han implementado medidas adecuadas para
proteger los datos de los clientes.
o Revisar la efectividad de las medidas de seguridad contra
amenazas cibernéticas.

o Compatibilidad y Rendimiento:
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o Evaluar la compatibilidad del sitio con diferentes dispositivos y
navegadores.
o Analizar el rendimiento del sitio web en términos de velocidad

de carga y capacidad de manejo de trafico.

Estrategia de marketing y ventas

o Efectividad de las Campafias:
o Analizar el rendimiento de las campafias de marketing digital

en términos de generacion de trafico y conversion de ventas.

o Evaluar la efectividad de las estrategias de SEO y publicidad
pagada.

o Gestion de Redes Sociales:
o Revisar la presencia y el impacto de la empresa en las redes
sociales.
o Evaluar la interaccién con los clientes y la efectividad de las

estrategias de contenido.

o Andlisis de Ventas:
o Analizar los patrones de venta y la contribucion del e-commerce
al total de ingresos de la empresa.

o Identificar productos mas vendidos y areas de oportunidad.

Andlisis de la competencia

o Comparacién con Competidores:
o Comparar el desempefio del e-commerce de “Acosta
Repuestos” con otros jugadores en el mercado.
o Evaluar las estrategias de precios, promociones y servicios
adicionales que ofrecen los competidores.

o Andlisis de Posicionamiento:
o Evaluar como se posiciona “Acosta Repuestos” en el mercado

online en comparacién con sus competidores.
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o Identificar oportunidades para mejorar la propuesta de valor y

la diferenciacion.

Satisfaccion del cliente

o Feedback de Clientes:
o Recopilar y analizar opiniones y comentarios de los clientes
sobre la experiencia de compra.
o Identificar areas de mejora basadas en el feedback de los
clientes.

o Retencion y Fidelizacién:
o Evaluar la tasa de retencion de clientes y las estrategias para
fidelizar a los clientes recurrentes.
o Analizar el impacto de la atencién al cliente y las politicas de
devolucion en la satisfaccion del cliente.

o Indicadores de Satisfaccion:
o Utilizar indicadores como la puntuacion neta del promotor
(NPS) y la satisfaccion del cliente (CSAT) para medir la satisfaccion

general de los clientes.

Cumplimiento de las normativas y regulaciones

o Cumplimiento Legal:
o Asegurarse de que todas las operaciones de e-commerce
cumplen con las leyes y regulaciones aplicables.

o Revisar la conformidad con las politicas de proteccién de datos
y privacidad.

o Politicas Comerciales:
o Evaluar la claridad y efectividad de los términos y condiciones,

y las politicas de devolucion.

o Asegurar la transparencia y equidad en las practicas
comerciales.
o Regulaciones Internacionales:

27| 35



UAI — Facultad de Ciencias Econdmicas - Diego Nicolas Acosta

UAI

Abierta Interamericana

o Considerar el cumplimiento con las regulaciones
internacionales si la empresa planea expandirse fuera de Argentina.
o Evaluar la necesidad de adaptar las practicas comerciales para

cumplir con las normativas de otros paises.

Ventajas y desventajas de expandir mediante E-Commerce

Ventajas:

Se puede realizar un lanzamiento simultaneo en varias localidades y/o
provincias.

No requiere ambientar un local, y generar un costo hundido irrecuperable.
Se puede moldear la plataforma a gusto de uno y de usabilidad del cliente.
En caso de fracasar el proyecto, se puede realizar la venta de los cédigos de
desarrollo, con lo cual el costo hundido disminuye significativamente.

Asi como se puede lanzar en simultaneo, se puede expandir paso a paso,
para testear y adaptarse a la nueva modalidad.

Posibilidad de integracion con sistemas de gestion para llevar el stock,

costos, y contabilidad al dia.

Desventajas:

Sensacion de alejamiento con el cliente, al ser online.

Posibilidad de bugs/errores que generen una mala experiencia de compra al
cliente.

Falla en la logistica tercerizada que traslade un problema y mala experiencia
al cliente.

Bugs que puedan dejar horas y/o dias sin poder realizar ventas.
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Conclusion

El proyecto de expansion al e-commerce de “Acosta Repuestos” representa una
oportunidad estratégica para el crecimiento y la modernizacién del negocio. La
implementacion de una plataforma de ventas online no solo permite a la empresa
ampliar su base de clientes mas alla de las limitaciones geogréaficas de Capilla
del Monte, sino que también capitaliza la creciente demanda de repuestos

automotrices en el mercado digital.

La gestion familiar, liderada por padre e hijo, ofrece una ventaja Unica: combina
la experiencia acumulada en el sector con una vision fresca y dinamica para la
adaptacion a las nuevas tecnologias. Esta sinergia puede ser un motor clave
para superar los desafios iniciales y navegar por el proceso de transformacion

digital.

A pesar de las fortalezas claras, es fundamental abordar las debilidades y
amenazas identificadas. La falta de experiencia en e-commerce y los recursos
financieros limitados deben ser mitigados mediante la capacitacion adecuada, la
posible contratacion de expertos externos y una gestién cuidadosa del
presupuesto. La competencia online y la inestabilidad econémica requeriran una
vigilancia constante y estrategias flexibles para mantener la competitividad y la
viabilidad.

Para maximizar las oportunidades, el negocio debe aprovechar la tendencia
creciente del comercio electrénico en Argentina y la demanda de repuestos para
autos usados. La adopcion de tecnologias innovadoras y una solida estrategia
de marketing digital seran cruciales para atraer y retener a los clientes.

La posibilidad de integrar a futuro un sistema de gestion tanto de inventarios,
como costos y contable seria un plus, y daria mayor visibilidad, mejoraria la
vision del negocio y la toma de decisiones, ya sea desde canibalizar mercados

mediante ofertas agresivas, como alertas en sobre costos, aumento significativo
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en los precios de compras, poder eficientizar la gestion diaria, y tener una
tendencia clara del flujo de caja y ventas.

En resumen, la expansion al e-commerce ofrece a “Acosta Repuestos” una via
prometedora para diversificar y fortalecer su posicion en el mercado. Con una
planificacion meticulosa y una ejecucion efectiva, la empresa esta bien
posicionada para aprovechar las oportunidades del comercio digital, mejorar su

eficiencia operativa y alcanzar un crecimiento sostenible en el largo plazo.
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Anexo | - Flujo de fondos
Conceptos Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre  Diciembre  Total Afio
Ingresos 1.000.000 1.100.000 1.210.000 1.331.000 1.464.100 1.683.715 1.902.598 2.168.962 2.494.306 2.918.338 3.472.822 4.167.387 24.913.227
Costo de Mecaderia 500.000 550.000 605.000 665.500 732.050 841.858 951.299  1.084.481  1.247.153  1.459.169 1.736.411 2.083.693 12.456.614
Costo Logistico 190.260 216.896 249.431 291.834 347.282 416.739 1.712.441
Utilidad Bruta 500.000 550.000 605.000 665.500 732.050 841.858 761.039 867.585 997.722 1.167.335 1.389.129 1.666.955 10.744.172
Dominio 8.500 8.500
Hosting 13.000 13.000 13.000 13.000 13.000 13.000 © 78.000
Disefio y desarrollo web 690.000 690.000
Fee de Mantenimiento 250.000 250.000 250.000 250.000 250.000 250.000 1.500.000
Empleado 773.500 773.500 773.500 773.500  3.094.000
CC.SS 131.495 131.495 131.495 131.495 525.980
Total Costos - - - - - - 961.500 263.000 1.167.995 1.167.995 1.167.995 1.167.995  5.896.480
Utilidad Neta 500.000 550.000 605.000 665.500 732.050 841.858 - 200.461 604.585 - 170.273 - 660 221.134 498.960 11.784.460
Flujo de Fondos 500.000 1.050.000 1.655.000 2.320.500 3.052.550 3.894.408 3.693.947 4.298.531 4.128.259 4.127.599 4.348.733 4.847.692 4.847.692

Anexo Il - Comparativo inversion inicial E-=Commerce vs Tienda Fisica

Inversion inicial E-Commerce

Conceptos Costo

Dominio 8.500
Hosting 13.000
Disefio y desarrollo web 690.000
Fee de Mantenimiento 250.000
Total 961.500

Inversion inicial Tienda Fisica

Conceptos Costo

Alquiler Local Comercial 250.000
Deposito en garatia 250.000
Equipamiento 200.000
Empleado 650.000
Servicios Basicos 150.000
Seguridad/Alarmas 180.000
Total 1.680.000
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Anexo lll — Informes de Produccién y Transferencias 23 vs 22

INFORME DE PRENSA

Produccion

Automoviles y Comerciales Livianos
(En unidades)

2023 2024 Dif. Absoluta Dif. Relativa

Enero 27.184 22643 -4541 -16,7%

Febrero 46.286 37.491 -8.795 -19.0%

Marzo 61.104 43.159 -17.945 -29.4%

Abril 54.399 42974 -11.425 -21.0%
8 Mayo 53282 38440 -14842 -27,9%

L LN A

Junio 53.5622

Julio 49254

Agosto 63.455

Septiembre  56.750

Octubre 51.937

Noviembre 56.569

Diciembre 36.973

Total 610.715

La produccion nacional de mayo registro una baja del 10.6% respecto de
abrily un descenso del 27.9% con relacion a igual mes del afo pasado.

Comparando los cinco meses del 2024 con respecto al 2023 se registro
una baja del 23.8%

32! 153
\

5312

Fuente: ADEFA . .

INFORME DE PRENSA

Ventas a Concesionarios

Automoviles y Comerciales Livianos
(En unidades)

2023 2024 Dif. Absoluta Dif. Relativa

Enero 22112 15942 -6.170 -27.9%
Febrero 30.125 33234 3.109 10,3%
Marzo 38.087 30.176 -7.911 -20,8%
Abril 33.795 22.450 -11.345 -33.6%

S Mayo 38.604 27.851 -10.753 -27.9%
R |
Junio 44.138
Julio 30928
Agosto 30.294
Septiembre 43.282
Octubre 40.788
Noviembre 29.715
Diciembre 25.072
Total 406.940
Las ventas a concesionarios de abril tuvieron una baja del 25,6% respecto de
marzo y un descenso del 33.6% con relacion a igual mes del aio pasado.
Comparando los primeros cuatro meses del 2024 con respecto al 2023 se
registro una baja del 18,0%.

40.788,

30928 333

Fuerte: ADEFA | il
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|

Transferencias de vehiculos usados

Used Vehicles
En unidades / units
PROVINCIA “ P““:gf‘;o“ “
Province 2022 m:“;’ 2023
BUENOS AIRES 597.588 38,0% 631.517
CORDOBA 184,808 11,8% 195,237
CAPITAL FEDERAL 155.049 9,9% 158.166
SANTA FE 145920 9,3% 143.205
MENDOZA 77.405 4,.9% 86.362
ENTRE RiOS 64.940 4,1% 68.438
S NEUQUEN 34.749 2,2% 39289
Y
33’: RIO NEGRO 31.843 2,0% 34552
i
z TUCUMAN 29237 1,9% 32518
<
- CHUBUT 28275 1,8% 29801
MISIONES 25.579 1,6% 26.746
CORRIENTES 26.792 1,7% 28.652
LA PAMPA 24.101 1,5% 25.612
SAN JUAN 20.310 1,3% 22591
CHACO 21.903 1,4% 22,633
SAN LUIS 21.729 1,4% 22688
SALTA 17.735 1,1% 19.421
SANTA CRUZ 12.888 0,8% 13.725
JUJUY 10.696 0,7% 11.114
SANTIAGO DEL ESTERO 10.404 0,7% 10618

PART. % POR | VAR. % 2022

PCIA

Share % By
Province

38,2%
11.8%
9,6%
B.7%
5.2%
4,1%
2,4%
2,1%
2,0%
1,8%

1,6%

1.4%
1.4%

1.4%

1.2%
0,8%
0.7%

0.6%

UAl

ADEFA

A B LA S T

VS. 2023

5.4%

53%

2,0%

-1,9%

10.4%

51%

116%

7.8%

10.1%

5.1%

4,4%

6,5%

59%

10,1%

32%

4.2%

8,7%

6,1%

38%

2/0%

Abierta

Pagina 34|35



UAI — Facultad de Ciencias Econdmicas - Diego Nicolas Acosta

Transferencias de vehiculos usados

_—zoera
Used Vehicles [T

AT B AL S AT

En unidades / units

PART. % POR PART. % POR | VAR. % 2022
Province 2022 2023 Total

Share % By Share % By
Province Province
TIERRA DEL FUEGO B8.844 0.6% 9.339 0.6% 5.3%
FORMOSA 7.878 0,5% B8.633 0,5% 87%
LA RIOJA 6.975 0.4% 7.202 0.4% 3.2%
CATAMARCA 5875 0.4% 6.683 0.4% 12.1%
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