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INTRODUCCION

GRUPO RESERSAN (Figura

1) es una empresa familiar que

adopta la figura de una Unidad

Estratégica de Negocios (UEN) en la v

gue se comparte un conjunto comun Figura 1. Logotipo de grupo RESERSAN
de clientes, competidores, Se encuentra conformada por
tecnologias, etc. un servicio mecanico (Servicio
Mecanico Especializado

RESERSAN), por un servicio de
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transportacion de carga
(Autotransportes RESERSAN) y por
una comercializadora de autopartes
(Autopartes RESERSAN), mismas
gue trabajan de manera conjunta con
el fin de crear estrategias que
beneficien el sano desarrollo de cada

unidad de negocio.
ANTECEDENTES

De acuerdo a los datos
registrados por el INEGI en el afo
2012, México cuenta con un parque
vehicular de al menos 9,723,986
vehiculos bajo la clasificaciéon de
unidades para el servicio pesado
(Vehiculos utilizados para la
transportacion de materiales o
pasajeros); el estado de Oaxaca
registra un aproximado de 186,967
unidades dentro de la misma
clasificacion, de acuerdo a la misma
fuente, y en la Ciudad de Oaxaca el
59,956

unidades de motor, que representan

estimado asciende a

clientes potenciales en toda Ila
totalidad del parque vehicular

registrado en la nombrada ciudad.

Segun informacion
compartida por “Servicio Mecanico
RESERSAN” el

desembolso que

Especializado
realizan sus

clientes asciende hasta $1,200.00

trimestrales en promedio, destinados

a un servicio preventivo regular.

Con el apoyo del servicio
mecénico especializado y el servicio
de  autotransporte,
RESERSAN clasifico los productos

en 5 lineas principales (Figura 2),

Autopartes

identificando para cada una de ellas
las piezas de mayor rotacién y
aquellas que requieren de
conocimiento especializado, esto
con el fin de que la comercializadora
pueda realizar un servicio en venta 'y
postventa, actividad que forma parte
del Know How de la unidad de

negocio por aperturar.

Balatas, crucetas

w  Tren motriz L
baleros

Autoparte de  Jil] Valvulas, bombas,
motor turbocargadores

Productos bl  Consumibles o Banda§, Aes;
lubricantes
— Juntas _— k.ItS,.]L.JegOS, <
individuales
B Autopartes  [llBobinas, sensores,
eléctricas equipo electrico

Figura 2. Clasificacion de autopartes por linea.

Por otro lado, como beneficio
de adoptar un modelo tipo UEN
(Unidad Estratégica de Negocios) es
posible generar 'y  concretar
convenios con las unidades que la
integran, vislumbrando al servicio de

autotransporte y al servicio mecanico
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como clientes, el taller por su lado
compartird la base de datos del CRM
a la comercializadora, para que esta
pueda generar estrategias de venta

al cliente directo.

RESERSAN

cuenta en este momento con un bien

Autopartes

inmueble en donde se realizan las
operaciones comerciales y con un
inventario para operar sin ninguna
dificultad, sin embargo, para que
esta pueda iniciar operaciones es
necesario hacer wuso de un
apalancamiento financiero a través
del Fondo

Emprendedor, del cual ya cuentan

Nacional del

con los conocimientos del proceso a
realizar para la obtencion de este. En
un escenario optimista dicho crédito
quedaria saldado en un afio y nueve
meses, de acuerdo con las pruebas
realizadas, mismas que indican que
por cada peso invertido en
RESERSAN, esta

generara 23 centavos de utilidad,

Autopartes

superando el estandar establecido

para empresas del mismo giro.

La cadena de valor (Figura 3)
se encuentra identificada y es la
base para planear y estructurar las
operaciones que suman valor al
modelo de negocios, nace desde la

busqueda y seleccion estratégica de

proveedores y culmina con la
atencion postventa que los clientes
obtienen, desde la busqueda de
accesorios, el asesoramiento al
cliente o la efectuacion de garantias
de los productos ofrecidos.

Proveedor Proceso Cliente

Estandares
decalidad

Figura 3. Cadena de valor simplificada

REDISAN

demuestra ser una opcién de

Autopartes

inversién confiable al ofertar en un
mercado desatendido, esto por la
demanda de conocimientos técnicos
gue los clientes necesitan. El modelo
de negocios no solo vislumbra el
éxito por la planeacién que pretende
atender las necesidades del cliente,
sino porque es estructurada bajo
alianzas, planes y estrategias que
fomentan el desarrollo bilateral de
las 3 unidades de negocio y que en
conjunto fomentan y practican la
filosofia empresarial que ha marcado
una trayectoria de 40 afios de

experiencia en el ramo.
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CONCLUSIONES

De la desconfianza e
incertidumbre nace la seguridad,
profesa un dicho popular, lo cual se
puede comprobar a través del
presente plan de negocios, pues los
objetivos fueron mitigar los riesgos e
incertidumbre, asi como identificar
todas las necesidades para Ila
apertura de una empresa
comercializadora de autopartes para
el servicio pesado. La espera de
tener una vision general del mercado
y la creacion de estrategias fue
satisfecha, y con ello se disminuyo la
incertidumbre, de esta manera los
aspectos a puntualizar son los

siguientes:

Se identificaron todas las
necesidades y requisitos legales y
normativos a cumplir para la apertura
del local comercial y comenzar con
las comercializaciones de
autopartes, se tiene el conocimiento
suficiente de los derechos vy
obligaciones como persona fisica y
moral para continuar ejerciendo
actos de comercio, en lo que
respecta al entorno ambiental, se
cumple con las normativas vigentes.
El giro de la empresa, la macro y
micro localizacion y servicios fueron

descritos, de manera que se cuenta

con la informacion adecuada lista
para la realizacion de cualquier

tramite de cualquier indole.

Por la amplia variedad de
productos, se cuenta con la
clasificacion y descripcion idénea y
adecuada para el control de los
productos a comercializar. Ademas,
se cuenta con la informacion de los
clientes potenciales: cuantos son,
donde se encuentran ubicados,
quiénes son, asi como el recurso
destinado a la compra de productos
RESERSAN

comercializa, también se identifica la

que Autopartes

competencia dentro del mercado,
tanto sus ventajas como sus areas
de oportunidad. Se ha determinado
el proceso de venta de mercancia,
cudles son las etapas y momentos
criticos para sumar valor al producto,
el costo de este proceso y la
determinacion  del precio. Se
determinaron los medios a utilizar
para la difusion del producto y de la

marca.

Se describieron también las
caracteristicas técnicas del
producto, la cantidad disponible y la
cantidad a necesitar para
satisfaccion de la demanda, asi
como el equipo, material y tecnologia

necesaria para poder iniciar
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operaciones, el costo que esta
tendrd y sus especificaciones, se
identificaron los proveedores no solo
del equipo y tecnologia si no de los
productos a comercializar (sean
proveedores actuales o futuros), se
vislumbran las condiciones
comerciales a cumplir para el
sostenimiento de una buena relacion
comercial con proveedores, socios y

aliados comerciales.

La estructura de la empresa
también fue definida, a través del
analisis de las necesidades vy
estrategias comerciales, tanto de la
empresa como del grupo, con el fin
de empatar objetivos y lograr el
cumplimiento de la filosofia
empresarial a nivel unidad y a nivel
grupo. Las necesidades laborales
fueron identificadas y el tipo de
relacion definido, con ello el
reconocimiento del proceso de
contratacion con el fin de contar con
el personal adecuado al puesto, asi
como el programa de capacitacion y
desarrollo del personal. Han sido
construidos los tabuladores de
sueldos y salarios que percibira el

personal, todo en apego a la ley.

Por dltimo y uno de los
objetivos mas importantes dentro del

plan de negocios fue identificar la

viabilidad del proyecto, del cual se
obtuvieron las siguientes cifras: En el
estudio de mercado se decidio tomar
una participacion del mercado del
3%, sin

participacion del 0.15% se obtienen

embargo, con una

ventas netas suficientes para hacer
frente a los costos y gastos de la
empresa, contando con una utilidad
antes de los impuestos de $
10,749.34 pesos al mes durante el
primer afio de operaciones. Se
determinG también la cantidad de
recurso econdémico necesario para
emprender el negocio, obteniendo la
cifra de $ 566,240.88 pesos para
arrancar con todos los recursos a
utilizar, asi como la adquisicién de un
nuevo inventario, sin embargo para
cuestiones de aseguramiento se
decidi6 cerrar la cifra a los $
600,000.00 pesos, con dicha cifra las
practicas y ensayos de panoramas
fueron elaborados, determinando
gue la relacion de retorno es de 23 a
1 es decir que por cada peso
invertido en Autopartes RESERSAN
el retorno es de 23 centavos, margen
que se encuentra por encima de lo
pronosticado para empresas del giro
0 sector. Se detecto también que en
un lapso de 9 meses y 15 dias
aproximadamente el negocio seria

rentable y autosuficiente. En 4 afios
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Autopartes RESERSAN entregaria
utilidades del 149%. Por ultimo, se
cuenta con los estados financieros
pertinentes para toda empresa y
cumpliendo con ello la facilidad de
toma de decisiones en pro de un
optimo desarrollo comercial de la

empresa.

El presente plan de negocios
cumple con el cometido, a través de
la identificacion de todos los
aspectos y variables a considerar, y
la obtencién de razones financieras,
se determina que la viabilidad del
proyecto es buena y recomendada.
Al entregar utilidades y periodos de
encima de

retorno  muy por

empresas del mismo giro y ramo.
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