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RESUMEN INFORMATIVO

El presente estudio tuvo como objetivo disefiar un modelo de negocio 2.0 postpandemia para
mejorar la efectividad de la empresa Autorepuestos y Lubricantes Dyrcar, C.A, con la finalidad
de mejorar las estrategias empresariales, y obtener resultados eficientes en el desarrollo y
crecimiento de la empresa, fomentando credibilidad, confianza, aumento de ventas, y el
reconocimiento del mismo. Estd enmarcado dentro de la linea de investigacion de “Uso e impacto
de las herramientas tecnoldgicas en el desarrollo funcional y operacional de organizaciones”. A
nivel metodoldgico, la investigacion se encuentra bajo la modalidad de Proyecto Factible, a nivel
descriptivo y con apoyo de un estudio de disefio de campo. En tal efecto, la poblacion y la
muestra del caso de estudio estuvo comprendida por cuatro (4) personas. Puesto a que la
poblacién es reducida, se realizaron entrevistas para la recoleccion de informacién, ademas de la
observacion directa utilizando el método de Checklist. Posteriormente, para identificar sus
debilidades, fortalezas, amenazas y oportunidades, se desarrollé una matriz DOFA. Para
finalmente, lograr el desarrollo del modelo de negocio 2.0, y asi, darle sustento a la solucién de la
problematica actual.

Palabras claves: Modelo de Negocio, Efectividad, Postpandemia, Estrategias Empresariales,
Matriz DOFA.
Linea de Investigacion: “Uso e impacto de las herramientas tecnoldgicas en el desarrollo

funcional y operacional de organizaciones”



INTRODUCCION

En el presente trabajo de investigacion, se propuso un modelo de negocio 2.0
postpandemia para la empresa Autorepuestos y Lubricantes Dyrcar, C.A. La misma, se
constituyo6 hace 11 afios en San Diego, Edo. Carabobo. Esta empresa del &rea automotriz es de un
mismo nucleo familiar, la cual esta conformada por 4 empleados; y a raiz de la pandemia se vio
afectada tanto a nivel administrativo como operativo.

Esto caus6 una baja en las ventas porque tiene una cartera de clientes limitada, su personal
no estd capacitado, y los duefios de la empresa se rehusan al ingreso de las nuevas tendencias
tecnoldgicas, evitando asi el uso de plataformas online, entre otros. Lo cual deja ver un
crecimiento tardio por falta de un plan de negocio concreto que vaya acorde con sus objetivos, el
cual se basaba en ser reconocidos como una de las empresas mas fuertes en el area automotriz
dentro del municipio, ofreciendo la mejor calidad y servicio.

Dicha problematica, abre paso a la propuesta de un nuevo modelo de negocio, que sea
capaz de posicionarse en el mercado automotriz, aumentando sus ventas, capacitando a su
personal, logrando estrategias empresariales definidas para el logro de sus objetivos. Es decir,
con las mencionadas estrategias, se buscara optimizar los recursos, e ingresar a la empresa en
sistemas tecnoldgicos con el que no contaban anteriormente, proyectando una mejor imagen de la
misma.

Cabe resaltar, que el presente trabajo, se basa en la teoria de que el modelo de negocio de
una empresa es una herramienta previa al plan de negocio, cuyo objetivo es permitir conocer con
claridad el tipo de negocio que se va a crear e introducir en el mercado, a quién va dirigido, como
se va a vender y como se van a conseguir los ingresos, hecho indispensable para el éxito del
mismo. Ademas, la estructura del trabajo de grado sera de la siguiente manera:

Capitulo I: Contiene el planteamiento del problema, los objetivos, alcance y limitantes
del mismo.

Capitulo I1: Se desarrollé el marco tedrico, donde sustenta tedricamente el estudio del
hecho investigado. Es decir, se exponen aquellos enfoques teéricos y conclusiones de
investigaciones que se consideran validas para que encuadre con el problema en cuestion, a raiz

de fuentes varias de informacion, basado en autores.



Capitulo I11: Describe la metodologia, poblacion y muestra, asi como el disefio de la
investigacion, y los instrumentos de recoleccion de datos, con el respectivo analisis de validez y
confiabilidad.

Capitulo IV: Se analiz6 e interpretaron los resultados de los instrumentos empleados en
el trabajo de investigacion, haciendo una triangulacion de los resultados, con el marco tedrico y a
lo que se quiere lograr con la presente investigacion.

Capitulo V: Se desarrollo la propuesta de Modelo de negocio 2.0 y se explicaron sus
beneficios, objetivos, ejecucion y factibilidad del mismo.

Finalmente, se muestran las conclusiones y recomendaciones necesarias a destacar en el
presente trabajo. Y se describieron las referencias bibliograficas en donde se extrajo la

informacidn para llevar a cabo el trabajo de investigacion.



CAPITULO |

EL PROBLEMA

1.1 Planteamiento del problema

El Covid-19 tuvo un impacto sin precedente en el ambito empresarial, afectando en gran
escala la economia a nivel mundial, ya que, debido al confinamiento y a la suspension de
actividades no esenciales muchas empresas detuvieron su actividad econémica dando como
resultado, caida en las ventas, quiebres, desempleos, personal de trabajo en cuarentena, fallas en
las cadenas de suministro, inventarios paralizados y caidas repentinas en la demanda de
productos y servicios. Ademas, han requerido implementar medidas de salud pablica en todas las
regiones del mundo, con cierres de empresas y politicas de confinamiento que aln siguen
perturbando la economia global a una escala nunca antes vista.

Dicha crisis, ha restringido las operaciones de muchas empresas y ha tenido multiples
implicaciones para los empleados, flujos de efectivo y la rentabilidad de los inversores. Sin
embargo, antes de la pandemia, dichas empresas contaban solo con tienda fisica, pero la situacion
llevo a la gran mayoria a su digitalizacion, por lo que la web o el internet se convirtieron en la
Unica plataforma que les proporcionaba visibilidad como alternativa de subsistencia.

Dentro de este marco, existe una gran oportunidad en muchos ambitos, pero mas en las
empresas, ya que aumentan su resiliencia frente a otros posibles shocks o acontecimientos. Por
otro lado, esta pandemia también ha incrementado el interés sobre ciertos temas de sostenibilidad
e inclusion entre una variedad de partes interesadas (empleados, inversores, consumidores,
gobiernos), ya que revela la interconexion entre las empresas y la sociedad, puesto a que refuerza

el paradigma del capitalismo de las partes interesadas.



Vinculado a esto, la pandemia influy6 de igual manera en Venezuela, y a pesar de que
afecté a nivel social y econémico, algunas empresas han demostrado adaptabilidad y han logrado
innovarse o0 renovarse durante esta epoca. Por otro lado, la industria automotriz es una parte
indispensable para la economia venezolana, en donde presenté su mayor caida en 2020 a
consecuencia de la pandemia. Esto quiere decir, que la crisis automotriz en Venezuela acentuo la
ausencia de un flujo de venta estable, ya que durante ese afio influyeron muchos factores externos
lo cual este sector paso a segundo plano, como lo fue la falta de combustible a nivel nacional, la
falta de insumos médicos, el desempleo, la situacion econdmica y evidentemente los numerosos
casos de Covid-19. Actualmente, aun se encuentran empresas que se mantienen paralizadas,
algunas han disminuido sus ventas, y hay otras que han aumentado sus ingresos gracias a las
medidas de planificacién estratégica.

Por ende, a nivel de la poblacion y comercio venezolano, se observo un gran giro, que
influy6 de tal manera, que se implementaron cambios que dieron resultados positivos para poder
adaptarse a las nuevas modalidades y reglas que se establecieron para trabajar de una manera
fluida, llevando asi, a la poblacién a crear nuevas estrategias laborales y comerciales que
pudieran dar paso a lo que seria la nueva modalidad. En el area automotriz, muchas empresas
tuvieron que innovar y reestructurar su manera de trabajar.

La Confederacion Venezolana de Industriales (Conindustria) realizé un estudio nacional
en el que alerta que el indice productivo no llega al 15% en Carabobo. Esta informacion se dio a
conocer en el programa “En Contexto”, y se detall6 que la industria automotriz y de autopartes en
la regién se encuentra totalmente improductiva, por lo que incide considerablemente en que el
indice regional de productividad esté por debajo de los nimeros nacionales. Luis Hernandez
(2021). Por ende, dicho estudio demuestra como influy6é la pandemia a nivel regional en la
industria automotriz y de autopartes, impidiendo su crecimiento y desarrollo en el mercado. Por
lo tanto, es de interés el estudio de las estrategias de reactivacion de este sector.

En este punto de la pandemia, muchas empresas y en especial las de rubro automotriz se
vieron en la necesidad de buscar otras maneras de estar activos dentro del mercado, debido a que
la pandemia cambio por completo el entorno y desarrollo del comerciante, como se menciond
anteriormente. Es necesario resaltar, que uno de los aspectos que evolucionaron el comercio fue

la presencia en las redes sociales o Ilamado comercio electronico, que sin duda fue una ventana



de oportunidades para los comerciantes, para poder asi, crecer y hacer presencia en lo que seria
una nueva modalidad de ventas.

La empresa Autorepuestos y Lubricantes Dyrcar, C.A se ha dedicado por 11 afios a la
venta y comercializacion de repuestos automotrices dentro del municipio San Diego. Esta PYME
cuenta con 4 empleados actualmente, y la misma ha sido familiar desde sus inicios, debido a que
el deseo de los presidentes de la organizacion es dar continuidad de la empresa en manos de la
siguiente generacion. Por ende, al momento de reclutar personal, se limitan a contratar a personas
unicamente dentro de su nucleo familiar, lo que conlleva, a un crecimiento tardio.

Dicha empresa, se ubica exactamente en la calle de servicio (C/S) de los Arales, y se
constituyd con el proposito de darse a conocer como una de las més fuertes tiendas en el area
automotriz, dentro del municipio San Diego. En aquel momento, no existia una competencia
significativa, la economia era estable, y se encontrd el local en una zona céntrica y de facil
acceso, lo cual resultd llamativo para sus objetivos. Dando asi, resultados positivos, ya que
lograron ser reconocidos en la comunidad en poco tiempo.

A nivel administrativo, la empresa contaba con un sistema acorde a su rubro, y les
resultaba sencillo manejar el poco inventario con el que contaban, ademéas, comenzaron a
fomentar buenas relaciones con sus proveedores y clientes, logrando establecer fuertes lazos con
los mismos. No obstante, no contaban con un plan estratégico claro, pero lograban la asignacion
y el cumplimiento de las tareas puntuales (atencién al cliente, control de inventario, control de
ventas, mantenimiento de las areas, entre otros).

Sin embargo, luego de la pandemia, se vio afectada tanto a nivel administrativo como
operativo, ya que cuentan con una lenta rotacion del inventario (pocas ventas), con una cartera de
clientes limitada, y son renuentes a las actualizaciones e innovaciones de la tecnologia, evitando
asi el uso de plataformas online, entre otros. Esto ocurre debido a que no hay una vision del
negocio por parte de los duefios, a causa de una desmotivacion que surgio a raiz de la pandemia.

Por ende, dicha empresa no tiene una estrategia de ventas concreta y formulada, que le
permita cumplir sus objetivos, u obtener los resultados deseados por los duefios. Ademas, dentro
del aspecto administrativo, su crecimiento es deficiente, por falta no solo de un plan de negocio,
sino también por falta de capacitacion a sus empleados, y al rechazo del uso de las redes.

Logrando hasta la fecha, resultado inestables.



1.1.2 Formulacién del problema

¢De qué manera se puede mejorar el modelo de negocio actual de Autorepuestos y
Lubricantes Dyrcar, C. A?

1.2 Objetivos de la Investigacion

1.2.1 Objetivo General

Proponer un modelo de negocio 2.0 postpandemia para mejorar la efectividad de la
empresa Autorepuestos y Lubricantes Dyrcar, C. A
1.2.2 Objetivos Especificos

° Analizar el modelo de negocio actual de Autorepuestos y Lubricantes Dyrcar,
C.A.

° Identificar el problema del modelo de negocio actual de la empresa Autorepuestos
y Lubricantes Dyrcar, C.A.

° Disefiar modelo de negocio 2.0 postpandemia para mejorar la efectividad de la

empresa Autorepuestos y Lubricantes Dyrcar, C. A.

1.3 Justificacion

La mayoria de las empresas, se enfrentan a desafios sustanciales en su desarrollo
operacional y funcional desde la pandemia. De aqui surge la importancia de implementar las
herramientas tecnoldgicas en estos tipos de desarrollo organizacional. Por ello, es importante que
la empresa tenga claro cuéles son sus objetivos y el alcance a donde quieran llegar, lo cual es
clave formular una estrategia empresarial adecuada que busque un crecimiento positivo para el
mismao.

Es aqui, donde se ve la oportunidad de proponer un nuevo modelo de negocio para la
mencionada empresa, que le permita mejorar las estrategias empresariales que no les funcionan
actualmente, y, en ese mismo contexto, obtener resultados eficientes en su desarrollo y
crecimiento dentro de cada ambito donde se emplee el modelo a disefiar; dando credibilidad,
confianza, impulsando las ventas, dando a conocer la empresa, y obteniendo resultados positivos.
Por estas razones se realizo esta investigacion, no solo para mejorar y aumentar la efectividad de

Autorepuestos y Lubricantes Dyrcar, C.A., sino también para tener una guia en decisiones
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empresariales futuras, brindandole informaciéon sobre su mercado, competidores, productos,
marketing y clientes.

1.4 Alcancey Limitaciones

En cuanto al alcance de la investigacion, se aprovechara el nuevo modelo de negocio,
puesto que es una herramienta que permite incrementar las ventas y la percepcion positiva de la
empresa. En este sentido, las estrategias empresariales que se implementaran, permiten captar
nuevos clientes, fidelizar a los existentes, aumentar la imagen de la empresa, dando credibilidad y
confianza, como se menciono anteriormente.

Entre sus limitantes, se encuentra de que el modelo de negocio 2.0 se dirigio para la
postpandemia del Covid-19, Sin embargo, hoy en dia, la misma persiste todavia y pueden surgir
mas variantes que cambien por completo las estrategias de este modelo de negocio que influya en
la efectividad de la empresa Autorepuestos y Lubricantes Dyrcar, C.A, es decir, pueden variar los

objetivos dependiendo de la situacion.



CAPITULO Il

MARCO TEORICO

2.1 Antecedentes

Velasco (2020), egresada de la Universidad Auténoma del Estado de Morelos, México,
presentd una investigacion titulada: “Modelo de negocio para la creacion de una empresa de
servicios integrales en comercializacion de conocimientos”, para optar por el grado de
Maestria en: Comercializacion de Conocimientos Innovadores. El principal objetivo de la
investigacion fue disefiar un modelo de negocio para una empresa de servicios integrales en
comercializacion de conocimientos innovadores, capaz de sustentar la fuente de ingreso a partir
de la variedad de servicios que ofrece y su propuesta de valor: el acompafiamiento permanente
del cliente en su formacion como empresario e inversionista local.

Dicha investigacion, se baso en herramientas cualitativas, y el tipo de investigacion fue
documental y de campo, cuyo alcance fue descriptivo, porque especifica caracteristicas y rasgos
importantes de los modelos que existen actualmente. Aunado a esto, los resultados obtenidos
mediante al instrumento empleado, permitieron plantear lo siguiente: elaborar un modelo de
negocio acorde, que les facilitara el logro de sus objetivos, como una respuesta a la necesidad
urgente de resolver problemas derivados de la pandemia del Covid-19, por lo cual, resulto ser
positivo para la investigacion.

Cortez, (2019). Egresado del Instituto de Estudios Superiores de Administracion (IESA),
presento una investigacion titulada: “Canvas un Modelos de Negocio para Youtubers
venezolanos” para optar por el Magister en Administracion. Se planteo el objetivo principal de
aplicar el modelo de negocios Canvas, de Osterwalder y Pigneur, al negocio de los Youtubers
venezolanos de entretenimiento y se disefid una investigacion cualitativa, en la modalidad

documental. Para lo cual se plante6 un lienzo en el que se muestran sugerencias relacionadas con



los elementos bésicos que se deben prever y/o revisar en los negocios de los Bloggers:
Segmentos del mercado, Propuesta de valor, Canales para conocer, contactar clientes,

proporcionar, vender productos y servicios.

Sin embargo, para esta investigacion de modelos canvas no se llevd a cabo debido a que
requiere tiempo y participacion de pruebas pilotos (no estaba en sus objetivos). Sin embargo, se
recomienda este modelo de negocio como una base simple para orientar a los Youtubers
emprendedores y asi obtener relaciones y conexiones con clientes, fuentes de ingreso y
monetizacion, obtener recursos, reducir riesgos y optimizar ventas. Por ende, dicho antecedente
es de interés para la presente investigacion porque plantea una estructura de costos fijos y
variables para crear y entregar la propuesta de valor, mantener los clientes y generar ingresos.

Puente (2019), egresada de la Universidad Simon Bolivar como Licenciada en Ciencias
Econdmicas y Administrativas, Caracas, Venezuela, presentd una investigacion titulada:
“Modelos de negocio de emprendimientos por y para la base de la piramide”. En esta
investigacion se analiza el modelo de negocio y la evolucion de emprendimientos venezolanos
que operan en la base de la piramide, es decir, que se ubican en sectores populares y cuyo
segmento meta son los consumidores de bajos ingresos. Se centré como objetivo principal ya que
se ha investigado poco sobre estas iniciativas empresariales y modelos de negocio. Ademas, se
tratd de una investigacion cualitativa de caracter exploratorio en la que mediante un estudio
etnografico se evaltan los modelos de negocio de diez iniciativas empresariales, ubicadas en la
region capital, como estrategia de investigacion.

Los resultados muestran que estas iniciativas o emprendimientos tienen sus objetivos,
estrategias de crecimiento y procedimientos poco definidos o consolidados, limitdndolos a un
negocio con pocas ventajas competitivas sostenibles. Asi mismo, se observo una falta de
congruencia entre la evolucion de sus modelos de negocios y las aspiraciones de los
emprendedores, relativas al alcance y el crecimiento de sus iniciativas empresariales. Hecho de
importancia para la presente investigacion puesto a que Autorepuestos y Lubricantes Dyrcar, C.A
se encuentra en las mismas condiciones relativamente, por lo que serd necesario aplicar un
modelo de negocio 2.0.

Séanchez (2019). Presentd una investigacion titulada “Modelo de Negocio para la
creacion de una empresa de parachoques” para optar por el titulo de Ingeniero Industrial. Su

objetivo principal fue disefiar un modelo de negocio para la instalacion de una planta productora



de parachoques para rusticos, en el estado Carabobo. Este proyecto se ubica dentro de la
modalidad de proyecto factible y se apoya en una investigacion de campo, no experimental y de
caracter descriptivo. El presente es de interés para la Investigacion puesto a que su ejecucion fue
viable y contiene estudios, objetivos y metodologias similares a lo que se quiere aplicar.

Se baso en estrategias de estudio econémico, donde se calcularon los flujos monetarios, la
inversion inicial y la factibilidad del proyecto mediante el uso de herramientas como, el valor
actual, la tasa interna de retorno y un tiempo de pago de Capital Propio; con Planificacion
estratégica donde se desarroll6 una matriz DOFA para establecer los objetivos estratégicos de la
empresa; y con el estudio de mercado, donde se definié el producto, segmento, la oferta y
demanda del mercado. Finalmente, se concluyd que el proyecto estudiado es factible tanto técnica
como econdémicamente y se recomendd la ejecucion del mismo.

Flores (2018). Egresado de la Universidad José Antonio Paez (UJAP), presento una
investigacion titulada: “Modelo de negocios para la comercializacion de dulces sin gluten
bajo la tendencia del marketing 3.0” para optar por la licenciatura en Mercadeo. Su objetivo
principal fue proponer un modelo de negocio para la comercializacion de dulces sin gluten bajo la
tendencia de marketing 3.0 en San Diego Carabobo, siendo esta, una investigacion cuantitativa,
donde la forma de recolectar la informacion fue a través de un estudio de campo. Por lo que este
trabajo fue un proyecto factible, porque se estudio la posibilidad del éxito al implementar el
trabajo de grado. En ese mismo contexto, la investigacion es de buena referencia ya que
demuestra como con técnicas de marketing se puede llegar a ser efectiva una empresa.

Vinculado a esto, la poblacién estuvo comprendida por 3000 personas todos los miembros
de la fundacion celiaca y la muestra fue un 10% de la poblacién, es decir, 300 de ellos. Como
instrumento de recoleccion de datos se utilizd un cuestionario, ya que éste permitié recoger la
informacidn necesaria para la elaboracion del andlisis. Los resultados se dieron a conocer en
tablas y graficos. Dicho plan nace de la base de deteccion de una necesidad que se manifestd en
el mercado, y se determiné que el proyecto posee altos indices de factibilidad econémica
comprobados por los indicadores financieros de TIR, VAN y promedio costo sobre inversion,

ademas es altamente factible a nivel operativo y técnico.

2.2 Bases Teoricas
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Al querer implementar un nuevo modelo de negocio en la empresa Autorepuestos y
Lubricantes Dyrcar, C.A, debido a su falta de estrategias operacionales, funcionales y
tecnoldgicas, su alto decaimiento en las ventas y en su desmotivacion general después de la
pandemia, es importante destacar los distinguidos aspectos en los que se pueden guiar para
obtener resultados eficientes.

2.2.1 Modelo de Negocio

El Modelo de negocio es una herramienta esencial para la creacion de cualquier
organizacion que tenga sus objetivos claros y vision coherente a lo que desean lograr. Se debe
conocer con claridad que tipo de negocio se quiere introducir en el mercado para poder asi darle
un valor agregado a sus clientes y lograr una fidelizacién efectiva, aumentando las ventas, y un
posicionamiento seguro. Se puede abordar, que en esta investigacion se implementara un Modelo
de negocio 2.0 el cual tendra una proyeccién diferente a lo ya estructurado en los principios de la
organizacion ya mencionada.

Megias (2021), experto en creacion de empresas y modelos de negocio, subraya:

Se suele relativizar lo del modelo de negocio con los flujos de ingresos, y el
modelo de negocio habla no s6lo de como ganar dinero sino también de quiénes
son tus clientes, de como vas a llegar a ellos, qué cosas tienes que hacer para
entregarles tu propuesta de valor, qué es lo que te hace Unico, qué estructura de

costes tienes, etc.; s una vision sistémica de tu negocio.

2.2.2 Modelos de negocio 2.0

Al hablar de modelo de negocio 2.0, se busca una buena visibilidad del contenido y/o
producto a ofrecer, facilidad para navegar, la insercion de los iconos sociales en el lugar
estratégico adecuado y una buena campafia de marketing online para captar y fidelizar clientes ya
gue como se menciond anteriormente, son factores claves para triunfar. Segun Osterwalder y
Pigneur, “un modelo de negocio describe la I6gica de cdmo una organizacion crea, entrega, y

captura valor”. (2009, p. 14).

2.2.3 Efectividad
En cuanto a la efectividad, son las cosas que aportan valor al negocio y que realmente

pueden favorecer a la concrecion de los objetivos y se vuelve méas necesario aun cuando se entra
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en la planificacion estratégica de corto plazo. Al hablar de efectividad, se requiere ser capaces de
conseguir los objetivos marcados (eficacia) de la mejor manera posible (eficiencia). “La
efectividad es el grado en que los objetivos predeterminados fueron alcanzados™ Jackson, Morgan
y Palillo (2017).

2.2.4 Estrategias empresariales

Por otro lado, las estrategias empresariales son necesarias para una expansion acorde a los
objetivos planteados, alcanzando una ventaja competitiva utilizando los diferentes tipos de
estrategias, ya sean: competitivas, funcionales y corporativas. Es decir, es necesario optimizar los
recursos para poder ofrecer un mejor producto y servicio y finalmente poder darle una imagen
propia a la empresa. “La estrategia empresarial explicita los objetivos generales de la empresa y
los cursos de accidon fundamentales, de acuerdo con los medios actuales y potenciales de la
empresa, a fin de lograr la insercion de ésta en el medio socio econémico”. Menguzzatto y
Renau (1991).

2.2.5 El Covid-19 y el Comercio

No obstante, La irrupcion del COVID-19 produjo un debilitamiento en el comercio, a
nivel mundial, que se arrastra desde la crisis financiera de 2008-2009. Ademas, la répida
propagacion de este virus, y las medidas adoptadas por los gobiernos han tenido graves
consecuencias en las principales economias mundiales. Por ende, “la repentina aparicion del virus
COVID-19 ha ocasionado profundos cambios en la sociedad en su conjunto y en el entorno
empresarial en particular, en un contexto VUCA (volatil, incierto, complejo y ambiguo) como el
que se vive, que obliga a reconsiderar continuamente rutinas para sobrevivir”. Garcia y Esteban,
(2020).

2.2.6 Comercio Electrénico

Es asi como, surge el comercio electrdnico, el cual, es un modelo de negocio basado en la
compra, venta y comercializacion de productos y servicios a través de medios digitales (paginas
web, redes sociales, entre otros). Hecho de importancia en la investigacion puesto a que sera
necesario implementar este tipo de modelo de negocio ya que lograra tener un resultado positivo

como el reconocimiento de la marca, incremento en las ventas y se mantendran innovados a la
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actualidad. “Cualquier forma de transaccién o intercambio de informacion comercial, basada en
la transmision de datos sobre redes de comunicacion como Internet, serd reconocido como

comercio electrénico”, Clara (2001).

2.3 Bases Legales

Aunque existen infinitas normas y organismos que regulan la actividad econdmica en
Venezuela, hasta la fecha, no hay ninguna ley o basamento legal que especifique de manera
explicita de qué manera se debe realizar un modelo de negocio en el aurea automotriz. Por lo

tanto, este trabajo de investigacion no contara con este apartado.

2.4 Definicion de Términos

Automotriz: Se dice en especial a una maquinaria, dispositivo, artefacto, mecanismo, de
un utensilio y de un instrumento que se hace en movimiento sin la participacion o la operacion
directa de una accion exterior y se refiere a unos vehiculos gue tiene la traccion mecanica como
el remolque, tractor y la motocicleta.

Desarrollo Organizacional: Agrupa aquellas técnicas, estrategias y medidas
implementadas por una organizacién para fomentar el funcionamiento y crecimiento de la
organizacion.

E-commerce: Consiste en la distribucion, venta, compra, marketing y suministro de
informacion de productos o servicios a traves de Internet.

Efectividad: Es la capacidad de conseguir el efecto deseado en lo que se realiza. La
efectividad significa trabajar sobre las cosas “correctas”; es decir, las cosas que aportan valor al
negocio y que realmente pueden favorecer a la concrecion de los objetivos.

Estrategias Empresariales: Son un conjunto de acciones que se llevan a cabo en una
empresa con el fin de lograr crear una ventaja competitiva. Existen diferentes tipos de estrategias,
las cuales son: competitivas (producto y marketing), funcionales (optimizacién de recursos), y
corporativas (imagen de empresa).

Fidelizacion de Clientes: Consiste en retener clientes ganados, que continian comprando
productos o servicios gracias a las experiencias positivas que han tenido con la empresa.

Marketing: Es la ciencia y el arte de explorar, crear y entregar valor para satisfacer

necesidades de un mercado objetivo con lucro.
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Pandemia: Es la afectacion de una enfermedad infecciosa de los humanos a lo largo de
un area geograficamente extensa, es decir, que se extiende a muchos paises 0 que ataca a casi

todos los individuos de una localidad o region.
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2.5 Tabla de Operacionalizacion de Variables.

CuadroN.°1
Objetivo de la investigacion Modelo de negocio 2.0 postpandemia para mejorar la efectividad de la empresa
Autorepuestos y Lubricantes Dyrcar, C.A.
Variables Dimensiones Subdimensiones Indicadores Instrumento items
Analizar el modelo de negocio actual de Modelo Tipos de -Productividad Entrevistas 1
Autorepuestos 'y Lubricantes Dyrcar, de modelos de _Identidad y 2
C.A.
Negocio. Negocio. -Fidelizacion de clientes Checklist 3
Identificar el problema del modelo de Problemas de Tipos de problemas | -Estructura organizativa 4
negocio actual de la  empresa modelo de de modelo de -Problemas internos Matriz DOFA 5
Autorepuestos y Lubricantes Dyrcar,
negocio. negocios -Relaciones 6

C.A.

- Desarrollo y ejecucion

Disefiar modelo de negocio 2.0

Mejoras a la del modelo
postpandemia para mejorar la efectividad L Estrategias - )
efectividad de la -Objetivos No Aplica. No
empresariales
de la  empresa Autorepuestos y empresa. - Beneficios Aplica.
Lubricantes Dyrcar, C. A. - Eactibilidad

Fuente: Ojeda y Pérez (2022)




CAPITULO 111
MARCO METODOLOGICO

En este capitulo se pretende establecer el procedimiento a seguir en la presente
investigacion, y de acuerdo a Arias (2006), explica el marco metodologico como “Conjunto de
pasos, técnicas y procedimientos que se emplean para formular y resolver problemas”. Por lo
tanto, la finalidad de este capitulo consiste en explicar las fases de estudio dentro de esta

investigacion.

3.1 Tipo y disefio de Investigacion

La presente investigacion, se desarroll6 bajo la modalidad de Proyecto Factible, ya que
Segun Balestrini (2002), los proyectos factibles “son aquellos proyectos o investigaciones que
proponen la formulacion de modelos, sistemas, entre otros, que dan soluciones a una realidad o
problematica real planteada, la cual fue sometida con anterioridad o estudios de las necesidades a
satisfacer”. Dicho tipo de investigacion permitio el disefio de un Modelo de negocio 2.0 para
mejorar la efectividad de la empresa Autorepuestos y Lubricantes Dyrcar, C.A.

En cuanto al disefio de la investigacién, esta fue de Campo, puesto a que su proposito es
describir, interpretar, entender la naturaleza del problema, explicar sus causas y efectos, o
predecir su ocurrencia, haciendo uso de métodos o enfoques de investigacion conocidos o en
desarrollo. Segln Arias (2006) una investigacion de campo “consiste en la recoleccion de datos
directamente de los sujetos investigados, o de la realidad donde ocurren los hechos (datos

primarios), sin manipular o controlar variable alguna” (p. 31).

3.2 Nivel de Investigacion
En cuanto, al nivel de la investigacion, es descriptivo, ya que segiin Sabino (1986), “la
investigacion de tipo descriptiva trabaja sobre realidades de hechos, y su caracteristica

fundamental es la de presentar una interpretacion correcta”. Por tal razon, el presente trabajo de
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investigacion describid de manera concreta los hechos caracteristicos del problema, para poder
asi, plantear la solucién més acertada al proyecto.

3.3 Poblacion y Muestra.

Tamayo y Tamayo (2006), define la muestra como: "el conjunto de operaciones que se
realizan para estudiar la distribucion de determinados caracteres en totalidad de una poblacion
universo, o colectivo partiendo de la observacion de una fraccion de la poblacion considerada”
(p.176). Para el desarrollo de este estudio, se procedera a seleccionar la poblacién para adquirir
los datos requeridos, y asi, abordar la situacién problemaética, estos pueden ser utilizados para
sacar conclusiones que se aplicaran a toda la poblacién.

Segun Hernandez Fernandez y Baptista (2006; p. 239), indican que la poblacién es “la
totalidad del fendmeno a estudiar, donde las unidades poseen caracteristicas en comun, las cuales
se estudian y dan origen a los datos de la investigacion”. En este caso la poblacion const6 de 4
personas (empleados de la organizacion); y, por otro lado, la muestra comprendi6 al mismo grupo

de personas (4).

3.4 Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos.

3.4.1 Técnicas.

Rodriguez (2008) se refriere a las técnicas de investigacion como: “son los medios
empleados para recolectar informacién, entre las que destacan la observacion, cuestionario,
entrevistas, encuestas”. En el presente estudio, se aplicd inicialmente, la observacion visual
mediante un Checklist, para luego poder aplicar la técnica de la entrevista a la poblacion
anteriormente descrita.

3.4.2 Instrumentos de recoleccion de datos

Segun, Arias (2006), “los instrumentos son cualquier recurso, dispositivo o formato (en
papel o digital), que se utiliza para obtener, registrar o almacenar la informacién. Entre los cuales
se pueden mencionar: los cuestionarios, entrevistas y otros”. L0s instrumentos empleados fueron
el Checklist y la entrevista debido a que proporciona mayor compresion de los datos obtenidos y

brinda posibles hipétesis y variables cuando se exploran areas nuevas.
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3.5 Técnicas de andlisis de resultados

3.5.1 Fases metodoldgicas

En este trabajo de investigacion, se presentaron tres (3) fases metodologicas, planteadas
de acuerdo a los objetivos especificos anteriormente establecidos. Estos, dirigidos al logro del
objetivo general, de manera tal que se disefie correctamente un modelo de negocio acorde a la

resolucion de la problematica actual. Las cuales estuvieron detalladas de la siguiente manera:

Fase 1: Analisis del modelo de negocio actual de Autorepuestos y Lubricantes
Dyrcar, C.A.

En esta fase se realiz6 un andlisis del modelo de negocio actual de Autorepuestos y
Lubricantes Dyrcar, C.A, mediante los instrumentos de recoleccidn seleccionados, los cuales
fueron el Checklist y las entrevistas. En este sentido, Arboleda, y otros, (2014) sefialan que el
Checklist es: “Un instrumento que revisa de forma ordenada el cumplimiento de procedimientos
que se llevan a cabo, mediante el cual se constata el cumplimiento de un conjunto de
controladores de seguridad”. Y segin Morgan y Cogger, (1975): "Una entrevista es una
conversacion con propdsito. Es un proceso interactivo que involucra muchos aspectos de la
comunicacion como el hecho de hablar o escuchar, ademas permite visualizar posturas,

expresiones faciales y otros comportamientos comunicativos”

Fase 2: ldentificacion del problema del modelo de negocio actual de la empresa
Autorepuestos y Lubricantes Dyrcar, C.A.

En esta fase se procedio a identificar el o los problemas del modelo de negocio actual de
la empresa Autorepuestos y Lubricantes Dyrcar, C.A y se apoyaron a partir de la realizacion de
una Matriz DOFA, ya que permitié una mejor vision de la estructura estratégica de la empresa.
Hill, (1997) expresa que la matriz DOFA: “es una de las técnicas mas empleadas en la planeacién

estratégica, en especial para la determinacion de la posicion estratégica de la empresa”

Fase 3: Diseilo de un modelo de negocio 2.0 postpandemia para mejorar la
efectividad de la empresa Autorepuestos y Lubricantes Dyrcar, C. A.
De acuerdo a los resultados obtenidos de los instrumentos y técnicas empleadas, se

procedio a disefiar un modelo de negocio 2.0 postpandemia para mejorar la efectividad de la
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empresa Autorepuestos y Lubricantes Dyrcar, C. A, que alcanzara el logro de sus objetivos, como
el posicionamiento, imagen de la empresa, aumento de ventas y mejor estructura organizativa y
operacional. La estructura de este modelo, se presentd de la siguiente manera:

e Presentacion del modelo de negocio 2.0

e Beneficios del modelo de negocio 2.0

e Objetivos del modelo de negocio 2.0

e Desarrollo y ejecucion del modelo de negocio 2.0

e Factibilidad del modelo de negocio 2.0

3.6 Validez y Confiabilidad

Son métodos esenciales puesto a que la validez se define como la medida en que un
concepto o problema se mide con precision, y en cuanto a la confiabilidad se refiere a la medida
en que un instrumento de investigacion obtiene sisteméaticamente los mismos resultados si se
utiliza en la misma situacion en repetidas ocasiones. En el presente trabajo de investigacion se
utilizaron de manera segura los instrumentos de recoleccion de datos, como se menciond
anteriormente, la entrevista y el Checklist. Segiin Sabino, (1992) comenta que “la entrevista,
desde el punto de vista del método es una forma especifica de interaccidn social que tiene por
objeto recolectar datos para una investigaciéon”, dando base a la aplicacion de dicho instrumento.

Asi mismo, la entrevista es uno mas de los instrumentos cuyo proposito es recabar datos,
porque, debido a su flexibilidad permite obtener informacion mas profunda, detallada, que
incluso el entrevistado y entrevistador no tenian identificada, ya que se adapta al contexto y a las
caracteristicas del entrevistado. Aunado a esto, Taylor y Bogdan (1986) entienden la entrevista
como: “un conjunto de reiterados encuentros cara a cara entre el entrevistador y sus informantes,
dirigidos hacia la comprension de las perspectivas que los informantes tienen respecto a sus
vidas, experiencias o situaciones”.

Por otro lado, Tobdn (2014), define los Checklist como: “instrumentos de evaluacion de
competencias que permiten determinar la presencia o ausencia de una serie de elementos de una
evidencia (indicadores)”. Esto da credibilidad al uso del mencionado instrumento que fue
aplicado. Cabe resaltar que, tienen el objetivo de realizar controles para garantizar que no se
olvide nada importante durante el proceso de ejecucion, que pueda comprometer los resultados.

Ademas, garantizan que las actividades se cumplan de forma organizada.
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3.7 Limitaciones

A pesar de que el trabajo de investigacion estuvo bajo la modalidad de proyecto factible y
permitio la formulacién del modelo de negocio que ayudara y dé soluciones a la realidad actual
de la empresa, el disefio de investigacion que fue de campo tuvo como limitante el tamarfio de la
muestra ya que la misma es reducida, ademas de ser de un entorno familiar, pudiendo afectar la
veracidad de datos. En cuanto a la recoleccion y analisis de datos, al basarse de un Checklist, solo
se puede observar de manera directa y no profunda, ademas, las entrevistas, no solo consume mas
tiempo que otros tipos de instrumentos de recoleccion de datos, sino que también puede afectar la

validez y confiabilidad de los mismos.
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CAPITULO IV
ANALISIS E INTERPRETACION DE LOS RESULTADOS

El anélisis e interpretacion de los resultados segin Hurtado (2010, p. 181), “son las
técnicas de analisis que se ocupan de relacionar, interpretar y buscar significado a la informacion
expresada en codigos verbales e iconicos”. A continuacion, se presenta los resultados de los
instrumentos empleados en este trabajo de investigacion, es decir, de la entrevista que se les hizo
a los informantes claves, seguido del analisis general y de los resultados del Checklist -
observacion directa, para poder asi, finalizar con la interpretacion de los resultados de la matriz
DOFA:

item 1. ;Conoces las plataformas digitales para impulsar las ventas?

Informantes clave Respuesta
1 Algunas, como mercado libre.
2 Si.
3 No, no cuento con plataformas digitales activas.
4 Si, pero no las aplico en la empresa.

Cuadro 2: Plataformas digitales para impulsar las ventas.
Fuente: Ojeda y Pérez. (2022)
De acuerdo con las respuestas, los informantes claves, en su mayoria, si conocen las
plataformas digitales, pero dentro de la empresa, no son utilizadas para darle un mayor alcance a
las ventas.

item 2. ;Le gustaria que su empresa ingresara en el mundo de E-commerce?

Informantes clave Respuesta
1 Si, mientras no haya perdida de dinero.
2 Si porque eso impulsaria las ventas.
3 No conozco mucho del tema, pero si es beneficioso para la empresa, si.
4 Me encantaria.
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Cuadro 3: Ingresar en el mundo de E-commerce.
Fuente: Ojeda y Peérez. (2022)

Al consultar con los informantes claves, sus respuestas fueron positivas y desean ingresar
en el mundo de E-commerce, mientras obtengan resultados positivos, como lo es impulsar las

ventas sin pérdida de dinero.

item 3. ¢Cuentan con servicio Delivery?

Informantes clave Respuesta
1 No, siento que no vale la pena.
2 No.
3 No.
4 No, pero es necesario implementar e incluir ese servicio para impulsar
las ventas.

Cuadro 4: Servicio Delivery.
Fuente: Ojeda y Pérez. (2022)

En la actualidad, es importante contar con el servicio Delivery ya que entregard mejor
satisfaccion a los clientes, ademas, ayuda a consolidar y aumentar las ventas. No obstante, las
respuestas de los informantes claves demostraron que no cuentan con este servicio. Con base a

esto, queda en evidencia la posibilidad de implementar este servicio en la empresa.

Item 4. ;Cuales son los principales competidores en el area automotriz en San Diego?

Informantes clave Respuesta
1 Repuestos Gomez y 12 voltios.
2 Repuestos Gomez y 12 voltios.
3 Repuestos Gomez es el més fuerte.
4 Repuestos Gomez y Filtros Ramirez.

Cuadro 5: Principales competidores en el area automotriz en San Diego.
Fuente: Ojeda y Peérez. (2022)
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Con base a estas respuestas, los informantes demostraron que el principal competidor para
la empresa es Repuestos Gomez, seguido de 12 voltios y finalizando con Filtros Ramirez. Por
esta razén, es importante fijar objetivos y tener estrategias empresariales claras de acuerdo al

modelo de negocio.

Item 5. ¢Estaria dispuesto a ser parte de un nuevo plan de negocio, donde incluira

cambios a nivel administrativos, organizacional y de mercado?

Informantes clave Respuesta
1 Si sera positivo para la empresa, si.
2 Si, ya que en estos momentos es necesario para la empresa.
3 Mientras no afecte mi puesto de trabajo si.
4 Totalmente.

Cuadro 6: Nuevo plan de negocio, con cambios a nivel administrativos, organizacional y de
mercado.
Fuente: Ojeda y Pérez. (2022)

A base de estos resultados, los informantes estan dispuestos a formar parte de un nuevo
plan de negocio, para darle el giro positivo que necesita la empresa. Este plan incluird cambios a

nivel administrativos, organizacional y de mercado vitales para el logro de la propuesta.

item 6. cConsidera que una de sus metas seria darse a conocer a nivel estadal?

Informantes clave Respuesta
1 Si.
2 Si.
3 Si.
4 Si.

Cuadro 7: Darse a conocer a nivel Estadal.
Fuente: Ojeda y Peérez. (2022)
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En su totalidad, los informantes claves dieron una respuesta positiva, afirmando que si
esta en sus metas darse a conocer a nivel estadal. Es importante resaltar que dicha meta esta
dentro de los objetivos en la empresa, sin embargo, esto se planteara a largo plazo para que sea
efectivo y duradero.

Andlisis general.

En efecto, la aplicacion de la entrevista como instrumento, para esta investigacion, ayudo
a visualizar las diferentes respuestas y perspectivas de los informantes claves, para poder asi,
plantear un modelo de negocio acorde a sus necesidades. La investigacion de Velasco (2020), se
basd en la creacion de un modelo de negocio que sustentara la fuente de ingreso a partir de los
servicios que ofrecia y asi facilitar el logro de los objetivos. De acuerdo a esto, esta investigacion
propondra un modelo de negocio 2.0 que tenga sus directrices estratégicas (mision, vision y
valores) correctamente establecidas de acuerdo a sus necesidades, objetivos y metas; con la idea
de incluir otros servicios como el Delivery, mejor atencion al cliente y asi aumentar las ventas.

Por otro lado, Flores (2018) se baso en las estrategias de marketing para dar a conocer su
empresa y asi posicionarse en el mercado. De esta manera, en la presente propuesta, se buscara
integrarse en el E-commerce, ya que permite la creacion de oportunidades de negocios y nuevas
formas de distribucion de sus productos y servicios a nivel municipal y estadal. Ademas, de que
aumenta la competitividad y calidad de servicio.

Finalmente, esta propuesta se vio apoyada por Sanchez (2019) ya que este se basé en
estudios econdmicos y planificacion estratégica donde se desarroll6 una matriz DOFA. A partir
de aqui, se implementd la creacion de un plan de negocio, con cambios a nivel administrativos,
organizacional y de mercado basados en los resultados de dicha matriz. Por estas razones, se
buscé implementar todas estas herramientas mencionadas para alcanzar una propuesta eficiente, y
lograr que la empresa Autorepuestos y Lubricantes Dyrcar, C.A logre sus objetivos.

Cuadro 8: Checklist — Observacion directa

ITEMS PREGUNTAS SI NO
¢Califica a la empresa productiva?

¢La identidad y valores de la empresa estan bien planteados?
¢Su cartera de clientes esta limitada? X

¢El personal esta totalmente capacitados?
¢ Tienen una estrategia que respalden las metas? X
6 ¢Conoce su mercado y publico objetivo? X

Fuente: Ojeda y Pérez. (2022)

x

gl WIN| -
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Andlisis del Checklist - Observacion directa

De acuerdo a la observacion directa que se realizd en esta investigacion, se puede
visualizar que la empresa posee muchas debilidades que afectan el logro de sus objetivos, y como
sugiere Tobon (2014) que define al Checklist como "Una serie de indicadores de desempefio que
pueden ser afirmativos o interrogativos que permiten identificar la presencia o ausencia de
determinadas caracteristicas en una evidencia"; se puede afirmar, que la mayoria de estas
respuestas o indicadores son aspectos en los que los miembros de la empresa pueden tomar
acciones correctivas.

De esta manera, se puede observar, que la empresa no cuenta con identidad propia, no
tiene sus objetivos claros y, por ende, no tienen estrategias planificadas que respalden el logro de
sus metas. Ademas, el personal no estd totalmente capacitado, ocasionando fallas a nivel
operativo, por eso la capacitacion juega un papel primordial para el logro de tareas y proyectos.
Sin embargo, conocen su publico objetivo, siendo esta una ventaja, y a pesar de tener en la
actualidad una cartera de clientes limitada, conocen a sus clientes de tal manera que les es posible
adelantarse a sus requerimientos, pensamientos y acciones.

En este sentido, a simple vista la empresa no califica como productiva por las fallas que
presenta, pero, esto se puede mejorar planteando un nuevo modelo de negocio 2.0 que les ayude a
crear objetivos y una visién coherente a lo que desean lograr: mejorar la efectividad, aportarle
valor a la empresa, mejorar las ventas, aumentar la productividad y ofrecer un excelente servicio
al cliente.

Cuadro 9: Matriz DOFA

MATRIZ DOFA
DEBILIDADES OPORTUNIDADES
-No tienen una estrategia que respalden las -Posibilidad de capacitacion
metas de la organizacién -Introduccion de la empresa al E-commerce
-Tienen fallas en las ventas (marketing) -Cuentan con una cartera de clientes
-El personal no esta totalmente capacitado fidelizada.
FORTALEZAS AMENAZAS
-Tienen un buen ambiente de trabajo -Ingreso al mercado nuevas empresas
- Buena ubicacion geografica. potencialmente competidoras.
-Credibilidad financiera con proveedores -Inflacion.
- Secuelas de la pandemia que desmotiven
nuevamente a los duerios.

Fuente: Ojeda y Peérez. (2022)
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Anélisis de la Matriz DOFA

Con base a la matriz DOFA, se pudo observar todas las caracteristicas que presenta la
empresa en la actualidad. En tal sentido, Autorepuestos y Lubricantes Dyrcar, C.A pasa por una
situacion critica, donde sus debilidades y amenazas son mayores a sus fortalezas. Puesto a que,
como se menciond anteriormente, no tienen una estrategia que respalden las metas de la
organizacion, a su personal le falta capacitacion, y no cuentan con estrategias de marketing claves
para posicionarse en el mercado y aumentar las ventas. Esto, abre paso a dichas amenazas, como
el ingreso al mercado nuevas empresas potencialmente competidoras que aprovechen, ademas, el
marketing a nivel online, la inflacion donde ninguno en el pais esta absuelto, e incluso secuelas
de la pandemia que afecten no solo al sector comercial, sino que afecten también en la
motivacion de los duefios en salir adelante.

Segun Weihrich (2009) “El propdésito de la matriz DOFA es obligar a los lideres a
analizar la situacion de su organizacién y a planear estrategias, tacticas y acciones, para el logro
eficaz y eficiente de los objetivos organizacionales”. Por tal razon, se aplico este instrumento
para que la empresa vea en que posicion se encuentra actualmente y asi poder definir las acciones
a realizar. En este caso, la empresa debe aprovechar de las oportunidades y darle soporte a través
de sus fortalezas, ya que se encuentran en una buena ubicacion geografica, posee una cartera de
clientes fidelizada y tiene credibilidad con sus proveedores.

En este sentido, tras el diagndstico de la situacién interna y externa de la empresa, se
plante6 un modelo de negocio 2.0 donde se establecieron objetivos, estrategias de marketing con
la intencién de ingresar al mundo del E-commerce, para asi, ampliar su cartera de clientes y
aumentar las ventas, jornadas de capacitacion para ofrecer el mejor servicio al cliente, y otros
servicios capaces de darle credibilidad a la empresa, y poder asi, alcanzar las metas propuestas

por la organizacion.
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CAPITULO V
LA PROPUESTA

Descripcion de la Propuesta

Es importante resaltar, que un modelo de negocio contempla todos los aspectos

involucrados en el disefio de las soluciones que un negocio ofrece y debe considerar, ya sea

productos, bienes o servicios. Por eso al implementar o disefiar un modelo de negocio 2.0, es

importante tener una buena visibilidad del contenido, y una buena campafia de marketing online

para captar y fidelizar clientes, ya que son factores claves para triunfar en la actualidad.

Por consiguiente, la presente propuesta esta orientada a mejorar la efectividad de la

empresa, a la captacion de clientes potenciales, y en ingresar en el ecosistema digital (E-

commerce) a Autorepuestos y Lubricantes Dyrcar, C.A. Por consiguiente, la propuesta estara

estructurada de la siguiente manera:

Beneficios del modelo de negocio 2.0
Objetivos del modelo de negocio 2.0
Desarrollo y ejecucion del modelo de negocio 2.0

Factibilidad del modelo de negocio 2.0

Beneficios del modelo de negocio 2.0

Tendra direccionamiento estratégico ya que se fijaran aspectos como Mision,
Vision, Valores y Objetivos a corto, mediano y largo plazo. Esto proporcionara
organizacion y enfoque a lo que se quiere lograr, ademas sustentara las estrategias
de mercado.

Contara con jornadas de capacitacion para aquel personal que tenga fallas en
conocimiento de la materia (area automotriz) y productividad. Ademas de
implementar incentivos de ventas. Esto permite entregar un mejor servicio, genera

satisfaccion en los clientes al tener colaboradores expertos en la materia, fortalece



la imagen de la empresa y su desarrollo. Por ende, impulsa el crecimiento del
negocio ya que esto va desde mejorar al trabajador a nivel personal, puesto a que
ayuda a lograr las metas individuales, hasta lograr en conjunto las metas de la
organizacion.

Autorepuestos y Lubricantes Dyrcar, C.A, ingresard al comercio electrénico (E-
commerce), ofreciendo nuevos servicios, como ventas online, Delivery, y otros
que llamarén la atencién del publico objetivo. Ademas, implementar esta opcion,
ayudard a obtener una ventaja competitiva, le da valor a la empresa, ampliara la

cartera de clientes y aumenta las ventas.

Objetivos del modelo de negocio 2.0

Objetivo general

Disefiar modelo de negocio 2.0 postpandemia para mejorar la efectividad de la

empresa Autorepuestos y Lubricantes Dyrcar, C.A.

Objetivos Especificos

Definir la Mision, Vision, Valores y Objetivos de la empresa.
Planificar jornadas de capacitacion para el personal de la empresa.
Proponer un modelo de negocio 2.0 postpandemia para mejorar la efectividad de

la empresa Autorepuestos y Lubricantes Dyrcar, C. A

Desarrollo y ejecucion del modelo de negocio 2.0

El desarrollo y ejecucién del modelo de negocio 2.0 ird compuesto de varias fases para

que pueda cumplir con todos los objetivos antes mencionados. Como primera fase a desarrollar,
se definiran estrategias, como la Mision, Vision, Valores y Objetivos, el cual ira enlazado con lo
que la empresa quiera conservar, modificar e implementar. La manera en que se ejecutara este
primer paso, sera de la manera mas sencilla y concisa, para que todo el personal, las entienda,
internalice y proyecte a la empresa Autorepuestos y Lubricantes Dyrcar, C.A de manera

sincronizada al logro de sus objetivos.

Como segunda fase, se planificaran jornadas de capacitacion para el personal de la

empresa. Esta capacitacion contard con todos los recursos requeridos que de cierta manera van

mejorar aquellas debilidades visibles que presenta la empresa con respecto a su atencion al
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cliente y productividad. La manera de ejecutar estas capacitaciones serd a través de jornadas
continuas donde se reforzaran los conocimientos de autopartes, por lo cual, se planificaran dias
ddnde se dictaran estas capacitaciones con un tiempo de culminacion. Se estima organizar por lo
menos dos jornadas anuales. Ademas, se propondra, incentivos para las ventas, ya que, permite
impulsar los resultados de los vendedores a través de estimulos que los motivan a mejorar su
desempefio en el area.

Por altimo, se ingresara a la empresa de manera efectiva en el comercio electronico, como
tercera y Ultima fase. Este objetivo se desarrollard con la vision de poder crear e incluir a la
empresa en las plataformas digitales, ya que su rubro lo amerita. Aqui, se evaluaran la manera en
cdémo presentan a la empresa en si, a sus productos, y servicios, para poder potenciar mucho mas
su contenido, creando estrategias de marketing eficientes que le den un resultado positivo al logro
de sus metas.

Fase |

En esta fase, se habla en primera persona, porque al hablar del direccionamiento
estratégico, se busca que sea comprendida e internalizada por los integrantes de la empresa, para
que sientan que también son parte del proceso y ayuden al logro de cada uno de los objetivos. Por
ende, los mismos estaran plateados de la siguiente manera:

Misién

Ser una empresa especializada en la comercializacidn de repuestos automotriz para atraer
clientes y mantener su fidelidad con productos y servicios de alta calidad.

Vision

Ser la empresa lider en la venta de repuestos automotriz en el estado Carabobo.

Valores

e Credibilidad: Ser capaces de generar confianza a nuestros clientes. Demostrando
tener la capacidad para responder, entender y resolver distintos tipos de
situaciones a través de nuestros productos y servicios.

e Respeto: Tener siempre el respeto presente a la hora de interactuar no solo con
nuestros clientes y proveedores, sino también con los integrantes de la empresa,
con el fin de crear un ambiente de seguridad y cordialidad.

e Tolerancia: Respetar las opiniones, ideas o actitudes de las demés personas,

aunque no coincidan con las propias de la empresa. En cuanto al trabajo en equipo,
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se respetard e intentard llegar a acuerdos siendo tan objetivos como sea posible en
cuanto a los mismos.

Empatia: Ser capaces de dar una participacion afectiva en una realidad ajena a la
nuestra; es decir, poder entender y relacionarse con los pensamientos y
experiencias de los demas.

Compromiso: Ser responsables e involucrarse tanto con nuestro trabajo como con
los objetivos y los valores de la empresa. Ademas, es importante mantener el
compromiso con los clientes, ya que esto dard como resultado, cultivar la relacion
entre la empresa y el consumidor de forma continua, méas alld de una transaccion.
Logrando asi, su fidelidad.

Profesionalismo: Lograr cumplir nuestro trabajo, con altos estandares de calidad,
compromiso y eficacia. Respetando las pautas preestablecidas socialmente y

dentro del area de trabajo.

Objetivos

Fase Il

Corto plazo: Consolidarse como los mejores vendedores de repuestos automotriz,
satisfaciendo a los clientes dentro del municipio San Diego con servicios y
productos de calidad. Ademés de ingresar en nuevas plataformas online para
ofrecer los productos y servicios por estas vias (E-commerce).

Mediano plazo: Alcanzar satisfacer un territorio mas amplio dentro del estado
Carabobo, con estrategias de marketing y consolidandose en el mundo E-
commerce, para la creacion de nuevas oportunidades de negocios, dando paso a
nuevas formas de distribucién de los productos, y agregandole valor a la empresa.
Largo plazo: Ser lider en comercializar repuestos automotrices de calidad y con la
mejor prestacion de servicios en el estado Carabobo, con la mira, en la apertura de

nuevas sucursales.

Para la segunda fase, los planes y jornadas de capacitacion estimulan el desarrollo de

destrezas en éareas organizacionales fundamentales, como el servicio al cliente, ventas y
comunicacion. El area de ventas merece una atencion constante y mayor enfoque en las
capacitaciones a realizar, puede implementarse siempre que sea necesario, ya que es una

excelente idea si se busca mantener al personal motivado y actualizado. La importancia de esta
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fase, es que, al formar un plan de capacitacion, serd mas sencillo el alcance de los objetivos. El
plan estara estructurado de la siguiente manera:

Contenido: Toépicos que serdn desarrollados durante las actividades, técnicas y
habilidades por adquirir. Mayormente, estas jornadas se enfocaran en impartir conocimientos
dentro del &rea automotriz (autopartes), para mejorar las técnicas de ventas y servicio al cliente,
tomando en cuenta las tendencias actuales en el area.

Técnicas de capacitacion: Método de ensefianza y mecanismos para la adquisicion de
destrezas; en este caso, serd decision propia del capacitador, tomando en cuenta las diferentes
metodologias de ensefianzas como, juegos, role play, clases formales, estudio de casos,
capacitacién practica durante el trabajo, entre otros.

Cronograma: Esquematizacion de actividades con fecha y horario. Como se organizaran
dos jornadas anuales, una se dictard en Marzo, preferiblemente, un dia sabado, en horas de la
tarde; y la segunda en Octubre con las mismas condiciones, para reforzar los conocimientos
otorgados al principio del afio y evaluar su progreso.

Publico: Grupo de personas a quienes se destinan las actividades de capacitacion. Como
se menciono anteriormente, sera aplicado principalmente, en el area de ventas, pero, ademas, se
reforzaran las otras areas de la empresa aplicando jornadas de motivacion y compromiso.

Recursos humanos: Instructores necesarios para cada actividad del programa. El
principal instructor que compartird sus conocimientos dentro del area automotriz y en ventas sera
el duefio de la empresa. Sin embargo, se contaran con otras opciones de coaches para ciertas
jornadas establecidas.

Recursos materiales: Presupuesto e infraestructura disponibles. El presupuesto
dependera del coach que impartira cada jornada de capacitacion, pero, la empresa esta dispuesta a
realizar la inversion que sea necesaria. Por otro lado, dichas jornadas se desarrollaran dentro de
las instalaciones de la empresa.

No obstante, para el incentivo de las ventas, se propondra una bonificacion para aquellos
vendedores que superen cierta cantidad de ventas, dicho monto no se establece por discrecion de
los duefios de la empresa. Una vez aprobada esta propuesta se definird a detalle este mecanismo
de incentivo. Por otro lado, se propone establecer promociones para motivar, ademas, a los

clientes, y asi, lograr un aumento de las ventas, e incluso, ampliar la cartera de clientes.
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Fase 111

Esta ultima fase, consistird en ingresar a Autorepuestos y Lubricantes Dyrcar, C.A, a las

nuevas plataformas online y dirigirlos a la nueva modalidad del E-commerce, creando, ademas,

una pagina web interactiva propia de la empresa, para el impulso de sus ventas, reconocimiento

de la misma, ampliar su cartera de clientes y otorgarle la oportunidad de darse a conocer a nivel

estadal. Aqui se implementard el servicio Delivery, para aquellos clientes que no pueden

acercarse a establecimiento comercial, facilitando asi, las ventas online.

La idea principal es ingresarlos en las siguientes plataformas, las cuales son las mas

utilizadas dentro de este rubro:

WhatsApp Business: Ya que facilita las interacciones con los clientes, y ofrece
herramientas para automatizar, organizar y responder rapidamente a los mensajes.
Ademas, permite un contacto directo con el cliente y es de f4cil acceso a tener una
buena comunicacion.

Tiktok: Esta plataforma otorga visibilidad a la empresa mas que de concretar
ventas. La idea principal con esta app, es crear estrategias de marketing con
contenido atractivo para los usuarios que les inspire confianza con la empresa. Por
otro lado, ayuda a una expansion de reconocimiento méas rapida, alcanzando asi,
los objetivos deseados.

Instagram: Hoy en dia, es una de las aplicaciones mas utilizadas por los usuarios
a nivel mundial, por lo que es importante estar dentro de esta plataforma.
Instagram, brinda grandes beneficios como resultados en tiempo real sobre el
rendimiento de los contenidos, estadisticas sobre seguidores, la forma en que
interactGan con la empresa e informacion estratégica como el horario comercial.
Facebook/Marketplace: Estas ofrecen variedad, comparacién de precios y una
experiencia de compra més sencilla, dando la oportunidad a los usuarios de ver
toda la mercancia en stock disponible, y de tener alguna duda, sobre algln
repuesto no publicado, puede preguntar directamente en el perfil de la empresa, ya

que facilita el contacto, horario y ubicacion.

Se hizo la seleccidon de estas plataformas porque son las mas recurrentes actualmente en el

pais, debido a que tienen una mayor facilidad de uso, ademas de ser accesible a todo publico. Por

otro lado, para la creacion de la pagina web, se dara la opcion a la empresa de contratar a un
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ingeniero en informatica o de sistemas que acate todas las condiciones que la empresa quiere
mostrar en su website (sitio web) para que el desarrollo del E-commerce de la empresa sea,
ademas de efectiva, innovador y novedoso dentro del area automotriz.

Cabe resaltar, que toda empresa necesita desarrollar nuevas tecnologias, vy, al contratar a
dicho ingeniero, se debe crear o anexar un nuevo departamento a la empresa, ya que este se
encargara de disefiar, programar, optimizar los datos que maneja la empresa, aplicard y
mantendra el sitio web. Asegurando una gestion rapida, eficiente y de calidad, facilitando el logro
de los objetivos y metas propuestas. EI mencionado website, se creard con las siguientes
caracteristicas:

e Disefio atractivo y funcional, con los colores representativos de la empresa (verde,
blanco y plateado, en este caso, este Ultimo, sera gris para poder afiadir equilibrio a
la pagina).

e Navegacion sencilla con un sitio web préactico y agradable; que contenga buscador
con las distintas categorias de productos, carrito para realizar la compra,
descripcion de los métodos de pagos, informacion y disponibilidad del delivery,
entre otros.

e Informacién general de la empresa, como Rif, ubicacién, horario, y contacto
directo. Ademas de tener una pestafia donde hable sobre la empresa, en cuanto a su
vision, mision y valores.

e Optimizacion para dispositivos moviles.

e Enlaces a las redes sociales de la empresa, mencionadas anteriormente.

e Inventario y/o disponibilidad de mercancia, separadas por departamentos (partes
de motor, accesorios, lubricantes, partes eléctricas, etc.), con su respectiva foto,
descripcion y precios fijados en délares ($).

e Su modalidad sera interactiva ya que contara con mensajeria Chatbot, la cual
siempre estaran en la pagina web disponibles para interactuar con los clientes.
Esto garantiza que se pueda dar respuestas a los clientes a cualquier hora sin que
tengan que depender del horario comercial fijado por la empresa.

Todas estas caracteristicas se colocan con el fin de tener una website Optima, clara y
sencilla para el uso del mercado meta de la empresa, ya que, también influye para que esos

posibles usuarios se conviertan en compradores y asi, se diferencian de la competencia. Cabe
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destacar, que la presencia online brinda una relacion activa entre la empresa y los clientes. Si la
empresa actualiza y mantiene su sitio web y sus redes sociales, sin dudas ofrecerd una mejor
atencion a sus clientes porque podra responder consultas de forma répida y dirigida,
incrementando las ventas, la productividad y el valor en el mercado de la empresa Autorepuestos

y Lubricantes Dyrcar, C.A.

Factibilidad del modelo de negocio 2.0

Este tipo de estudio le permite a la empresa conocer si el modelo de negocio que espera
ejecutar le pueda resultar favorable o desfavorable. También le ayuda a establecer el tipo de
estrategias que le pueden ayudar para que pueda alcanzar el éxito, como se plante6 en las fases
antes mencionadas. Entonces, una vez definido el modelo de negocio, se recomienda realizar el
estudio de factibilidad. El estudio de factibilidad, debe evaluar la factibilidad de los cuatro rubros
principales: producto o servicio, mercado e industria, organizacion y finanzas.

1- Producto o servicio: Se busca saber las opiniones y requerimientos del mercado
meta. Se evalGa si el concepto presentado resulta atractivo y si coinciden las
opiniones. Si son negativas o se trata de recomendaciones, indican que es necesario
redefinir o ajustar el producto/servicio. Anteriormente, se menciond que
Autorepuestos y Lubricantes Dyrcar, C.A se caracterizaba por vender productos de
calidad y a precios accesibles, resultando ser atractivo para los clientes. Sin embargo,
a nivel de servicio no contaban con Delivery y atencion al cliente personalizada, ni
ventas online, obstaculizando su crecimiento. Por lo que la propuesta en cuestion,
resulta efectiva para solucionar los problemas que presenta la empresa en la
actualidad.

2- Mercado e industria: La factibilidad pretende entender la estructura de la industria
en la que se quiere participar y los retos que presenta. Como la empresa ya esta
establecida, se conoce el rubro en el que estara, es decir, dentro del &rea automotriz.
No obstante, los retos que presenta en la actualidad son posicionarse dentro del E-
commerce, pero con buenas estrategias de marketing, como se planted en la propuesta,
solo se puede esperar resultados positivos en el corto y mediano plazo.

3- Organizacion: La meta de la factibilidad organizacional es evaluar si las destrezas y

habilidades del equipo actual son las necesarias y suficientes para poder ejecutar la
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idea exitosamente. Con esta propuesta, al aplicar jornadas de capacitacion a los
trabajadores de la empresa, se reforzaran dichas destrezas y habilidades tanto en
ventas como a nivel operativo, por lo que, a simple vista, su ejecucion resulta factible
para la investigacion.

4- Finanzas: Este estudio de factibilidad no busca realizar un plan financiero completo.

Sin embargo, esta propuesta requiere de poco capital, ya que las plataformas online a
las que se ingresaran ya estan existentes y su registro es gratis. Sin embargo, al disefiar
la website, y al contratar al ingeniero en informatica, es necesario tener en cuenta la
noémina de esta persona y lo que su departamento en la empresa acarrea. Por otro lado,
ya tienen un inventario y personal proximo a capacitar (detalles de presupuestos
mencionados anteriormente).

Cabe destacar, que no se desarroll6 un estudio de factibilidad profunda, puesto a que
requiere tiempo y participacion, ademas, no estaba dentro de los objetivos. Sin embargo, esta
propuesta resulta factible para la empresa, puesto a que ataca aquellas debilidades que desde un
principio afectaban a la empresa en general. Entonces, al aplicar direccionamiento estratégico,
nuevos servicios (Delivery y el E-commerce) y capacitacion al personal, se abre paso a
numerosos cambios positivos a la empresa, necesarios para su crecimiento y el alcance de sus

metas.
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CONCLUSIONES GENERALES Y RECOMENDACIONES

Con base en la investigacion que se llevo a cabo, se puede afirmar que la empresa
Autorepuestos y Lubricantes Dyrcar, C.A, requiere implementar un nuevo modelo de negocio
2.0, con estrategias orientadas para mejorar la efectividad de la empresa. Se puede afirmar que la
empresa posee una cartera de clientes limitada, pero compran con frecuencia. En consecuencia,
se hace necesario potenciar las actividades que se deben llevar a cabo para captar una mayor
cantidad de clientes no solo a nivel municipal, sino a nivel estadal, esto con la ayuda de
estrategias empresariales.

Al desarrollar los instrumentos que ayudé a visualizar como se encontraba la empresa, se
pudo apreciar las fortalezas, debilidades, amenazas y oportunidades a través de la matriz DOFA 'y
el checklist que ayud6 a reafirmar los problemas que presenta la empresa. Mediante a las
entrevistas, los autores concluyeron en el Capitulo V de este trabajo de investigacién, que era
necesario realizar una propuesta de modelo de negocio 2.0. En la misma, se exponen varios
aspectos que pueden ser tomados en cuenta por esta empresa. En este caso, lo que se planteo para
el modelo de negocio 2.0 de Autorepuestos y Lubricantes Dyrcar, C.A fue la creacion del
direccionamiento estratégico, con el que no contaban anteriormente; con jornadas de
capacitacion; y el ingreso del E-commerce a la empresa, que ayudard al reconocimiento y
posicionamiento del mismo, logrando mejorar la efectividad, y a su vez, alcanzando los objetivos
deseados.

En lo expuesto en los capitulos precedentes se recomienda a los duefios de la empresa la
implementacién de la propuesta, puesto a que el mismo es factible y el disefio de accién esta
dirigida a resolver los problemas y necesidades previamente detectadas a lo largo del trabajo de
investigacion. Es decir, todos los puntos tratados en esta propuesta se desarrollaron porque la
empresa presentaba debilidades, mencionadas anteriormente, las cuales se mejoraran con el
tiempo aplicando dicha propuesta, ya que se realizé con la finalidad de potenciar las ventas, de
obtener reconocimiento en las plataformas online, mejorar su efectividad y cumplir con sus

objetivos.

36



REFERENCIAS

Cortéz, J. Canvas un Modelos de Negocio para Youtubers venezolanos [Tesis Doctoral].
Instituto de Estudios Superiores de Administracion (IESA), Caracas, Venezuela. 2019.

Fidias, A. El Proyecto de Investigacion. Introduccion a la Metodologia Cientifica. Medellin,
Colombia; Episteme; 2006.

Flores, M. Modelo de negocios para la comercializacion de dulces sin gluten bajo la
tendencia del marketing 3.0 [Tesis Doctoral]. Universidad José Antonio Paez (UJAP).
San Diego, Venezuela. 2018.

Garcia, M y Esteban, M. La adaptacién de las empresas a la realidad COVID-19: una
revision sistematica. Zaragoza, Espafia; Retos; 2020.

Hurtado, J. El Proyecto de Investigacion: Comprension Holistica de la Metodologia y la
Investigacion. Caracas, Venezuela; Quirdn; 2010.

Jackson, Morgan y Palillo. Efectividad Organizacional. [Sitio en internet]. Disponible en:
https://www.losrecursoshumanos.com/efectividad-organizacional/. Consultado: 20 de
septiembre 2022.

Megias, J. ¢Qué significa modelo de negocio? Modelo de negocio, modelo de ingresos, plan
de negocio. [Sitio en internet]. Disponible en:
https://www.emprendedores.es/estrategia/que-significa-modelo-de-negocio/. Consultado:
20 de septiembre 2022.

Osterwalder, A y Pigneur, Y. Tu modelo de negocio. Oviedo, Espafia; Deusto; 20009.

Palella, S y Martins, F. Metodologia de la Investigacién Cuantitativa. Caracas, Venezuela;
FEDUPE; 2008; 2% ed.

Puente, S. Modelos de negocio de emprendimientos por y para la base de la piramide. [Tesis
Doctoral]. Universidad Simén Bolivar. Caracas, Venezuela. 2019.

Sabino, Carlos. El Proceso de Investigaciéon. Buenos Aires Argentina; Humanitas; 1986.

Sanchez, J. Modelo de Negocio para la creacién de una empresa de parachoques. [Tesis
Doctoral]. Universidad De Carabobo. Carabobo, Venezuela. 2019

Tamayo y Tamayo, M. Técnicas de Investigacion. Guadalajara, México. Mc Graw Hill; 2006;
242 ed.

37


https://www.losrecursoshumanos.com/efectividad-organizacional/
https://www.emprendedores.es/estrategia/que-significa-modelo-de-negocio/

Taylor, S y Bogdan, R. Introduccion a los métodos cualitativos en investigacién. La
blasqueda de los significados. Barcelona, Espafia; Paidos; 1986.

Toboén, S. Proyectos formativos, Teoria y metodologia. México, México; Pearson; 2014; 1°?
ed.

Velasco, M. Modelo de negocio para la creacion de una empresa de servicios integrales en
comercializacion de conocimientos. [Tesis Doctoral]. Morelos, México. Universidad

Autonoma del Estado de Morelos, México. 2020.

38



ANEXO

Anexo A: Entrevista

ITEMS PREGUNTAS
1 ¢Conoces las plataformas digitales para impulsar las ventas?
2 ¢Le gustaria que su empresa ingresara en el mundo de E-commerce?
3 ¢Cuentan con servicio delivery?
4 ¢Cuales son los principales competidores en el area automotriz en San Diego?
5 ¢Estaria dispuesto a ser parte de un nuevo plan de negocio, donde incluira cambios a
nivel administrativos, organizacional y de mercado?
6 ¢Considera que una de sus metas seria darse a conocer a nivel estadal?

Anexo B: Checklist

ITEMS PREGUNTAS Sl NO
1 ¢Califica a la empresa productiva?
(1: Productividad)
2 ¢Laidentidad y valores de la empresa estan bien planteados?
(2: Identidad)
3 ¢Su cartera de clientes esta limitada? (3: Fidelizacion)
4 ¢El personal esta totalmente capacitados?
(4: Estructura organizativa)
5 ¢ Tienen una estrategia que respalden las metas?
(5: Problemas internos)
6 ¢Conoce su mercado y publico objetivo? (6: Relacion)
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