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Resumen

El presente trabajo muestra los resultados del estudio de factibilidad de la comercializacién de motocicletas usa-
das de menor cilindrada (100 a 200 cm?) en las principales ciudades de Colombia. El estudio se realiz6 desde dife-
rentes perspectivas: sectorial, de mercado y financiera, para analizar en qué medida es viable la implementacion
de una unidad estratégica de negocio (UEN) que explore la comercializacién de estos vehiculos en las principales
ciudades del pais.
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Abstract

Introduccién

a motocicleta en Colombia se ha
convertido en una opcién de trans-
porte en continuo crecimiento en
los ultimos cinco anos. De acuerdo
con cifras del Ministerio de Com-
ercio, Industria y Turismo [Minco-
mercio] (2011), las ventas de estos
vehiculos han mostrado una clara
tendencia al alza, con incrementos
superiores al 676% entre los afios 2001 y 2010.

Se observa, entonces, una gran oportunidad de negocio
en el mercado de las motocicletas usadas. De manera pre-
liminar, y de acuerdo con cifras de Mincomercio (2011), es
sencillo analizar que, en promedio, se estdn comercializan-
do alrededor de 400.000 unidades nuevas por ano, una cifra
muy alta que se reparte principalmente entre cinco marcas:
Auteco (Bajaj, Kawasaki y Kymco), Yamaha, Honda, Suzuki
y AKT, y algunas adicionales provenientes de China e India.
Por ejemplo, si se toman estas 400.000 unidades por afio y
se define una relacién de comercializacién de motocicletas
de segunda sobre nuevas del 50%, se puede intuir, grosso
modo, un mercado estimado potencial de 200.000 unida-
des*, lo que generaria gran expectativa para las companias
pertenecientes a esta industria.

Teniendo en cuenta lo anterior, el presente articulo abor-
da la exploracién de una posible nueva unidad de negocio
para una compania del sector, a partir de la determinacién
de la viabilidad de la comercializacién de motocicletas usa-
das de 100 a 200 cm®en el mercado nacional. Se utilizan
diferentes técnicas para alcanzar los objetivos planteados,
tales como revisién de fuentes secundarias, entrevistas en
profundidad con lideres del sector, encuestas telefénicas y
2.000 encuestas presenciales en seis ciudades del pais, que

4 Mediante la realizacién de una estimacién sugerida a priori, de
acuerdo con estudios de UNDP (2003) en paises como Tailandia, que tiene
un mercado de motocicletas muy similar al de Colombia.

This paper shows the results of the feasibility study of marketing used smaller displacement motorcycles
(100 to 200 cm®) in the main cities of Colombia. The study was conducted from different perspectives: secto-
rial, and financial market, to analyze the extent feasible the implementation of a Strategic Business Unit

(UEN) to explore the commercialization of these vehicles in major cities.

Key words: Motorcycles, Marketing, Used motorcycles, Strategic Business Units (SBU).

mostraron ser eficaces en el cumplimiento de su cometido.

El articulo estd construido basicamente en tres aparta-
dos. En primera lugar, la perspectiva sectorial, en la que
se realiza una descripcién de algunas de las variables del
entorno sectorial y del impacto que podria tener en la eco-
nomia nacional. A continuacién se plantea la perspectiva
de mercado para mostrar sus principales caracteristicas y
determinantes. En el siguiente apartado se plantea la pers-
pectiva financiera, en la que se propone un modelo sencillo
para determinar la rentabilidad de un almacén de comercia-
lizacién de motocicletas usadas y, finalmente, se plantean
las principales conclusiones del estudio.

Perspectiva sectorial

De acuerdo con cifras del DANE, en el tercer trimestre de
2010 las ventas de vehiculos automotores nacionales e im-
portados ascendieron a $3.495.605 millones, cifra que en tér-
minos reales correspondié a un aumento de 42,8% respecto al
mismo periodo del afo anterior.

De acuerdo con la ANDI (2010), el sector automotor es re-
conocido en el mundo como sector que es “punta de lanza”
del desarrollo econémico y social, por sus multiples efectos
de arrastre sobre una amplia gama de campos de la activi-
dad industrial.

Si bien no existen estudios formales que permitan abordar
un calculo para la comercializacién de motocicletas usadas,
una clara aproximacién se puede efectuar con el valor total
de la comercializacién de motocicletas nuevas. Tal como se
mencioné anteriormente con base en Mincomercio (2011),
mientras en el ano 2001 se comercializaban en el pais 52.161
de estos vehiculos, el ano 2010 termind con una comercia-
lizacién final de aproximadamente 405.000 unidades, lo que
representd un crecimiento muy importante en estos anos.

Si se estima, ademas, que el valor promedio ponderado de
una motocicleta en el pais es de $3.200.000, segin célculo
de los autores basado en Publimotos (2010), esto generaria,
grosso modo, una cifra de valor total de mercado cercana
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a los 1,3 billones de pesos. Haciendo la analogia frente al
mercado de motocicletas usadas, se puede estimar una cifra
muy similar para esta categoria, obviamente si se incluye
solo valor agregado.

No obstante, y de acuerdo con Office of Fair Trading (2010)
y Akerlof (1970), el mercado de usados, en su mayor propor-
cién, estd definido bajo la modalidad informal o con nego-
ciacién directa, en la que el consumidor realiza la transac-
cién de compra y venta sin condiciones contractuales. De
esta forma, este negocio ha sufrido una evolucién sorpren-
dente debido al propio crecimiento de la industria de mode-

los nuevos, los cuales, a su vez, han repuntado gracias a la
mayor dinamica econémica y al ingreso nuevas de marcas
competidoras que dinamizaron el mercado.

La figura 1 muestra un resumen de la perspectiva secto-
rial del mercado de motocicletas en Colombia, segin el pa-
radigma de las cinco fuerzas de Porter(1996) elaborado por
los autores. Allf se pueden observar las principales variables
que determinan el ingreso de nuevos competidores, el poder
de los compradores, la amenaza de sustitutos, el poder de los
proveedores y la rivalidad entre competidores; las dos tultimas
son las de mayor impacto sobre la industria.

Amenaza Nuevos
Ingresos

1. Economia de escala
2. Acceso a la distribuciéon
3. Control de las autoridades
4. Arancel de aduana
5. Normatividad
6. Altos requisitos de capital
Rivalidad entre
competidores
1. Herfindahl en 1850
Poder de 2. Guerra de precios Poder de
los proveedores 3. Aumento de la industria compradores
1. Concentracién de 4. COStOSdﬁJOS bajos:vaélor 1. Distribuidores y
proveedor total agregado por ensambie consumidor final
2. Poca informacién > 5. Diferenciacion de producto € |, sensibilidad al
del proveedor por tecnologia precio (elasticidad)
3. Inelasticidad al 6. Alta identidad de marca 3. Identificacién de
precio del pro- (ensambladora) marca
ducto 7. Dlver51dad de
. Identidad de competidores
marca (ensambladoras vs.
importadores)
Amenaza
de sustitutos

1. Altos precios relativos
(relacion)

Figural. Diamante de Porter para la industria de la motocicleta en Colombia

Fuente: elaboracién propia.

Nota: el sentido de las flechas sefiala el mayor o menor grado de impacto.
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Efectos de la comercializacién de motocicletas
usadas sobre el sector

Estructuras

El mercado de motocicletas nuevas, de acuerdo con las ci-
fras Mincomercio (2011), tiene una estructura de tipo oligopo-
listica®, en la que las cinco principales marcas proveen mas
del 94% del mercado nacional. No obstante, para el mercado
de motocicletas usadas no existen cifras que ayuden a con-
trastar un modelo de estructura de mercados. En este sentido,
se esperaria que el mercado de motocicletas usadas en el pais
tenga una eventual correspondencia con el nimero actual de
estos vehiculos que se encuentran en circulacién. Una aproxi-
macién puede ser el resultado del calculo de la sumatoria de
motocicletas producidas para el mercado nacional. Asi las co-
sas, se podria estimar un mercado en el que la marca Suzuki
tendria el 32% del mercado de motos usadas, seguido por Ya-
maha con el 25%. En tercer lugar estarian Honda, con el 17%,
Auteco, con el 16%, y, finalmente, AKT con el 6%°.

De esta forma, el mercado de motocicletas usadas en Co-
lombia estaria conformado por cinco marcas, con aproximada-
mente el 96% del total del mercado. Sin embargo, en términos
de compaiiias que proveen este producto (segundas), segin
datos de la Superintendencia de Sociedades (2010), sélo se
encuentran conformadas formalmente 84 empresas, aunque
existen otras pequenias companias locales que ofrecen el servi-
cio en dos modalidades: 1) retoma, que consiste en que el con-
cesionario recibe una motocicleta usada como parte de pago
para la compra de una motocicleta nueva de su almacén, y 2)
consignacion, que es una modalidad en la que el cliente deja la
motocicleta en el concesionario y se define un precio minimo
de comercializacién. El concesionario realiza la venta y cobra
una comisién por el servicio prestado. Este tema en particular
se ampliard en el apartado sobre la perspectiva de mercado.

5 De acuerdo con la definicién de Friedman, J. (1983)

6 Una aproximacién al analisis del tamafio y las participaciones
en el parque de motocicletas en el pais surge de la sumatoria de la produc-
cién de motocicletas desde 1977 (afio desde cuando existen cifras oficia-
les de Mincomercio) hasta el afio 2009. Estos datos permiten evidenciar la
participacién de cada marca en el parque de motocicletas en circulacién;
se constata que es diferente a la participacién en las ventas del afio, que
se calcula a partir de las colocaciones de vehiculos nuevos en el mercado
nacional en un afio especifico. Las marcas Suzuki (32%), Yamaha (25%),
Honda (17%) y Auteco (16%) reportan las mayores participaciones en el
total del parque, mientras que AKT solo aparece desde 2004, por lo que su
participacién, en este analisis, es inicamente del 6%.

Estrategias

En términos generales, la comercializacién de motocicle-
tas usadas en el pais tiene efectos muy importantes sobre la
estrategia de las companias que proveen el mercado de mo-
tocicletas nuevas, dado que la evolucién y el alcance de esta
modalidad informal de negocios genera un crecimiento en la
demanda de motocicletas nuevas via descuentos, bonos, etc.

Se espera, entonces, que las estrategias de las compafiias,
sobre todo en el mercado de motocicletas nuevas, varien mas
con politicas de tipo acomodaticio que con las que impliquen
algo mas de innovacion.

Vinculos con el resto de la economia

La implementacién de una unidad de negocio de comercia-
lizacién de motocicletas usadas podréa tener efectos directos
sobre variables estratégicas como el empleo y el comercio; se
considera que este Ultimo es el mas importante. Otro aspecto
que hay que tener en cuenta es el de reducir y aglutinar una
porcién importante de un mercado que, en la actualidad, ac-
tia bajo un marco de informalidad, lo que implicaria efectos
importantes en materia tributaria para el fisco nacional, al
reportar un IVA presuntivo.”

Perspectiva de mercado

El analisis de viabilidad de mercado se fundamenta en
dos grandes aspectos: la oferta de motocicletas usadas (vi-
sién del vendedor) y la demanda de motocicletas usadas (vi-
sién del comprador).

En relacién con la oferta de motocicletas usadas en las
principales ciudades de Colombia, se evidencié que, en su
mayoria, se encuentra inmersa en un mercado informal. La
utilizacién de almacenes de marcas reconocidas es escasa-
mente considerada para ofrecer estos vehiculos, dandose
solo en el 35% de los casos (Garcia, I., Woodcock, T. & Pala-
cio, D. (2010)).

Dado lo anterior, dos elementos caracterizan la oferta
de estos vehiculos en el pais: 1) el periddico (diarios de
circulacién nacional y regional)como el medio de comuni-
cacién preferido para ofrecer las motos de segunda en Co-
lombia, y 2) la exigencia de un contrato de compra-venta
como principal elemento de “seguridad” para comerciali-
zar este tipo de motos.

7 Significa que, mediante algin mecanismo, funcionarios de la
Dian fiscalizarian cada pequefo negocio y, de acuerdo con lo que vieren,

presumiran cuanto seran las ventas y sobre eso liquidaran el impuesto.
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Desde la optica de la demanda, se pude resumir el perfil
de los compradores de estos vehiculos de la siguiente forma:

e Hombres, en edades entre 18 y 33 anos, casados, en es-
tratos 2 y 3, con ingresos entre 1 y 2 salarios minimos,
usuarios antiguos de la categoria (es decir: no es prime-
ra moto), con tiempos de recambio cortos, que desean
abandonar su moto por la adquisicién de una nueva.

Este perfil es el publico objetivo (target) hacia el que deberia
enfocarse la estrategia de comercializacién de motocicletas
usadas en Colombia.

En relacién con los ciclos de ventas por temporada, la figura
2 muestra que la demanda de motocicletas usadas en las prin-
cipales ciudades de Colombia presenta fuertes picos, especi-
ficamente en los meses de enero, junio y diciembre, es decir,
final y medio afio (época en la que se acumula mas del 33%
de la demanda total). Lo anterior sugiere que, tal como sucede
con otro tipo de productos, la demanda de motos usadas esta
fuertemente ligada a los ciclos de flujo de efectivo de los tra-
bajadores del pais; en los meses de junio y diciembre, con la
llegada de las primas, hay mas recursos disponibles y las ex-
pectativas para la compra de bienes durables se incrementan
durante esos periodos. Estas serian épocas interesantes para
explorar al momento de comercializar este tipo de vehiculos.
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Figura 2. Percepcién de estacionalidad de la demanda de mo-
tocicletas usadas en las principales ciudades de Colombia
para el afio 2009.

Fuente: encuesta de los autores a 2.000 propietarios de motocicletas en seis

ciudades del pais en 2010.

Adicionalmente a lo anterior, hay que tener en cuenta los
niveles de depreciacién de este tipo de motocicletas en el tiem-
po. En promedio, de acuerdo con los resultados obtenidos y que
se observan en la tabla 1, el grado de depreciacién de motoci-
cletas usadas en Colombia esté alrededor del 2,4% anual.
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En la misma tabla se evidencia que, por marcas, AKT es
aquella para la que més se deprecian las motos usadas, con
un 6,7% anual, seguida por Bajaj, con el 3,9%. La marca de
motocicleta con menor pérdida de valor al afio es Yamaha,
con apenas un 1,7% de depreciacién anual.




Tabla 1. Depreciacién de motocicletas usadas en las princi-
pales ciudades de Colombia por marcas.

ARCA SEPRECIACION ANUA
AKT 6,7%
Bajaj 3,9%
Suzuki 3,0%
Honda 2,3%
Yamaha 1,7%
General 2,4%

Fuente: encuesta de los autores a 2.000 propietarios de motocicletas en seis

ciudades del pais en 2010.

Al observar el nivel de depreciacién por ciudad, se verifica
que en Barranquilla la pérdida de valor anual de las motoci-
cletas tiene el valor mas alto, que llega al 5,3% anual, mien-
tras que en Medellin, por ejemplo, la pérdida de valor anual es
inferior al 1,2%. Lo anterior se podria explicar por dos motivos
fundamentales: 1) uso intensivo del vehiculo, en actividades
de transporte de personas (mototaxismo), y 2) condiciones
medioambientales muy poco favorables para la motocicleta.

Tabla 2. Depreciacién de las motocicletas de segunda por ciu-
dades

DAD DEPR ACION A A
Barranquilla 5,3%
Bogota 4,3%
Bucaramanga 2,2%
Neiva 1,7%
Cali 1,4%
Medellin 1,2%

Fuente: encuesta de los autores a 2.000 propietarios de motocicletas en seis

ciudades del pais en 2010.

Los anteriores resultados sugieren que, en una eventual
implementacién de un negocio de motocicletas de segun-
das, marcas como Yamaha, Honda y Suzuki perderan menor
valor que marcas chinas como AKT, esto en términos de ges-
tién de inventarios. Y, para el caso del anélisis por ciudades,
Medellin seria una opcién interesante para su implementa-
cién en una fase inicial.

Ahora bien, al analizar la participacién de las marcas en-
tre los propietarios de motocicletas usadas en las principales

ciudades de Colombia, se observa que la marca con mayor
demanda de motocicletas usadas es Bajaj (24% del mercado),
seguida de cerca por Suzuki (21%), Yamaha (19%) y Honda
(15%). Estas cifras son muy coherentes con la participacién
de mercados de estas marcas en el mercado de motocicletas
de primera, de acuerdo con los datos de Mincomercio (2011).
Lo anterior se puede observar en la figura 3.

Finalmente, en la figura 4 se muestran los resultados para
el modelo de precios, segiin la metodologia de Van Westen-
dorp (Xue, J., 2005). Alli se observa claramente que, en pro-
medio, el precio de la comercializacién de motocicletas de
segunda en las principales ciudades de Colombia para el afio
2009 estaba alrededor de los $2.050.000, con precios techos de
$2.350.000 y precios base de $2.000.0000.

Una propuesta de valor referente a la comercializaciéon de
motocicletas usadas en Colombia debe considerar precios que
oscilen alrededor de los valores mencionados, dado, que en el
punto recomendado, el porcentaje de encuestados que rechazan
el producto por ser demasiado caro es igual al de los que lo ha-
cen por resultarles demasiado barato. Este punto representaria
el precio “ideal”, ya que minimiza el porcentaje de personas que
lo rechazan por resultar demasiado caro o demasiado barato y,
por tanto, reduciria en gran medida la resistencia a la compra.

A priori, por tratarse de un mercado de segundas y al anali-
zar los factores de decisién para la compra de estos vehiculos
en las principales ciudades del pais, y, tal como sucede para
el caso de los automéviles (Car Internet Research Program
II and Capegemini (2007), se puede establecer que el precio
y la marca se convierten en las variables mas importante a
la hora de adquirir este tipo de producto. Esta afirmacién se
puede corroborar en la figura 5, en la que se observa que el
42% de los propietarios de estos vehiculos mencionan la mar-
ca como la variable mas importante para comprar motos de
segunda, seguida por el precio, con el 21%. De igual forma, el
ano del modelo, la recomendacién o una promocién son im-
portantes y relevantes a la hora de comprar estos vehiculos. .

De esta forma, es claro que una propuesta de valor para
un proyecto de comercializacién de motocicletas usadas en el
pais, considerando las variables mas significativas del merca-
do asi como las referentes a modelos especificos, y de acuerdo
con estos resultados, debe tener los siguientes elementos:

a. Buen precio

b. Marcas reconocidas.

c. Ano del modelo reciente (afio de produccién de la
motocicleta)
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Figura 3. Demanda de marcas de motocicletas usadas en las principales ciudades de
Colombia.

Fuente: encuesta de los autores a 2.000 propietarios de motocicletas en seis ciudades del pais en 2010.
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Figura 4. Andlisis de precios a partir del modelo de Van Westendorp en el mercado de
motocicletas de segunda en las principales ciudades de Colombia
Fuente: elaboracién propia con base en encuesta de los autores a 2.000 propietarios de motocicletas en seis

ciudades del pais en 2010
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Recomendacion de un amigo = Otra m Promocion

Figura 5. Factores de decisién por un modelo especifico de una motocicleta de segunda

en las principales ciudades de Colombia

Fuente: encuesta de los autores a 2.000 propietarios de motocicletas en seis ciudades del pais en 2010

En sintesis, los principales hallazgos encontrados desde la
perspectiva de mercado son:

e El mercado de motocicletas de segunda, en el segmento
de 100 a 200 cm?, es de alrededor de un tercio del merca-
do de motocicletas nuevas en Colombia. En términos no-
minales, es un mercado que se mueve, en las condiciones
actuales, entre las 157 mil y las 205 mil unidades.

e Es un mercado altamente informal, en el que la proba-
bilidad de que propietarios ofrezcan sus motocicletas de
segunda a través de una red de concesionarios de marcas
reconocidas es muy baja.

e Una propuesta para la comercializacién de motos usadas
debe considerar marcas como Yamaha, Suzuki, Honda y
Bajaj, que son las que mayor tienen la mayor demanda
tienen en Colombia.

e Sedeberian comercializar las motos usadas, en su mayor
parte, haciendo un impulso de comunicacién en medios
impresos (periédicos), que es la fuente primordial de con-
sulta de la demanda.

e Finalmente, es importante mencionar que existen claras
oportunidades de negocios en este mercado de motos de se-
gunda en las principales ciudades de Colombia, sobre todo
en ciudades como Medellin y Bogotd, en las que la tasa de
depreciacién es menor. Sin embargo, ingresar este mercado
a la formalidad implicaria grandes riesgos asociados a:

a. Poca credibilidad de las marcas reconocidas para
ofrecer motos de segunda en su red de distribucién
(lo que se evidencia en la consideracién de ofrecer
su moto a través de un almacén de una marca re-
conocida).

b.  Un mercado que se reduce debido a la necesidad del
usuario de ingresar al mercado de motocicletas nue-
vas.

c. Unaestacionalidad que depende de los flujos de caja
de los usuarios en épocas de mitad y fin de afo.

d. Un mercado enfocado netamente en precio bajo, lo
que reduce margenes y manejo de inventario por
causa de la depreciacién.

Perspectiva financiera

De acuerdo con lo mencionado en el apartado anterior, en
el que se advierte con nitidez que el mercado de motos de
segunda es un mercado enmarcado en la informalidad y que
resultaria muy complejo mantener una unidad de negocio
exclusiva y Unica para este tipo de productos, la perspectiva
financiera se basa especificamente en el analisis del aporte
que generaria incluir la unidad de comercializacién de mo-
tocicletas usadas dentro de un esquema actual de concesio-
nario de motocicletas nuevas, ya sea mediante retoma como
parte de pago para una nueva motocicleta, bien sea en con-
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signacién para la venta que genera una comision.

Con base en toda la informacién recolectada y analizada, y
tal como lo sugiere Sapag, N. (2007), se procede con el disefio y
construccién de un simulador financiero que permite simular
escenarios para los concesionarios actuales, de forma que se
posibilite sugerir contextos sobre de rentabilidad esperada en
este negocio.

Para el caso del presente articulo, se realizdé una simula-
cién financiera con datos aproximados de un concesionario
de la ciudad de Medellin. Con él se buscé identificar, princi-
palmente, la variacién en el comportamiento financiero del
concesionario al incluir o no las lineas de retomas y consig-
nacién de motos usadas.

Para poder garantizar que el analisis arrojara datos com-
parables y, especialmente, para lograr obtener la informacién
relevante relacionada con respecto a la linea de motos usa-
das dentro del negocio total, se tienen las siguientes variables
exdgenas dentro del modelo:®

Gastos operacionales

Tabla 3. Gastos operacionales

GASTOS OPERACIONALES DEL NEGOCIO (MENSUALES)

Arriendo del sitio $ 2,000,000
Servicios telefonicos (fijos y celulares) $ 150,000
Servicio de internet $ 100,000
Servicios de agua y energia $ 120,000
Salarios (incluye prestaciones y salarios-

del perso(nal) or : $ 4,000,000
Papeleria $ 100,000
Publicidad $ 150,000
Otros $ 100,000

Fuente: elaboracién de los autores.

e Venta de motocicletas nuevas
— 20 unidades por mes.
- Los mismos modelos y, por lo tanto, la misma utili-
dad cada periodo.

8 Por motivos practicos, se decidié no incluir el modelo financiero
completo, dadas su extensién y su complejidad.
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Tabla 4. Unidad de negocio - Motocicletas nuevas

UNIDAD DE NEGOCIO DE MOTOCICLETAS NUEVAS

MODELOS ENERO
MOTOCICLETA BAJA] BOXER 100 CT 4
MOTOCICLETA BAJA] DISCOVER 135 SPORT
MOTOCICLETA BAJA] DISCOVER 135 SUPREME
MOTOCICLETA BAJA] PLATINO 100
MOTOCICLETA BAJA] PULSAR 180
MOTOCICLETA BAJA] PULSAR 200 OIL COOLED
MOTOCICLETA BAJA] XCD 125

MOTOCICLETA KAWASAKI ZX 130
MOTOCICLETA KYMCO ACTIV 110
MOTOCICLETA KYMCO AGILITY 125
MOTOCICLETA KYMCO AGILITY CITY 150
MOTOCICLETA KYMCO BET&WIN 250
MOTOCICLETA NINJA 250

TOTAL

O|O|O|W|O|O || |wWIN|ININ

N
(@)

Fuente: elaboraciéon de los autores.
e Venta de repuestos
-~ $3.000.000 de venta de repuestos cada mes.

- Igual porcentaje de utilidad cada periodo.

Tabla 5. Unidad de negocio - Repuestos y accesorios

UNIDAD DE NEGOCIO DE REPUESTOS Y ACCESORIOS

CANTIDAD DE VENTAS POR REPUESTOS ($/mes)
TOTAL

ENERO
$ 3,000,000

Fuente: elaboraciéon de los autores.

e Trabajos de taller y servicio posventa
- $3.000.000 en trabajos de taller y servicio posventa
por mes
- Igual porcentaje de utilidad en cada periodo




Tabla 6. Unidad de negocio - Servicio posventa

UNIDAD DE NEGOCIO DE SERVICIO TECNICO

CANTIDAD DE VENTAS POR SERVICIO ($/mes) ENERO

Cupones de revisiones $ 1,000,000
Mano de obra interna $ 1,000,000
Mano de obra externa $ 1,000,000
TOTAL $ 3,000,000

Fuente: elaboracién de los autores.

La depreciacién de los activos fijos se calculé con el méto-
do de linea recta, debido a lo cual los meses de anélisis inclu-
yen la misma cantidad de depreciacién para cada periodo sin
alterar la comparacion de los datos.

Una vez realizada la simulacién, los resultados del ejerci-
cio fueron los siguientes:

e En el primer mes de simulacién no se incluyé ninguna
negociacién de motos de segunda, pues se toma como el
mes de referencia (base cero).

e Enelsegundo mes de simulaciéon se incluyeron la retoma
de motos y venta de motos en consignacién, lo que gene-
ra un incremento de las utilidades netas del 28%, al pasar
de $4.629.767 a $5.930.417.

e En el tercer mes de simulacién sélo se incluy6 la venta
de motos retomadas, sin tener en cuenta las motos en
consignacion. Puesto que solamente se venden motos
retomadas, las utilidades netas del negocio se incremen-
taron de $4.629.767 a $5.830.367, que corresponde a un
2% menos que si se hubiesen tenido ambos sistemas de
negociacién de motos usadas.

e  Para el cuarto mes de simulacién se incluyeron ventas de
motos en consignacién y se eliminaron las ventas de mo-
tos retomadas. El escenario sigui6 siendo importante, ya
que generd un 6% adicional con respecto al mes inicial,
en el que no se tenia en negocio de motos usadas; se pasé
en utilidades netas de $4.629.767 a $4.903.237.

* Enelresto de los meses hubo mezcla de escenarios, me-
diante los cuales también se demostr6 la importancia de
incluir la linea de negocio de motocicletas usadas, ya que
aumenta la rentabilidad del negocio.

Conclusiones

Los analisis y hallazgos encontrados permitieron tener un
acercamiento muy importante a las variables mas relevantes
para la consideracién de una nueva unidad estratégica de ne-
gocios, en términos de motocicletas usadas.

Inicialmente, es importante mencionar que tanto la me-
todologia aplicada como los instrumentos de recoleccién de
informacién y las fuentes secundarias resultaron ser éptimas
para la obtencién de resultados de estudio. Cada una de las
perspectivas analizadas aportd elementos fundamentales
para la obtencién de hallazgos y conclusiones que pueden
permitir a empresas del sector generar una discusién cons-
tructiva hacia la toma de decisiones frente al panorama de
este negocio y de su rol en las companias pertenecientes a
esta industria.

De esta forma, y de acuerdo con los resultados obtenidos
en el presente articulo, se puede concluir lo siguiente:

e Se logré determinar la viabilidad del negocio de moto-
cicletas usadas, de 100 cm?® a 200 cm?® en las principales
ciudades de Colombia, a partir del cumplimiento de va-
rias premisas basicas y en el entendido del cubrimiento
de algunas variables claves para su desarrollo.

e Dentro de las variables clave minimas por cubrir se en-
contraron: 1) los contratos de compra-venta como meca-
nismos de seguridad en los tramites, 2) los traspasos de
matricula de forma inmediata, que generan costos relati-
vos importantes, en relacién con el valor del vehiculo, y 3)
la escasa relevancia de los almacenes de marcas recono-
cidas para ofrecer motocicletas usadas, dada la percep-
cién de altos costos por parte de los usuarios. Ademas,
en términos comerciales es necesario tener en cuenta
las expectativas de los consumidores, quienes seran de-
mandantes si se les ofrece lo siguiente: 1) buen precio, 2)
marcas reconocidas, 3) buena apariencia, y 4) seguridad
de conocer la historia de la moto.

e Se evidencié la existencia de un mercado de motocicle-
tas de segunda en Colombia, cuyo tamano, en términos
nominales y bajo de las condiciones actuales, se estima
entre las 157 mil y las 205 mil unidades por ano.

e Delas cifras arrojadas en la encuesta aplicada entre pro-
pietarios de motocicletas usadas en las principales ciu-
dades del pais, las marcas con mayor demanda de mo-
tocicletas usadas son Bajaj (24% del mercado), seguida
de cerca por Suzuki (21%), Yamaha (19%) y Honda (15%).
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En cuanto a los aspectos econdémico y financiero, existe
evidencia muy fuerte para destacar la viabilidad del negocio
de motocicletas usadas en Colombia y, especificamente, para
que lo hagan concesionarios actuales de este tipo de vehi-
culos. El modelo de negocio, dadas las condiciones actuales
de informalidad y de caracteristicas propias del mercado, se
orienta hacia la coexistencia de la comercializacién de moto-
cicletas nuevas con usadas.

En este orden de ideas, una unidad estratégica de negocios
para este mercado debe considerar los siguientes elementos:

1) Un modelo de negocio que corresponda a un concesiona-
rio de ventas de motocicletas nuevas, con tridngulo completo
de servicio, a saber: ventas de motocicletas nuevas y usadas
en retoma y consignacién, comercializacién de repuestos y
prestacion de servicio técnico posventa.

2) Un modelo financiero que tenga, como minimo para
cada mes, 20 unidades de motocicletas nuevas y alrededor
de 2 unidades de motocicletas usadas en retoma y en con-
signacioén, tres millones de pesos en ventas de repuestos y
tres millones de pesos en servicios, para garantizar una ren-
tabilidad del orden del 6%.

De conformidad con estas recomendaciones, se obten-

drian resultados positivos que agregarian valor como unidad
estratégica para una compania del sector. Se hizo evidente,
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ademas, que la ausencia de cumplimiento de los supuestos
mencionados conduciria a que esta unidad estratégica de ne-
gocios, simulada para un concesionario, no generara utilida-
des vy, por el contrario, generara pérdidas en la operacién. En
sintesis, esto significa que la supervivencia y el desarrollo de
este negocio estd planteado segin un esquema completo de
comercializacién, que incluye motos nuevas, motos usadas,
repuestos y servicios y no solo motocicletas usadas.

Por ultimo, es importante mencionar que, en caso de que
una compania del sector desease instaurar una unidad es-
tratégica de negocios de comercializacién de motocicletas
usadas como parte de su estrategia de crecimiento, ademas
de las variables y preceptos antes mencionados que deben
considerarse, deberia poder dimensionar que, dadas las con-
diciones actuales del mercado, va a ser muy dificil consolidar
una red de distribucién de este tipo de productos, pues su alto
nivel de informalidad, asi como el escaso control promovi-
do desde el punto de vista de la legislacién, hacen incierta la
aventura empresarial en este sentido.

No obstante lo anterior, las oportunidades mencionadas
en este articulo estan alli, pero se permean dentro de las
capacidades de la compania frente a circunstancias ines-
peradas de mercado, que podrian socavar las expectativas
de rentabilidades, en el corto plazo, para esta UEN, en caso
de ser ejecutada.
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