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AHURORA INNOVACION AUTOMOTRIZ S.A.S

2. Investigacion de mercados
2.1 Definicion de objetivos

Comercializar vehiculos usados

Objetivo General:

Desarrollar la plataforma digital www.ahurora.com para la compraventa de vehiculos usados con

Garantia Sello Dorado en el mercado colombiano, con proyeccion de expansion en México.

Objetivos especificos:

Desarrollar un portal web robusto, “Concesionario virtual” que tenga una excelente
experiencia de usuario y sea facil de usar para asi agilizar las transacciones de la
negociacion.

Facilitar a los clientes todos los tramites que conllevan la compra o venta de un vehiculo
usado en un solo lugar.

Generar una relacion solida y a largo plazo entre los clientes y Ahurora, prestando sus
servicios, antes, durante y después de la negociacion de los carros usados, presntando
su servicio de Garantia Sello Dorado.

Capacitar continuamente al personal comercial y administrativo para asi poder generar
un excelente servicio al cliente.

Realizar proyeccion de expansion del modelo de negocio en el mercado mexicano, junto

con la empresa aliada de colocacion de créditos “MEZUBO”.

2.2 Justificacion y antecedentes del proyecto:




Justificacion — En la legislacion comercial existe un vacio en cuanto a la garantia para
comercializar articulos de segunda, ya que permite comercializarlos sin garantia alguna, cuando el

vendedor avisa al comprador que el producto comercializado por ser usado no tiene garantia:

Término de garantia para productos usados en los que la garantia haya expirado: Tres (3)
meses. Téngase en cuenta que estos productos pueden ser vendidos sin garantia, siempre y
cuando se haya informado por escrito que el producto no cuenta con esta prerrogativa, y
esta condicién sea aceptada expresamente por el consumidor. Sobre este particular, el
Decreto 1074 de 2015 en su articulo 2.2.2.32.3.2 sefala que cuando haya expirado el
término de la garantia legal, la garantia concedida para bienes usados sera responsabilidad
unicamente del proveedor o del expendedor. (Superintendencia de Industria y Comercio

[SIC], 2017).

Teniendo en cuenta lo anterior, con este proyecto se busca poner en igualdad de condiciones a las
personas naturales con los concesionarios que comercializan vehiculos usados. De esta manera, las
personas naturales no se ven obligadas por las circunstancias, a entregar su vehiculo como forma
de pago o vendérselo a un concesionario de autos usados por un precio inferior del mercado,
afectando su patrimonio. La problematica que se resuelve es que ahora se da un respaldo a la
negociacion que se hace de vehiculos usados entre personas naturales, respaldo que antes no existia
y por esto se generaba incertidumbre en este sector. Ahurora busca acompafiar tanto al comprador
como al vendedor, durante todo el recorrido de la negociacion incluso después de esta, por medio
de su programa Garantia Sello Dorado la cual consiste en dar una garantia al vehiculo por 12 meses

0 20.000 km, lo que primero se cumpla.

Antecedentes — Teniendo en cuenta la experiencia de personas involucradas en el gremio de
asesores de vehiculos nuevos en Colombia, se observa una falencia especialmente en las
negociaciones donde el cliente dejaba su automovil usado en parte de pago por uno nuevo, esta
falencia era que el duefio del auto usado perdia dinero (en ocasiones esta pérdida rondaba hasta el
50% del valor comercial del automdvil) al dejar su automdvil como parte de pago.

El cliente, al no tener en el mercado otra opcion que le genere confianza y respaldo en su

negociacion, opta por entregarsela al concesionario siendo consiente del dinero que esta perdiendo.




Al entender y conocer a fondo la falencia anteriormente escrita, se inicia la idea de ayudar a las
personas naturales, a no perder parte importante de su patrimonio y es asi como por medio de la
organizacion INCUBE, empresa que tiene como actividad general “ consultaria de gestion", se
inicia la creacion, enfoque y asesoria financiera d¢ AHURORA, empresa que busca generar por
medio de una plataforma digital, negociaciones de vehiculos usados entre personas naturales,
participando asi como un conector solidario entre el comprador y el vendedor del vehiculo, dando
un respaldo a la negociacion, buscando siempre la satisfaccion tanto del vendedor como del

comprador.

2.3 Analisis del sector

Macroentorno de la industria automotriz en Colombia

La industria automotriz cuenta con mas de 50 afios de experiencia en la vida de la economia
nacional, tiene personal altamente capacitado y en su mayoria estdn bien remunerados. Segin
informacion publicada en la ANDI (Asociacion Nacional de Industriales), este sector ocupa el
cuarto puesto en la region en materia de productividad (ensamble de vehiculos), detras de los
siguientes paises: México, Brasil y Argentina; del PIB industrial participa con el 6,2% y del PIB
nacional 2.0%, aporta aproximadamente el 7,4% a los ingresos corrientes del pais por los impuestos
que deben pagar los automdviles, esto es aproximadamente 615 mil millones de pesos ademads, es
fuente de empleo para 25 mil trabajadores de forma directa. (ANDI: [(Asociacion Nacional de

Industriales), 2018).

De acuerdo al estudio realizado por el banco BBVA, el parque automotor consta de 13 millones,
el numero per capita de vehiculos por cada 1.000 habitantes es de 120, esto quiere decir que en la
actualidad hay 57900.000 vehiculos en Colombia, la base para este estudio es de 50 millones de
habitantes; el 85% de las unidades vendidas de carros nuevos se financiaron, lo que representa para
la cartera de crédito de consumo el 11.1%; en el 2017 el nimero de polizas de SOAT (Seguro
Obligatorio de Accidentes de Transito) vendidas fue de 8 millones; analizando los anteriores datos
y comparando a Colombia con otros paises, se ve que Colombia tiene un potencial de incrementar
las ventas de vehiculos nuevos comparado con otros paises como por ejemplo Estados Unidos, que

el per capita es de 821 carros por cada 1.000 habitantes. (Banco BBVA, 2018).




Dando cumplimiento a los diferentes compromisos comerciales adquiridos por Colombia, el
proteccionismo con que gozaban las ensambladoras nacionales llega a su fin, puesto que, a los
paises como México, Brasil y Argentina que ya tenian cero aranceles, se les suma Estados Unidos,
Canada, la Mancomunidad Europea y muy seguramente el Reino Unido. Dando como resultado un
mayor nimero de importaciones, una entrada de vehiculos més seguros y de mayor calidad. Se

espera que la industria automotriz traslade el beneficio de cero aranceles al consumidor final.

Al final, todo esto va en beneficio del consumidor, que no solo puede optar por vehiculos
mejor equipados, sino también con una relacion precio/producto mas favorable. Todo ello
gracias a los TLC que permiten importar vehiculos a Colombia sin aranceles para 2021.

(“Asi van los TLC para importar vehiculos a Colombia en 20217, 2020).

Por otra parte, Chavez (2021) en su articulo Balance 2020: andlisis de las marcas lideres del sector
automotor en Colombia del portal autocosmos, resalta que, aunque el comportamiento de la
industria automotriz en Colombia durante el primer afio de pandemia fue atipico, cerr6 el ano con
una contraccion de 28,5% en comparacion con el 2019, porcentaje que se posiciona por debajo de
su pais vecino Chile, el cual tuvo una contraccion del 30,6% con respecto al 2019. Ademas,
Colombia durante el ultimo trimestre del 2020 cae solo un 10,6% frente al mismo periodo de 2019,
demostrando asi su rapida recuperacion en el sector durante el periodo de reactivacion.
A continuacion, se resalta el comportamiento de las marcas lideres de la industria en el pais segin
Chavez (2021):
Primer lugar, Renault: Las matriculas de vehiculos nuevos de Renault en 2020 (39.830)
representaron el 21,1% del mercado total de Colombia, que fue de 188.391 unidades, de
acuerdo con el mas reciente informe del sector, presentado por Fenalco y Andi. La marca
francesa registré un retroceso de 30,1% con respecto al balance de 2019, que fue
ligeramente superior al total del sector, pero a pesar de ello el fabricante se mantuvo al

frente de la clasificacion en ventas.
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Segundo lugar, Chevrolet; Con un registro de 33.790 unidades nuevas matriculadas ante el
Runt, que representan 17,9% del total del mercado, se ubico la marca del corbatin. Este

resultado supone un crecimiento del 0,25% de cuota de mercado, comparado con 2019.

Tercer lugar, Mazda De acuerdo con los datos de Fenalco — Andi, el nuevo SUV de Mazda
se convirtio en su modelo con mas matriculas (5.624 unidades) en 2020 y se ubic6 séptimo
en el listado general, seguido del Mazda2 (4.447 unidades, puesto 10°) y del Mazda CX-5
(3.051 unidades, puesto 15°). El total de matriculas de vehiculos nuevos acumuladas por
Mazda en el 2020 fue de 16.081 y el consecuente retroceso por la crisis sanitaria fue de
21,2%. En todo caso, el buen desempefio de sus modelos le sirvio al fabricante nipén para
alcanzar el tercer lugar del ranking de marcas, desplazando a Nissan (14.137) al cuarto

lugar.

Microentorno de la industria automotriz en Colombia

Para realizar el andlisis del comportamiento del sector, se recopila informaciéon del portal
ANDEMOS (Asociacion Nacional De Movilidad Sostenible), de los tltimos 3 afios: 2018, 2019 y
2020, el cual aporta informes y estadisticas mensuales del comportamiento de las marcas y

unidades vendidas de carros usados (traspasos) y nuevos del sector automotor colombiano.

Comportamiento del sector- Vehiculos nuevos en los ultimos 3 afios (2018,2019,2020)

e Top de Ventas por marcas

Al analizar las tablas 1, 2, 3 y 4, se observa que, en Colombia durante los afios 2018 y 2019 hubo
un incremento en ventas en todo el sector automotriz, dejando como variacion porcentual un
incremento de mas de 4% entre cada afo, lo que indica que el sector automotriz en Colombia tiene
potencial y cada afio va aumentando su participacion en el mercado. Sin embargo, al analizar
especificamente las ventas de automoviles, sin contar con motos, ni carros de carga, se observa en
la tabla #5, que hubo un decrecimiento en las ventas durante el afio 2019 comparado con el 2018,

dejando una variacioén porcentual negativa de -3,5%.

Ademas, en las tablas se puede observar de orden descendente las marcas mas vendidas en

Colombia, posicionando en el top 3 las marcas de Chevrolet, Renault y Mazda, lo que permite
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evidenciar que el mercado automotor colombiano se concentra en marcas estandar y no en marcas

Premium.
Tabla 1 Top ventas por marcas en todo el sector automotor 2018
Top 30 por Marca MES ACUMULADO MARKET SHARE (MS)
.:0*1:‘ MN:’T‘ Marca 2017-12  2018-12 'vo'm 2017 2018 :Vm‘ 2017 2018 V':"-‘ﬁ

1 1 CHEVROLET 4556 5327 16,9% 51.253 49916 -2,6% 215% 194% 21
2 2 RENAULT 4696 6337 34,9% 46.863 49.741 61% 19,7% 194% 03
3 3 NISSAN 2.108 3.002 42,4% 21.076 23.190 10,0% 88% 9,0% 02
4 5 MAZDA 2232 2646 18,5% 18.700 21520 151% 78% BA% 05
5 4 KIA 1981 2584 30,4% 19.810 21.013 61% 8,3% B2% -0,1
6 i TOYOTA 1458 2079 42,6% 9.596 14179 47 8% 4,0% 55% 15
7 8 VOLKSWAGEN 1.062 2202 107,3% 9.265 13393 446% 39% 5,2% 13
8 6 FORD 1314 1295 -1,4% 15.166 12545 -17,3% 64% 4,9% -15
9 10 SUzZuxi 834 1161 39,2% 7.260 8277 14.0% 3,0% 32% 02
10 9 HYUNDAI 1189 686 -42,3% 8.596 4932 -42,6% 3,6% 19% -17
11 11 MERCEDES BENZ 378 724 91,5% 3.432 4387 278% 14% 17% 03
12 13 BMW 27 757 179,3% 2809 3.660 30,3% 12% 14% 02
13 12 1AC 356 366 2,8% 2849 3.021 6,0% 1,2% 12% 0,0
14 14 FOTON 238 293 23,1% 2.180 2.460 12.8% 09% 1,0% 0,0
15 16 HONDA 196 315 60,7% 1981 2395 20,9% 08% 0,9% 01
16 34 FIAT 77 227 194,8% 312 1979 534 3% 0,1% 08% 06
17 15 HINO 308 204 -33,8% 1987 1851 -68% 08% 0,7% -0,1
18 25 JEEP 71 306 331,0% 650 1624 149 8% 03% 0,6% 04
19 19 SUBARU 153 259 69,3% 1.157 1530 322% 0,5% 0,6% 01
20 17 MITSUBISHI 182 218 19,8% 1374 1447 53% 0,6% 0,6% 0,0
21 18 AUDI 143 234 63,6% 1.189 1415 19,0% 0,5% 0,6% 01
22 23 PEUGEOT 119 268 125,2% 799 1310 64,0% 03% 05% 02
23 21 DFSK 74 115 55,4% 928 1.160 25,0% 04% 0,5% 01
24 20 DODGE 82 111 35,4% 1.100 973 -11,5% 0,5% 0,4% -0,1
25 26 CITROEN 57 150 163,2% 540 924 711% 0,2% 0,4% 01
26 24 voLvo 92 174 89,1% 655 912 39.2% 03% 04% 01
27 27 CHANGAN 153 126 -17,6% 433 805 633% 0,2% 03% 01
28 31 MINI 52 137 163,5% 334 609 823% 0,1% 0,2% 01
29 28 INTERNATIONAL 74 76 2,7% 462 585 26,6% 0,2% 0,2% 0,0
30 33 amc 74 55 -25,7% 315 528 67,6% 0,1% 02% 01

OTROS 844 678 -19,7% 5.107 4381 -14,2% 2,1% 1,7% -04

Total General 25424 33.112 30,2% 238238 256.662 77% 100% 100%

Nota. Datos tomados de Andemos. Informes mensuales (2019).

Tabla 2 Top 5 de ventas de solo Automoviles (2018)

Automovil MES ACUMULADO ANO MARKET SHARE (MS)
Ranking  Ranking o 201712 201812 Viacion 2017 201  Variacion 2017 2018 Va-MS
2018 2017 Porcentual Porcentual Puntos
1 1 CHEVROLET 2921 3524 20,6% 34965  33.529 -41% 27,8%  255% 2,2
2 2 RENAULT 3.105 4112 32,4% 32511 33.105 1,8% 258%  252% -0,6
3 4 MAZDA 1.340 1.544 15,.2% 11.940  13.871 16,2% 9,5% 106% 1,1
4 3 KIA 1332 1.639 23,0% 12910 13638 5,6% 10,3% 10,4% 0,1
5 5 NISSAN 807 1.254 55,4% 8935  10.011 12,0% 71% 76% 05
OTROS 2,663 3.843 44,3% 24679 27252 10,4% 196%  20,7% 1,1
Total general 12.168 15.916 30,8% 125940 131.406 43% 100% 100%

Nota. Datos tomados de Andemos. Informes mensuales (2019).




Tabla 3 Top ventas por marcas en todo el sector automotor 2019

Top 30 por Marca MES ACUMULADO MARKET SHARE (MS)
L R Marca 2018-12 2019-12 e 2018 2019 e 2018 2019 e
2019 2018 Porcentual Porcentual Puntos
1 2 RENAULT 6337 6.449 18% 49741 57.066 19,4% 216% 23
2 1 CHEVROLET 5327 5752 8,0% 49916 46521 19,4% 17 6% -18
3 3 NISSAN 3.002 2369 -21,1% 23190 21579 9,0% 82% -0,9
4 4 MAZDA 2646 2.158 -184% 21520 20424 8,4% 7.7% 0,6
S 5 KiA 2584 2490 -3,6% 21013 20015 8,2% 76% -06
6 6 TOYOTA 2079 2176 4.7% 14179 16.187 5,5% 6,1% 06
7 7 VOLKSWAGEN 2202 1632 -25,9% 13393 14214 5,2% 54% 02
8 8 FORD 1295 1115 -13.9% 12545 10926 4,9% 41% 07
| 9 9 SUZUKI 1161 855 -26A4% 8277 8.716 3,2% 33% 01
10 10 HYUNDAI 686 870 268% 4932 5.6%94 1,9% 22% 02
11 11 MERCEDES BENZ 724 565 22 0% 4387 4822 1,7% 18% 01
12 12 BMW 757 284 -62,5% 3.660 3623 1,4% 14% 01
13 15 HONDA 315 310 -1,6% 2395 2.800 0,9% 11% 01
14 13 JAC 366 216 -41,0% 3.021 2521 1,2% 1,0% -0,2
15 14 FOTON 293 213 -27,3% 2.460 2.467 1,0% 09% 00
16 17 HINO 204 280 373% 1851 2.405 0,7% 09% 02
17 16 FIAT 227 245 7.9% 1979 1976 0,8% 0,7% 0,0
18 22 PEUGEOT 268 232 -13 4% 1310 1851 0,5% 0,7% 02
19 18 JEEP 306 200 -346% 1624 1.601 0,6% 0,6% 00
20 26 voLwvo 174 136 -21.8% 912 1.498 0,4% 0,6% 02
21 19 SUBARU 259 140 -45.9% 1530 1.403 0,6% 05% 01
22 20 MITSUBISHI 218 195 -10,6% 1447 1.397 0,6% 05% 00
23 25 CITROEN 150 186 24 0% 924 1.382 0,4% 05% 02
24 21 AUDI 234 150 -35,9% 1415 1.367 0,6% 05% 0,0
25 23 DFSK 115 104 -9,6% 1.160 1.127 0,5% 04% 0,0
26 35 KENWORTH 41 159 287 8% 267 990 0,1% 04% 03
27 30 mC 55 77 40,0% 528 B13 0,2% 03% 01
28 27 CHANGAN 126 40 -68,3% 805 730 +9,3%| 0,3% 03% 0,0
29 32 SCANIA 123 167 358% 382 692 81,2%| 0,1% 03% 01
30 28 MINI 137 41 -70,1% 609 662 B8,7%| 0,2% 03% 00
OTROS 701 907 294% 5290 6.215 17,5% 2,1% 24% 03
Total General 33112 30.713 -72% 256662 263684 2,7% 100% 100%
Nota. Datos tomados de Andemos. Informes mensuales (2020).
Tabla 4 Top 5 de ventas de solo Automoviles (2019)
Automovil MES ACUMULADO ANO NARKET SHARE (M
e 201812 2019.12  Vanacion 2018 2019  Variacion 2018 2019 VMS
2019 2018 Porcentual Porcentual Puntos
1 2 RENAULT 4112 4.267 3,8% 33.105 38.856 17,4% 25,2% 30,6% L
2 1 CHEVROLET 3.524 3.442 -2,3% 33.529 29.137 -13,1% 25,5% 23,0% -2,5
3 3 MAZDA 1.544 1322 -14,4% 13.871 13.200 -4,8% 10,6% 10,4% -0,1
4 4 KIA 1.639 1.130 -31,1% 13.638 11.248 -17,5% 10,4% 8,9% -1,5
5 6 VOLKSWAGEN 1.588 1.019 -35,8% 9.850 10.280 4,4% 7,5% 8,1% 0,6
OTROS 3.509 2.535 -27,8% 27.413 24.079 -12,2% 20,9% 19,0% -1,9
Total general 15.916 13.715 -13,8% 131.406 126.800 -3,5% 100% 100%

Nota. Datos tomados de Andemos. Informes mensuales (2020).
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Tabla 5 Top ventas por marcas en todo el sector automotor 2020.

Top 30 por Marca MES ACUMULADO MARKET SHARE (MS)
';':;" o1 Marca 201912 202012 P‘::::'“ 2019 2020 ':m 2019 2020 ::;:

1 1 RENAULT 6.449 5.799 -m,lﬂ’ 57.066 39864 -30,1% 216% 211% 05
2 2 CHEVROLET 5752 5.110 ~11,2% 46521 33.790 -274% 17,6% 179% 03
3 4 maza 2158 25636 222% 20424 16092 212% 77%  85% 08
4 3 NISSAN 2369 1804 238%| 21579 14170 383% 82%  75% 07
5 5 KIA 2490 1.608 -35,4% 20.015 12.493 -37,6% 7.6% 6,6% -1,0
6 6  TOYOTA 2176 1807 17,0%  16.187 12471 230% 61%  66% 05
7 7 VOLKSWAGEN 1632 1477 -9,5% 14214 9.600 -32,5% 5,4% 51% 03
8 9 SUZUKI 855 954 11,6% 8.716 7.696 -11,7% 3,3% 41% 08
9 8 FORD 1.115 903 ~19,0% 10926 6.668 -39,0% 4,1% 35% 0.6
10 10 HYUNDAI 870 578 336%| 5694 3358 a10%  22%  18% 04
11 11 MERCEDES BENZ 565 242 -57,2% 4822 3.209 -33,5% 1,8% 17% 01
12 15 FOTON 213 418 96,2% 2467 2.781 12,7% 0,9% 15% 05
13 12 BMW 284 224 -21,1% 3623 2497 -31,1% 1,4% 13% 01
1 14 AC 216 257 190% 2521 2262 103%  10%  12% 02
15 16 HINO 280 185 -33,9% 2.405 1954 -18,8% 0,9% 10% 01
16 13 HONDA 310 293 -5,5% 2.800 1704 -39,1% 11% 09% 02
17 29 SCANIA 167 229 37,1% 692 1282 853% 03% 07% 04
18 18 PEUGEOT 232 187 a94%| 1851 1248 326% 07% 07% 00
19 20 voLwvo 136 216 58,8% 1498 1112 -25,8% 0,6% 06% 0,0
20 27 mMC 77 137 77,9% 813 1.108 36,3% 0,3% 06% 03
21 26 KENWORTH 159 64 -59,7% 990 1.076 8,7% 0,4% 06% 02
2 19 e 200 201 05% 1601 1071 331% 06% 05% 00
23 23 CITROEN 186 118 -36,6% 1382 1.054 -23,7% 0,5% 06% 0,0
24 24 AUDI 150 69 -54,0% 1367 BBS -35,3% 0,5% 05% 00
25 17 FIAT 245 82 -66,5% 1976 B69 -56,0% 0,7% 05% 03
26 28 CHANGAN 40 8s 112,5% 730 862 181% 03% o0s% 02
27 21 SUBARU 140 129 -7,9% 1403 776 -44,7% 0,5% 04% 01
28 25 DFSK 104 76 -26,9% 1127 668 -40,7% 0,4% 04% 01
29 22 MITSUBISHI 195 38 -80,5% 1397 589 -57,8% 0,5% 03% 02
30 33 INTERNATIONAL 107 9 -15,0% 556 508 6% 02% 03% 01

OTROS 841 872 3,7% 6321 4948 -21,7% 2,4% 26% 02

Total General 30713 26889 12,5% 263684 188665 285%  100%  100%

Nota. Datos tomados de Andemos. Informes mensuales (2021).

Tabla 6 Top 5 de ventas de solo Automoviles (2020).

Automovil MES ACUMULADO ANO MARKET SHARE (MS)
Ranking 2020 ';':::' Marca 201912 202012 P::;:"‘ 2019 2020 Vaiaclon 2019 2020 ::.:::
1 1 RENAULT 4267 3862 95% 38856 26375 32,1% 30,6% 312% 05
2 2 CHEVROLET 3.442 2611 281% 29137 18247 374% 23,0% 216% 14
3 4 KA 1130 1.105 22% 11248  8.466 24,7% 8,9% 100% 11
a 6  NISSAN 1053 898 14,7% 9538  7.015 26,5% 7,5% 83% 08
5 3 MazDA 1322 1.018 230% 13200 6.824 -48,3% 10,4% 81% 23
OTROS 2501 2656 62% 24821 17.667 -28,8% 19,6% 209% 13
Total general 13715 12.150 114% 126800 84.594 333% 100% 100%

Nota. Datos tomados de Andemos. Informes mensuales (2021).
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Al observar el panorama de los resultados obtenidos durante el afio 2020 en la industria automotriz

en Colombia, es evidente ver el impacto negativo que deja la pandemia provocada por el COVID.

Se observa que luego de tener unos anos donde el mercado cerraba el afio comercial con resultados
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positivos, el afio 2020 fue un afio donde toda la industria automotriz se vio afectada, cerrando con
una variacion negativa de -33,3%. Este resultado es consecuencia de la posicion de ahorro en la
que los colombianos entraron, realizando solo compras de primera necesidad y la compra de
vehiculos de 0 km pasa a un segundo plano; sin embargo, aunque en el sector se temian los efectos
de la depreciacion del peso colombiano frente al dolar, el COVID realmente fue la crisis que hizo

cerrar el afio en negativo para la industria. (Restrepo, 2020).

e Cuota del mercado por ciudad y departamento

Las figuras 1 y 2, muestran la participacion de ventas por ciudades y departamentos de los afios
2017 al 2019, dejando siempre en primer lugar el departamento de Cundinamarca y la ciudad de
Bogot4d como los lugares con mas participacion en el mercado colombiano. Esto impulsa a que
Ahurora planee realizar inicialmente su operacion en el departamento de Cundinamarca,
especialmente en la ciudad de Bogota. Luego se observa que los departamentos de Antioquia, Valle
del Cauca y Atlantico, son los siguientes en encabezar el top durante estos 3 afios; estadisticas que

ayudan a enfocar a futuro la expansion del negocio en el territorio colombiano.

Figura 1 Cuota del mercado por ciudad y departamento ario 2018 vs 2017

Market Share Market Share
Ciudades Departamentos

. 40,9%

10,2% Antioquia 164%
12,5%
meoen R S5 Valle del Cauca [P 1%
H 4,7%
ENVIGADO R, Atlantico [ 76
4,0%
BARRANQUILLA 7% Santander [ 3%
o H 2,4%
Funza B %%, Risaralda [ 24%
2,0%
SABANETA [ 22% Caldas [ 3%
2,2% Norte de Santander L7%
PEREIRA [ 22% 8%
i 2,0%
MANIZALES [ 15% Bolivar [ 2%% 2017
0 H 1,9%
GIRON [ 2%% Tolima | 3% @ 2018

Nota. La figura muestra el comparativo de la cuota del mercado de las ventas de carros nuevos

por ciudad y departamento en Colombia del afio 2017 vs 2018. Fuente: Andemos Informes

mensuales (2019).




Figura 2 Cuota del mercado por ciudad y departamento aiio 2019 vs 2018

Market Share Market Share
Ciudades Departamentos
o 03 aioqvi S 5%
meDen R 76% Valle del Cauca [ 116%

ENVIGADO [ 33% Atlantico [ 4%%
FUNZA [ s Santander [ $9%
BARRANQUILLA ) Norte de Santander ‘ 2%
SABANETA b Bolivar [ 3%
GIRON B 3% Risaralda [ 23%
PERERA [ 22% Caldas [ 3%
MANIZALES [ 20% Tolima | 13%

Nota. La figura muestra el comparativo de la cuota del mercado de las ventas de carros nuevos

por ciudad y departamento en Colombia del afio 2018 vs 2019. Fuente: Andemos Informes

mensuales (2020).

Comportamiento del sector- Vehiculos Usados en los ultimos 3 afios (2018,2019,2020)

Unidades vendidas de vehiculos usados vs vehiculos nuevos
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Ahora bien, si el sector de carros nuevos es dinamico y tiene buen flujo de salida, el sector

de vehiculos usados es mucho mas dinamico, pues como lo afirma la revista Motor (2016),

“Por cada carro nuevo que se vende en el pais, se realizan 3.3 traspasos de autos usados”.

Lo anterior se puede observar en las tablas 7,8 y 9, donde se muestra la comparacion de

unidades vendidas de carros nuevos vs la cantidad de unidades vendidas de carros usados,

al cierre del afio los autos usados triplican las unidades de los autos nuevos. En el panorama

del 2020 se evidencia la abstencion de los colombianos por comprar carro nuevo y si se

evidencia el incremento de ventas de carros usados con respecto a este afio. Sin embargo,

este afio cierra en negativo también para el sector de usados.

e Tabla 7 Unidades vendidas de vehiculos y motos nuevos y usados 2018




Vehiculos Nuevos Motos Nuevas Vehiculos Usados Motos Usadas
2017 2017
Enero 17.237 16.447 40.964 41.976 41.115 44,921 22.529 22.741
Febrero | 17.956 18.350 40.944 43.845 63.454 63.603 28.803 27.195
Marzo 21.049 19.572 45.349 41.520 69.878 62.433 29.591 25.539
Abril 17.098  20.209 34.903 45916 56.595 69.349 23.503 28.052
Mayo 19.920  20.589 40.382 45,283 66.455 69.878 26.584 27.179
Junio 19.841 18.324 39.099 41.908 65.529 63.654 26.729 25.368
Julio 18.625 19.358 41.083 47.586 64.925 68.118 27.623 29.393

Agosto 20,925  21.444 45.645 52.770 68.497 74.746 28.860 32.217

Septieml 19.320 21.430 43.174 46.760 68.781 69.191 27.735 27.589
Octubre | 19.709  21.537 42.028 49.927 66.947 74.453 26.159 29.268
Noviemlf 21.134  26.290 40.304 45.446 66.465 70.638 25.192 26.979
Diciembyf 25424  33.112 45.817 50.424 76.640 69.010 27.499 28.953
Total Cor 238.238 256.662 499.692 553.361 775.281 799.994 320.807  330.473

Variacion Corte | IRRERZ] _107% 3o 30%

Total Afic 238.238 256.662 499.692 553.361 775.281 799.994 320.807 330.473

Nota. Datos tomados de Andemos. Informes mensuales (2019).

Figura 3 Relacion Traspasos (Usados) VS Nuevos 2018
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Nota. La figura muestra el comparativo en ventas de los traspasos (carros usados) vs nuevos en

Colombia en el afio 2018. Fuente: Andemos Informes mensuales (2019).

e Tabla 8 Unidades vendidas de vehiculos y motos nuevos y usados 2019.




Vehiculos Nuevos Motos Nuevas Vehiculos Usados Motos Usadas
2018
Enero 16.447  15.965 41.976 47.798 44,921 47.207 22.741 25.168
Febrero 18.350  18.486 43.845 50.496 63.603 68.087 27.195 30.290
Marzo 19.572  20.184 41.520 50.100 62.433 69.879 25.539 30.344
Abril 20.209 19.788 45.916 48.028 69.349 68.027 28.052 28.295
Mayo 20.589  22.298 45.283 51.414 69.878 78.426 27.179 32.672
Junio 18.324  19.489 41.908 43.058 63.654 66.817 25.368 27.829
Julio 19.358  22.904 47.586 55.910 68.118 82.407 29.393 37.132
Agosto 21.444  23.305 52.770 54.596 74.746 79.217 31.217 34.990
Septiembre 21430 22.673 46.760 52.136 69.191 79.532 27.589 33.954
Octubre 21.537  23.890 49.927 52.169 74.453 83.248 29.268 34.772
Noviembre 26.290  23.989 45.446 47.348 70.638 73.887 26.979 29.827
Diciembre 33.112  30.713 50.424 59.033 69.010 95.905 28.953 35.941

Total Corte 256.662 263.684 553.361 612.086 799.994 892.639 329.473  381.214

Variacion Corte -z!! 10,6%
Total Afio 256.662 263.684 553.361 612.086 799.994 892.639 329.473 381.214

Nota. Datos tomados de Andemos. Informes mensuales (2020).

Figura 4 Relacion Traspasos (Usados) VS Nuevos 2019

520.791 B Nuevos

B Traspasos

181.301
126.800
87.13
l 56.914 53.300 23 45e
11.72 17.83 10.2010 429418374 6 21.753
- . 1.8466.750  3.851
— - oo Bl P LBUSST0 3851y
Automovil Utilitario Comercial Pick Up Taxi Comercial Van Comercial
Carga<10,5T Pasajeros Carga >10,5T
4,1 2,1 4,9 3,0 3,3 43 3,7 5,6

Nota. La figura muestra el comparativo en ventas de los traspasos (carros usados) vs nuevos en
Colombia en el afio 2019. Fuente: Andemos, Informes mensuales (2020).

e Tabla 9 Unidades vendidas de vehiculos y motos nuevos y usados 2020
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Vehiculos Nuevos Motos Nuevas Vehiculos Usados Motos Usadas
2019 2020 2019 2020 2019 2020 2019 2020
Enero 15.965 18.427 47.798 52.751 47.207 54.592 25.168 29.720
Febrero 18.486  20.547 50.496 56.714 68.087 78.782 30.290 36.716
Marzo 20.184  12.290 50.100 38.818 69.879 53.838 30.344 24.263
Abril 19.788 217 48.028 205 68.027 a4 28.295 32
Mayo 22.298 8.933 51.414 17.874 78.426 12.297 32.672 5.010
Junio 19.489  11.981 43.058 38.052 66.817 35.941 25.368 18.772
Julio 22.904 14.481 55.910 51.917 82.407 58.563 37.132 29.814
Agosto 23305 13.226 54.596 45.354 79.217 56.391 34.990 29.207
Septiembre 22.673  18.437 52.136 56.489 79.532 83.687 33.954 40.968
Octubre 23.890 20.886 52.169 56.564 83.248 88.249 34.772 42.863
Noviembre 23.989 22.351 47.348 50.732 73.887 89.809 35.941 39.436
Diciembre 30.713  26.889 59.033 61.766 95.905 110.784 35.941 43.975

Total Corte 263.684 188.665 612.086 527.236 892.639 722.977 384.867 340.776

Variacion Corte -28.5% m -11,5%

Nota. Datos tomados de Andemos. Informes mensuales (2021).

Figura 5 Relacion Traspasos (Usados) VS Nuevos 2020

415.222
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Nota. La figura muestra el comparativo en ventas de los traspasos (carros usados) vs nuevos en
Colombia en el afio 2019. Fuente: Andemos, Informes mensuales (2021).
e Ventas por departamento
Como se evidencia en las tablas 10, 11 y 12, los departamentos que manejan un mayor

numero de traspasos (usados) son Bogotd, Antioquia y Valle de cauca, estos 3 se han
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posicionado durante los tltimos afios como el mercado mas fuerte en el sector automotriz

colombiano.

Tabla 10 Ventas mensuales discriminadas por departamento 2018

ARTAMENTO

Bogota D.C.
Antioquia
Valle del Cauca
Cundinamarca
Santander
Caldas
Risaralda
Atlantico
Tolima

Narino
Boyaca

Huila

Quindio

Meta

Norte de Santande
Bolivar

Cauca

Cordoba
Magdalena

Total general

Ene

14.889
8.807
4.731
3.944
2.442

1.369
1224

Feb

22.660
12.324
6.941
5.056

1.831
1.564
1377
1.006

982
1.072

921

535
503
249
243
183
514

23.690
11.208
6.502
5.359
2.995
1817
1545
1334
1061

25123
12.289
7.147
5.756
3.491

25.965
12.234
7.071
5.850
3535
2.108
1744
1.600
1218
1333
1157
1.044
781
923
730
655
550

202
259
571

69.878

24173
11.011
6.619
5.281
3.097
1791
1.558
1.569
1.042
978
1.040
917
1.009
775
613
507
482

25.250
11.874
7.015
5.786
3.381
1921
1733
1688
1166
1123
1010
1.032
1072
852
717
651
497
370
216
230
534

Ago

27.730
13.157
7.684
6.099
3.847
2.170
1793
1.948
1.285
1221
1.201

1.077

Sep

25.926
12.281
6.977
5.718
3.487
1.947
1671
1768
1.054
1152
1.094
1.066
932

Oct

27.701
13.086
7.493
6.130
3.791
2.049
1.804
1.856
1295
1297
1198
1146
1108
994
746
707
565
375
263
256
593

74.746 69.191 74.453

Nota. Datos tomados de Andemos. Informes mensuales (2019).

Nov

26.759
12.134
7.283
5.487
3.524
1.946
1.747
1.828
1.209
1121
1.180
1.089
1.016
941
711
602
572
323
265
262
639
70.638

ic

28.315
11.522
6.551
5.019
3.014
2124
1594
1758
1.070
1024
1043
1.028
955
842
658
634
528
343
252
231

69.010

Total

298.181
141.927
82.014
65.485
39.838
23.310

MARKET
SHARE
37,3%
17,7%
10,3%
82%
5,0%
2,9%
2,5%
2,5%
1,7%
1,6%
1,6%
1,5%
1,8%
1,3%
1,0%
0,9%
0,7%
0,4%
0,4%
0,3%
0,8%

Tabla 11 Ventas mensuales discriminadas por departamento 2019

DEPARTAMENTO

Bogota D.C.
Antioquia
Valle del Cauca
Cundinamarca
Santander
Caldas
Atlantico
Risaralda
Boyaca
Narino

Tolima

Huila

Quindio

Meta

Norte de Santander
Bolivar

Cauca
Cordoba
Magdalena
Cesar

OTRAS

Total general

Ene

14.687
9.182
5.466
4.013
2.968
1553
1.286
1.444

787
815
302
761
830
798
599
487
300
169
201
185
374
47.207

Feb Mar
24.277  25.768
12.813 12.797

7.075 6.846
5.624 5.981
3.525 3.625
1915 1.987
1.744 1586
1619 1735
1122 1103
1.063 1163
1.105 1198
1.094 1072
1.000 898

819 947

773 776

674 668

529 448

262 305

268 240

243 229

543 507
68.087  69.879

Abr

25.749
11975
6.832
5.819
3.430
2.057
1614
1363
1.044
1132
1.082
957
1.004
960
587
669
433
302
273
221
524

68.027

May

29.089
13.701
7.788
6.643
3.968
2.268
2.019
2.107
1.285
1.228
1.267
1.200
1137
1.006
922
738
588
366
274
274
558
78.426

Jun

24.985
11.829
6.893
5.666
3.284
1.929
1716
1.650
1.034
985
969
899
859
946
752
663
509
285
261
226
477
66.817

Jul

30.675
14.761
8375
6.374
4113
2381
2284
2035
1327
1419
1341
1227
1229
1077

554

29.717
13.787
7.884
6.402
3.910
2.350
2.218

1.859
1.303
1.269
1414

1.226

1149
992
880
731
572
381
280
286
607

Sep

29.872
14.077
7.780
6.372
4.153
2.157
2.116
1.951
1.306
1.285
1335
1169
1137
1073
816
777
578
388
294
252
644

Oct

30.655
14.770
8.687
6.710
4171
2336
2.130
2,075
1401
1423
1.340
1234
1.207
1.063
916
7%
682
378
320
302
658

82.407 79.217 79.532 83.248

Nota. Datos tomados de Andemos. Informes mensuales (2020).

27.763
13.436
7.128
5.939
3.645
2.095
1.939
1782
1136
1.154
1.046
1213
1.041
1.065
841
625
535
358
270
279
597

Dic  Total
37.988 331.225
16.016 159.144

9.125 89.879
7.006 72.549
4.782 45.574
2.867 25.895
2729 23.381
2.303 21.923
1477 14.325
1388 14.324
1225 13.624
1.498 13.550
1385 12.876
1.290 12.036
1053 9.739
999 8.663
678 6.450
499 4.071
355 3.328
393 3.191
849 6.892
95.905 892.639

MARKET
SHARE
37,1%
17,8%
10,1%
8,1%
51%
2,9%
2,6%
2,5%
1,6%
1,6%
1,5%
1,5%
1,8%
1,3%
1,1%
1,0%
0,7%
0,5%
0,4%
0,4%
0,8%
100

Tabla 12 Ventas mensuales discriminadas por departamento 2020
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DEPARTAMENTO Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic Total n::RA.;EET
Bogota D.C. 18525 28.324 18.788 16 4742 11619 19.985 18813 30.879 30.210 32.773 41126  255.800 35,4%
Antioquia 11.378 15.261 9.726 2 3.392 8765 10.614 10.962 15203 17.016 16.572 18.166 137.057 19,0%
Valle del Cauca 5271 7.899 5471 3 983 408 6977 6.502 8130 8.451 7.810 10.966 72.549 10,0%
Cundinamarca 4449 6791 4787 430 2464 5030 4.648 6.962 7.771 8173 9.378 60.883 8,4%
Santander 3.218 4110 2.635 1 752 2007 3.099 2824 4113 4.542 4557 5.113 36.971 51%
Caldas 1785 2394 1.607 412 1383 2292 2055 2.689 2.536 2.461 3272 22.886 3,2%
Risaralda 1.613 1.931 1.293 11 417 1181 1979 1.730 2139 2275 2.147 2.563 19.279 2,7%
Atlantico 1641 1788 1.249 197 639 944 1055 1737 2.232 2434 3.100 17.016 2,4%
Huila 805 1.199 696 2 198 556 1.067 1177 1.151 1.472 1424 2.037 11.784 1,6%
Narino 262 909 1.224 16 278 709 906 1.730 1.750 1733 2.023 11.540 1,6%
Boyaca 939 1336 845 61 407 743 745 1.203 1.492 1410 2.029 11.210 1,6%
Tolima 487 891 774 161 255 678 881 1.441 1.466 1613 1.769 10.416 1,4%
Quindio 871 1038 826 81 488  1.061 628 1.102 1.099 1.405 1.664 10.263 1,4%
Meta 805 1.068 664 116 456 875 703 1.207 1.349 1078 1.693 10.014 1,4%
Norte de Santander 609  1.001 671 1 127 412 739 704  1.005 1.267 1127 1416 9.079 1,3%
Bolivar 510 728 489 1 51 124 305 490 679 811 712 1.008 5.908 0,8%
Cauca 403 591 421 29 247 484 525 767 790 653 911 5.821 0,8%
Cordoba 233 378 273 4 134 208 194 376 443 467 618 3.328 0,5%
Cesar 180 267 457 4 25 136 234 203 301 297 322 503 2.929 0,4%
Magdalena 191 249 218 27 66 117 198 208 240 270 466 2.250 0,3%
OTRAS 417 629 724 3 76 238 423 448 665 740 668 963 5.994 0,8%
Total general 54.592 78.782 53.838 44 12.297 35.941 58.563 56.391 83.687 88.249 89.809 110.784  722.977 100

Nota. Datos tomados de Andemos. Informes mensuales (2021).

Por otra parte, en el sector de la industria automotriz de Colombia, intervienen varios actores que

son:

Ensambladoras: Segin la ANDI (2020), Colombia actualmente tiene las siguientes
ensambladoras:

1. General Motors Colmotores (marcas Isuzu, Volvo y Chevrolet).

2. Sociedad de Fabricacion de Automotores - SOFASA (marca Renault).

3. Hino Motors Manufacturing S.A. (marca Hino — grupo Toyota).

4. Foton.

5. Carrocerias Non Plus Ultra (marca propia, CKD Volkswagen).

6. Compaiia de Autoensamble Nissan (marca Nissan).

7. Navistrans S.A (marca Agrale).

8. Daimler (marca Mercedes Benz).

Importadoras: Ford, Mazda, Toyota, Honda, Kia, Mahindra, Skoda, Peugeot, Seat, Hyundai,
SsangYong, Mitsubishi, Nissan, Jeep, Suzuki, Citroén, Volkswagen, Subaru, Fiat, Dodge, BMW,
Mercedes, Audi, Jaguar, Land Rover, Mini, Maserati, Porsche, Ferrari, BYD, Greatwall, Haval,
Hafi, Changan, Foton, JAC, DFSK, JMC, FAW. Distribuidores: Los Coches, Autoniza, Cargroup,
San Jorge, Continautos, Auto Stok, Alianza, Casa Toro, Sanautos, Jorge Cortés, Moto Valle,
Comagro, Distoyota, Toyonorte, Alciautos, Madiautos, Autonal, Kyoto, Autocipres,

Comercializadora Alcala Motors, Kia Plaza, Metro Kia, = Grupo Aljure, Auto Blitz, Auto Berlin,
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Automotores Europa, Skoda Servicio Promotores del Oriente, Derco, BMX Premium Selection,
Districars, Autoland, Autosell, Lyra Motors, Starniza, Praco Didacol, Motorysa, Demcautod,
Marcali Internacional, Autogermana, GPKARS, Audi Bella Suiza, Ferrari Bogota, Porsche Center

Bogot4, Ambacar, BDY Auto, Changan, Concesionario Foton Autonorte.

Evolucion de la industria Automotriz
La industria automotriz en Colombia cada afo aporta mas en la economia del pais. En la actualidad

la industria ha demostrado una evolucién y crecimiento especialmente en el area de produccion.

La industria automotriz colombiana genera cerca de 24.783 empleos directos,
posicionandose en la cuarta posicion en produccion de vehiculos en América Latina, segiin
cifras oficiales de Proexport. En producciéon de motocicletas colombia ocupa el segundo
lugar en Latinoamérica después de Brasil, con una fabricacion anual de 515.000 motos. El
sector aporta un 4% del PIB industrial del pais. “Colombia CO, El sector automotriz
colombiano comprende desde el ensamblaje de vehiculos y motocicletas hasta la
produccion de piezas y autopartes. Los cifras muestran un camino hacia el desarrollo.”

(2020).

Sin emabrgo, el virus del Covid 19 sin duda alguna ha sido un factor fundamental que ha afectado
a todos los sectores de la economia, donde la industria automotriz no ha sido la excepcion. En la
tabla 6 Top 5 de ventas de solo Automoviles (2020), se puede observar el panorama de los resultados
obtenidos durante el afio 2020 en la industria automotriz en Colombia. Es evidente ver el impacto
negativo que deja la pandemia provocada por el COVID; se observa que luego de tener unos afios
donde el mercado cerraba el afio comercial con resultados positivos, el afio 2020 fue un afio donde
toda la industria automotriz se vio afectada cerrando con una variacién negativa de -33,3%. Este
resultado es consecuencia de la posicion de ahorro en la que los colombianos entraron, realizando
solo compras de primera necesidad y la compra de vehiculos de 0 km pasa a un segundo plano; sin
embargo, aunque en el sector se temian los efectos de la depreciacion del peso colombiano frente
al dolar, el COVID realmente fue la crisis que hizo cerrar el afio en negativo para la industria.

(Restrepo, 2020).
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En el 2021, la venta de vehiculos nuevos ha mostrado una mejora increible, pues segun cifras de la
asociacion nacional de movilidad sostenible (ANDEMOS), en marzo de este afo se
comercializaron 22.933 vehiculos, mientras que en marzo del afio anterior, mes en el que se inicia
la pandemia en Colombia, se comercialiaron solo 12.990, lo que demuestra una reactivacion de la
economia e industria en el pais. (Portafolio, “ En marzo, las ventas de carros superaron las de antes

de la pandemia”, (2021).

Por otra parte, segin el prondstico del la ANDI en el sector para el 2021, el panorama para la
industria es positivo, el sector automotor lo catalogan como protagonista en la reactivacion de la

economia del pais.

De esta manera el sector automotor se perfila como un protagonista en el proceso de
reactivacion economica del pais, dado que hace parte de una importante cadena productiva
que involucra la industria, el comercio, los productores de autopartes y una importante red

de talleres y centros automotores, generando miles de empleos formales.

Por su parte, Eduardo Visbal sefalé que “esperamos que este afio haya un repunte
significativo para llegar a las 220.000 unidades basado en una reactivacion econdmica y el
efecto que tendra la vacunacion masiva y un mayor optimismo de los consumidores.
También es importante contar con la participacion de todos los agentes econdmicos, como
el sector financiero, mediante facilidades de financiacion para que los colombianos puedan

adquirir sus vehiculos”.

Los representantes de la ANDI y Fenalco destacaron, también, que en el 2020 el sector
automotor se adapt6 con €xito a las circunstancias y nuevos protocolos exigidos para poder
operar en medio de la pandemia del Covid-19 y sefialaron que el cierre del comercio formal

no debe ser visto como una estrategia efectiva para evitar los contagios. ANDI (2021).
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2.4 Analisis de mercado

Estructura actual del mercado nacional:

En Colombia el mercado automotriz en su estructura se puede considerar como un mercado
oligopolio (mercado dominado por un pequeiio nimero de firmas que poseen mas del 40% de la
cuota de mercado), actualmente los lideres en ventas en el mercado automotriz son Renault con
39.864 unidades matriculadas, seguido por Chevrolet con 33.790 y Mazda en tercer lugar con

16.092 vehiculos. Revista Semana (2021).

En Colombia existen plantas ensambladoras de automéviles que por politica no participan en la
distribucion de su producto, sino que todo lo realizan a través de socios comerciales llamados
concesionarios, en esto se configura la venta al por mayor y los concesionarios son el segmento
retail, encargados de realizar la venta al detal; para la comercializacion de la venta al detal, el
concesionario cuenta con una division financiera, una division de mantenimiento de vehiculos,
servicio al cliente, parte administrativa, departamento comercial, juridico, locaciones fisica, apoyo

de canales digitales y departamento de usados o retomas.

Dentro de su estructura también existe la figura del importador, quien realiza su proceso y tramites
de importacion de los vehiculos que no se ensamblan en el pais, para asi entregar la
comercializacién de sus productos a terceros o a concesionarios. Hay otros importadores que
complementan su labor, teniendo sus propios puntos de venta y entregando en concesion su

producto.

Como se mencioné anteriormente, para el mercado del carro usado hay un espacio dentro de los
concesionarios que lo utilizan como forma de pago para la compra de un carro nuevo. Se anota que
en Colombia esta prohibida la importacion de vehiculos usados, por lo que los carros usados que
se encuentran en el pais son de consumo interno. En esta transaccion se materializa un detrimento
en el valor comercial del vehiculo usado, este detrimento tiene un rango entre el 10% y el 50% del
valor, esto depende del estado del vehiculo, de la marca y de la demanda que tenga el mismo en el

mercado.
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Dentro de la estructura de mercado del carro usado, se encuentra un sector informal denominado
compra venteros (cada vez son mas pocos), estos gremios normalmente no cuentan con
infraestructura fisica, generalmente se comercializan carros muy viejos, en su mayoria buscan
evadir responsabilidades e impuestos. Debido a las malas experiencias que este gremio les ha dado
a sus clientes (estafas), en la mente del consumidor se posiciona como un sector inseguro y de alto

riesgo.

Consumo:

Segun la Encuesta Anual Manufacturera (EAM) el 2012 es el tltimo afio con informacién
disponible para calcular el consumo aparente del mercado. En la tabla #13 (Consumo aparente
del sector automotor en Colombia 2000-2012), se puede evidenciar durante los afios 2000 al 2012,
el total de unidades producidas, importadas y exportadas en el pais, resaltando asi su balanza

comercial y finalmente dejando ver el Consumo aparente por cada afio terminando con 325.870 en

el afio 2012.

El periodo analizado tiene una caracteristica fuerte y es la crisis que se vivio en el 2008, por esto
luego de este afio se evidencia una caida en todos los indicadores (produccion, importaciones y
exportaciones) pero que en los siguientes anos se observa una recuperacion progresiva. Haciendo
una extrapolacion de lo sucedido en el afio 2008 por la crisis econdmica a nivel mundial y
situandonos en el 2019-2020, los efectos de la pandemia en el mercado automotriz son muy
similares a lo ocurrido en el 2008.

Tabla 13 Consumo aparente del sector automotor en Colombia 2000-2012.

Consumo aparente de vehiculos en Colombia

2000 2001 2002| 2003 2004| 2005 | 2006 2007 2008 2009 2010 2011
Produccién1 50.716| 75.997| 81.000| 32.566] 93.363]109.333/138.690| 183.721| 110.766] 91.118| 128.265| 154.261
L 27.045| 26.414| 40.709| 52.372| 41.017| 83.159|135.188| 160.239| 129.898| 91.832| 151.226| 210.216
ZE"p°"°°'°"°s 15.927( 34.886| 23.007| 9.333| 20.757| 42.071| 48.730| 70.503| 26.996| 4.974| 12,019 13.465
Balanza
Comercial3 -11.118| 8.472| -17.702|-43.039| -11.260| -41.088| -86.449| -89.646| -102.902| -86.858|-139.207|-196.751
Consumo
61.834| 67.525| 98.702| 75.605| 104.623|150.421|225.139| 273.367| 213.668|177.976| 267.472| 351.012
Aparente4
1. Fuente: DIAN (Sin exportaciones)
2. Fuente: DIAN
3. Fuente: DIAN
4. Consumo aparente: (Produccién + Importaciones) — Exportaciones.
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Nota. Datos tomados de ANDI. Industria de vehiculos (s.f.)

Comportamiento de importaciones y exportaciones afos 2018-2019

Como se observa en la tabla 14, Colombia en los tltimos afos en el sector automotor ha tenido una
balanza comercial deficitaria, es decir, las importaciones son mayores a las exportaciones. Esto se
debe principalmente al impacto que tiene el dolar sobre el peso colombiano y a las diferencias

comerciales entre Estados Unidos y China.

En la tabla 15, se puede observar que las exportaciones disminuyeron de 41904.8 en el 2018 a
39501.7 en el 2019, esto equivale a una variacidon negativa del 5,7%; en la tabla 15, se puede
observar en detalle, las partidas arancelarias con mayor participacion en las exportaciones entre los

afios 2014 y 2019.

Ahora bien, al observar el comportamiento de las importaciones en la tabla 14, se identifica que el
volumen se incrementa pasando de 48944.7 en el 2018 a 50270.7 en el 2019, dejando asi una
variacion del 2.9%; en la tabla 16, se observa las importaciones segun su clasificacion central del
producto, se identifica que el equipo de transporte es el que tiene més participacion en el mercado,
con 12,3% lidera el ranking, seguido de “Vehiculos automotores, remolques y semirremolques, y

sus partes, piezas y accesorios”, quien ocupa el segundo puesto con una participacion del 8,8%.

Tabla 14 Exportaciones, Importaciones y Balanza Comercial segun CIIU 201-2019

Exportaciones Importaciones Balanza
Cliu Descripcion Millones de délares FOB Millones de délares FOB Millones de délares FOB
2018p 20190 2018p 20190 2018p 2019
Total, Colombia 48944.7 50270.7 -7039.9 -10769.1
29 Total, fabricacién de vehiculos automotores, remolques y 649.5 634.0 4134.3 47009 -3484.8 -4066.9
semirremolques
291  Fabricacion de vehiculos automotores y sus motores 568.9 565.4 31529 37196 -2584.1 -3154.3
292  Fabricacion de carrocerias para vehiculos automotores; fabricacion de 154 125 336 574 -18.2 449
remolques y semirremolques
293  Fabricacion de partes, piezas (autopartes) y accesorios (lujos) para 65.3 56.1 9478 9239 -882.5 -867.8

vehiculos automotores
Fuente: ASOPARTES con base en datos de DANE -DIAN, comercio internacional, 2020

Nota. Datos tomados de ASOPARTES, importaciones, exportaciones y balanza comercial de

Colombia, (2019).
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Tabla 15 Exportaciones segun principales capitulos del arancel y principales partidas

arancelarias 2014-2019

Capitulo del Partida arancelaria (SA 4 Digitos) Millones de dolares FOB
arancel 2019* 2018 2017 2016 2015 2014
Automdviles de turismo y demas vehiculos automéviles 4320 4248 3813 3643 302.1 2838

concebidos principalmente para el transporte de personas
(excepto los de la partida 87.02), incluidos los del tipo familiar
(«break» o «station wagon») y los de carreras.

Partes y ios de iles de las partidas 352 433 441 342 536 68.0
87.012a 87.05.
Vehiculos automéviles para transporte de mercancias. 1293 116.9 63.2 555 729 1346
Ri y semi para cual vehiculo; los 39 53 48 59 6.1 71
demas vehiculos no automoviles; sus partes.
Vehiculos automéviles para transporte de diez 0 mas 83 101 86 529 168 140
personas, incluido el conductor.
M ! incluidos los cick ) y velociped 15.1 6.5 6.5 6.2 14 171
Vehiculos equipados con motor auxiliar, con sidecar o sin €l; sidecares.
automoviles, partes Bi;a;t;s y accesorios de vehiculos de las partidas 87.11 a 5.1 49 47 45 49 52
y Vehi oviles para usos especiales, excepto los 0.0627 31 19 45 20 12
bidos princi te para fransporie de p 0
mercancias (por ejemplo: coches para reparaciones (auxilio
X gria, 1 de bomberos,

camiones hormigonera, coches barredera, coches
esparcidores, coches taller, coches radioldgicos).

Carrocerias de vehiculos automéviles de las partidas 87.01 1.2 131 1.7 1.7 231 70

a 87.05, incluidas las cabinas.

Chasis de vehiculos automoviles de las partidas 87.01a 19 141 134 89 6.2 6.3

87.05, equipados con su motor.

Demas 40 3.6 9.0 43 45 58
Total, vehiculos automéviles, partes y accesorios 656.7 645.7 539.3 5529 503.7 5501

Fuente: ASOPARTES con base en datos de DANE -DIAN, comercio internacional, 2020
Nota. Datos tomados de ASOPARTES, importaciones, exportaciones y balanza comercial de

Colombia, (2019).

Tabla 16 Importaciones segun Clasificacion Central de Producto

X R Enero - diciembre X . Diciembre X
2018p 2019p Variacio Contribuci Participaci 2018p 2019p iaci Contribuci Partici
cPC Descripcion (%) (%)
Millones de % a la variacion (pp) Millones de dolares CIF % a la variacion (pp)
dolares CIF
Total, Colombia 512306  52702.6 L 4182.9
49 Equipo de transporte 59000  6493.3 101 12 123 515.8 5012 28 -03 123
491 Vehiculos automotores, ~ 36874 42596 155 11 81 3086 3578 159 12 88
remolques y
semiremolques, y sus
partes, piezas y
acoesonos
492  Carrocerias (incluso 2017 2172 7.7 00 04 144 164 138 00 04
cabinas) para vehiculos

automotores; remolques
y semiremolques, y sus
partes, piezas y
acoesonos
493 Buques 386 203 473 00 00 14 11 255 00 00
494  Embarcaciones para 62 51 173 0,0 00 0.248 0401 616 00 00
deportes y recreo
495  Locomotoras y material 486 102 -190 0,1 00 46 0.875 812 0.1 00
rodante de ferrocamil y
tranvia y sus partes y
piezas
496  Aeronaves y naves 12180 12475 24 0,1 24 1283 656 488 -15 16
espaciales y sus partes
y piezas
499  Otro equipo de 6995 7333 48 0,1 14 58.1 589 15 0,0 14
fransporte y sus partes
y piezas
Fuente: ASOPARTES con base en datos de DANE -DIAN, comercio internacional, 2020

Nota. Datos tomados de ASOPARTES, importaciones, exportaciones y balanza comercial de

Colombia, (2019).




CARACTERISTICAS DEL MERCADO COLOMBIANO

Tabla 17 Caracteristicas del mercado colombiano

Participacion Participacion .

Parque |Consumo Per| Fuente de Carros nuevos Crédito de
.. del PIB . . del PIB

Automotor Capita empleo . financiados ) consumo
Industrial Nacional

. 25 Mil
13 Millones | 120/1.000hab i 6,20% 85% 2,00% 11,10%
trabajadores

Nota. Datos tomados de BBV A, Situacion Automotriz Colombia (2018); ANDI, Catalogo de

capacidades-Industria Automotriz Colombiana (2018).

Alianza entre Mezubo y Ahurora
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Actualmente Mezubo y Ahurora trabajan como aliados en el mercado colombiano, su alianza

consiste en que por cada persona que Ahurora refiera y tome el crédito para la compra de su

vehciulo usado por medio de Mezubo, Mezubo le da $20.000 de comision, por cada millon del

total del crédito que tome el cliente, es decir por un crédito de $40.000.000, Ahurora obtiene

$800.000.

La trazabilidad de las personas que refiera Ahurora se llevard por medio de un link:

https://www.credito.mezubo.com/?origin=24 el cudl estara en la pagina de Ahurora para que las

personas puedan realizar la pre aprobacion del crédito en linea y gratis. Por otro lado, Mezubo

referird a Ahurora, a las personas que todavia no saben que vehiculo comprar y ya tienen el crédito

pre aprobado, aqui Ahurora no pagard ninguna comision si logra realizar la venta de algiin vehiculo

que haya sido referido por Mezubo.
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(fo)’ Comisiones e incentivos

Por cada cliente de crédito referenciado y
desembolsado exitosamente*, el aliado
ganara hasta $20.000 pesos por cada millén
desembolsado. Ejemplo: Por un desembolso de
crédito de $40.000.000 puede ganar hasta
800.000 pesos!**

Dos tipos de aliados seguin volumen referido

ALIADOS PLATA ALIADOS ORO

Son aliados que han referido hasta tres clientes que hayan Son aliados que han referido 4 o mas clientes que hayan
sido desembolsados en el Gltimo semestre. sido desembolsados en el dltimo semestre.

*  Estos aliados recibirdn $15.000 por cada millén y se éxito * Aestos aliados se les pagara la comision, previa
pagaréan en Bono Regalo del Exito. presentacion de cuenta de cobro y requisitos legales. La

. . ) comisién sera $20,000 pesos por cada millén.
Ejemplo: Un desembolso de $40 millones de un cliente

referenciado, le dara derecho a un incentivo de bono Ejemplo: por un carro de 40.000.000 la comisién es de
regalo del Exito por $600.000! 800.000 pesos!

Las comisiones e incentivos aplican al monto desembolsado de un crédito de una carro vendido por el aliado. [nportante: Aplican otros términos y condiciones los

Jales Mezubo SAS podré cambiar en cualquier momento sin previo aviso. Favor revisarlos con Mezubo SAS. m e b @
* Las comisiones e inventivos se pagaran hasta 30 dias después del desembolso y el valor por millén sefialado es IVA Incluido. Z U (J

Internacionalizacion México 2027

Para el 2027, Ahurora busca ingresar al mercado mexicano con su modelo de compra y venta de
vehiculos usados en compaiia de la fintech Mezubo, empreasa colombiana enfocada en créditos
para compra de carros usados entre personas naturales. Ahurora cuenta con Mezubo como aliado
estratégico desde el 2021, esta compaiia es una startup que cree plenamente en el mercado de
vehiculos usados; en el primer semestre de 2021, cerr6 rondas de inversion dejando la posibilidad
de poder prestar hasta 40 millones de pesos al mes y en el segundo semestre del 2021 le apuesta
por encontrar nuevos inversionistas, logrando asi incrementar el monto de prestamos que tienen

actualmente.

Mezubo tambien tiene planes de expandir geograficamente su modelo de negocio en el continente,
siendo México uno de los paises a los que quieren ingresar. Ahurora planea en alianza con la
Fintech entrar al mercado mexicano, dando la posibilidad de otorgar un crédito en solo 3 dias y de
manera digital, siendo esta la meta que tiene Mezubo en su linea de negocio. Siendo asi, la alianza
entre Ahurora y Mezubo en México, seguird siendo similar a la alianza que tienen actualmente en

Colombia, Mezubo le dara a Ahurora $40.000 de comision por cada millon del total del crédito,
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siempre y cuando Ahurora cumpla con la meta en dinero de hacer $500.000.000 mensuales en la
colocacion de crédito; es decir, si Ahurora vendiera $500.000.000 en créditos, recbiria una
comision de $20.000.000 al mes, en promedio seria hacer la colocacion del crédito con 12 vehiculos
de aproximadamente $40.000.000 cada uno. La trazabilidad de los referidos se llevara a cabo por
un link alojado en la landing especial para las transacciones en México dentro del portal de
Ahurora. Mientras que por el lado de Ahurora, por cada referido que Mezubo le de a la compania
y este realice la compra de algun vehiculo publicado, Ahurora le dard a Mezubo el 3% del total de
la venta, siempre y cuando Mezubo cumpla con la meta de enviar y que compren 6 vehiculos en el
mes. Esta trazabilidad se llevara a cabo con un bono de $1.000.000 que Mezubo le dara al cliente
y este debera entregar a Ahurora, el ctial podré ser redimido unicamente en el precio final del
vehiculo que este adquiera, (El bono seria de forma simbdlica, se convierte en dinero real
unicamente cuando existe la transaccion de compra dentro del portal de Ahurora), siendo el codigo
del bono la forma de saber cuantos clientes enviados por Mezubo convirtieron al final del mes,

para asi poder pagar la comision.

Por otro lado, las empresas acuerdan en hacer una inversion en mercadeo y publicidad entre ambas
partes de $800.000.000 por los primeros 2 afios, en promedio $33.000.000 por mes, triplicando asi
el presupuesto que Ahurora tiene actualmente en el mercado colombiano. Esto con el fin de lograr
captar clientes nuevos, fidelizar y generar una estrategia agresiva de reconocimiento de marca, el
cual tendra como objetivo colocar a las marcas en la mente del consumidor mexicano del sector de

compra y venta de vehiculos usados.

Sumado a esto, Ahurora penetrara el mercado méxicano con su caballo de batalla que es la Garantia
de Sello Dorado, respaldando asi la negociaion entre personas naturales y entregando un contrato
escrito que actualmente este no se maneja en la compra o venta de vehiculos en el gremio informal.
Ahurora busca lograr captar al consumidor mexicano y posicionar su marca en este pais en
compafiia de la fintech, quién aportara su modelo de negocio y aporte capital para lograr conquistar

este mercado.
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Analisis del sector mexicano:

De acuerdo con el estudio realizado por el portal automotriz.com, en México circulan 32.45

millones de automotores para el periodo 1972-2019:
En México, la armadora con mayor volumen de vehiculos circulantes en el pais es Nissan
con 5.12 millones de unidades (15.77 por ciento); seguida de GM con 4.86 millones de
unidades (14.98 por ciento); Ford con 3.81 millones de unidades (11.75 por ciento); Fiat
Chrysler con 3.25 millones de unidades (10.03 por ciento); VW con 3.14 millones de
unidades (9.67 por ciento); Toyota con 2.75 millones de unidades (8.47 por ciento) y Honda
con 1.41 millones de unidades (4.35 por ciento). El resto de las companias participantes en
el parque vehicular suman 8.11 millones de unidades (24.98 por ciento).

(Portal Automotriz.com, 2020)

En el 2020 el pais que mas vehiculos ligeros y pesados vendi6 en la region de sur América y centro
América fue Brasil con 2.004.779 vehiculos, seguido de México con 974.405 vehiculos (Burguefio,
2021), por lo que Ahurora siendo realista no pretende iniciar su labor en Brasil ya que necesitaria

mayor inversion para poder cubrir el mercado brasilero, el cual se duplica frente al de México.

Figura 6 Parque Vehicular México — Por origen de la marca 1941-2021

Parque Vehicular México - Por Origen de la Marca
1961- 2021

Americana
49%

Asiatica
32%

Fuente: IDF, IHS Markit
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Nota. La figura muestra la distribucion de la venta de unidades nuevas seglin su origen de

procedencia. Fuente: Automotores, Parque vehicular en México hasta 2020: 33 millones revelan

IHS Markit e IDF (2021).

Magnitud de la necesidad:

Actualmente en Colombia en el mercado de compra y venta de vehiculos usados, existe un vacio
en la negociacidn entre personas naturales, ya que no hay normatividad especifica que obligue a
que todo articulo de segunda mano se venda otorgédndole una garantia por parte del vendedor. La
negociacion de vehiculos entre personas naturales se encuentra expuesta a que se cometan estafas
y robos a menudo, lo que lo convierte en una comercializacion peligrosa e insegura; esto genera
que las personas acudan a los concesionarios a dejar su carro como parte de pago por otro nuevo,

perdiendo gran parte de su patrimonio y no quedando satisfechos con la negociacion.

Por lo dicho anteriormente, y buscando mejorar el ambiente peligroso e inseguro, que es comun
encontrar en las negociaciones de vehiculos usados, surge la necesidad de crear Ahurora, siendo
una empresa de comercializacién de vehiculos usados entre personas naturales, que actia como
conector entre las partes interesadas, respaldando antes, durante y después de la negociacion tanto
al vendedor como al comprador, generando asi un ambiente de confianza y seguridad que

actualmente no existe en este mercado.

(Por qué es de forma segura comercializar el vehiculo por medio de Ahurora?

Los clientes interesados en adquirir el vehiculo se contactardn con Ahurora, el vendedor inicial
(duefio) no tendra que exponer su informacion privada ni tendrd que cumplir citas con desconocidos
para mostrar su vehiculo, Ahurora lo hace por ellos, se realiza la validacion de antecedentes
judiciales por medio de la plataforma de Truora, al carro se le hara verificacion de la legalidad del
vehiculo. Ahurora como agente solidario asume otorgar una garantia de 12 meses o 20.000
kilometros segun el estado del vehiculo al comprador, de esta manera se cumple el servicio post

venta y la promesa de Ahurora que acompaiia antes, durante y después de la negociacion.
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Perfil del consumidor:

“A nivel mundial, las mujeres representan 52% de todas las compras de vehiculos nuevos, incluidas
las camionetas, e influyen en 80% del consumo del automovil, de acuerdo con la plataforma de
ventas por Internet, Mercado Libre.” (“Mujeres, las que méas compran autos y las que mas influyen
en su uso”,2018).

El consumidor de vehiculos en Colombia es una persona entre los 23 a 60 afios, se estima que,
entre este rango de edad, la poblacion tiene poder adquisitivo para poder comprar un auto ya sea
por medios propios o por medio de un crédito. El 61% de los consumidores son hombres y el 39%
mujeres (“El 39 por ciento de los carros los compran las mujeres”, 2013) sin embargo, el segmento
de mujeres cada vez va tomando mas poder en este sector. Su nivel educativo varia, pues se
encuentran las personas que alcanzaron solamente el bachiller, pero lograron tener empresa propia
que le genera ingresos o estan las personas que son profesionales, y tienen un cargo alto en una
empresa. En cuanto a su estado civil, el 65% se encuentran en una relacion y el 35% son solteros.
En algunos casos se evidencia grupo de personas que no relacionan precio/calidad y quieren
encontrar vehiculos de alta gama a un precio muy inferior del mercado, o también se encuentran

las personas que entienden el valor de precio/calidad. (Audiense,2021).

Ahora bien, el perfil del consumidor de Ahurora, es una persona entre los 26 a 60 afios, el 70% son
hombres y el 30% son mujeres, sin embargo, Ahurora apuesta por incrementar ain mas la
participacion de las mujeres, otorgando asi soporte técnico mecanico, seguridad y tranquilidad que
la caracteriza. Ahurora busca llegar a las personas que en su dia a dia se encuentran muy ocupadas
y no tienen tiempo de realizar trdmites ni negociaciones con personas naturales, por lo que estas
personas son personas que tienen cargos altos en empresas o son independientes con altos ingresos,
en general, son personas de estrato 3 a 5 (el estrato 6 se descarta, ya que estas personas por lo
general no compran carros usados sino nuevos). A estas personas les gusta la comodidad, por lo
que siempre estan buscando lo mejor para ellos y para su familia, les gusta tener una balanza entre

precio/calidad.

En la figura 6, se puede observar el perfil de Emilio, personaje que se crea para caracterizar el perfil

del consumidor de Ahurora en cuanto a su informacién personal, intereses y comportamientos.




Figura 7 Perfil del consumidor AHURORA
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Emilio

¢QUIEN SOY?
Bio

Fiv Emilio de 36 afos, es profesional en ingenieria civil. Actualmente vive con su
0 esposa y sus dos hijos en la ciudad de Bogotad, vive en el barrio Nicolas de

Federmann en un apto en arriendo y su estrato es 4. Los gastos del hogar
estan compartidos con su esposa.

INTERESES

» Le gusta viajar y compartir con su familia (Le gusta viajar comodo)
= Le gusta ver futbol y pasar tiempo con sus amigos
= Como hobbies toca la guitarra y colecciona cd

» Le gusta estar actualizado y leer

COMUNIDAD Y CONSUMO DE MEDIOS

= La mayor parte de su dia se encuentra en la oficina, no tiene mucho tiempo libre.

y Youtube

= En la noche lee portales de noticias y entretenimiento en su computador.

» Le gusta estar actualizado por medio de su celular, alli tiene instaladas las redes de Facebook

MIRANEARMCASTY

Nota. La figura simula el perfil del consumidor promedio de Ahurora. Fuente: Elaboracion

propia.

Servicio sustituto:

Teniendo en cuenta que el servicio que presta Ahurora es de naturaleza digital, se encuentra como

servicio sustituto a los concesionarios que tienen infraestructura fisica, pues estos son los que en

términos de servicio cubren la razén de ser basica de Ahurora, que es la comercializacion de

vehiculos usados.

Las personas por lo general adultas que no manejan el ecosistema digital, son las personas mas

propensas a realizar su comercializacion de vehiculos usados por medio de estos concesionarios.

Igualmente, las mujeres al sentirse inseguras y con miedo de realizar este tipo de negociaciones

por medio de plataformas donde no existe una intermediacioén por parte de la empresa, prefieren
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dejar su carro en un concesionario fisico, para evitar estafas o cualquier anomalia de inseguridad
que se pueda presentar.

2.5 Analisis de la competencia

Principales participantes y competidores potenciales: Ahurora para este analisis ha tomado como
referencia las empresas que se desenvuelven en su mismo canal (digital). No se tuvo en cuenta los
tradicionales comercializadores de carros de Bogoté y el pais (concesionarios, compra venteros),
ya que su modelo de negocio se basa en comprar barato el vehiculo y revenderlo en el mercado, su
rol no es de intermediacion. A continuacién, se mencionan las empresas que se consideraron

competidores potenciales (ver anexo B).

e Match Cars https://www.matchcars.com/.

e Compramos tu usado https://www.compramostuusado.com/#/.

e Carroya.com https://www.carroya.com/.

e Tucarro.com https://www.tucarro.com.co/.

e OLX AUTOS https://www.olx.com.co/.

Analisis de los competidores:

Match Cars: considerando que este seria el competidor mas fuerte por su modelo de negocio,
tienen como estrategia: publicar el auto, no mostrar datos del vendedor, tiene un programa que se
llama garantia 7 dias, el cual consiste en que, si la persona no esta conforme con la compra que
realiz6, tiene un plazo de 7 dias para informarlo a la entidad, para que se le pueda rembolsar el
dinero del auto o si dentro de los 7 dias el carro sufre algiin dafio por defecto de fabrica, en las
partes de motor, transmision y/o diferencial, realizan la reparacion respectiva. Adicional, Match
Car interviene en la negociacion, prestando el servicio de asesoria y legalizacion. Los honorarios
que cobra Match Cars por sus servicios es el 5% del total de la negociacion. (Match Cars, 2021)
Carro Ya y Tucarro.com: La estrategia comercial de Carro ya y de Tu Carro.com, es cobrar
por publicar el auto en su portal web, este cobro se realiza una sola vez y la comercializacion y
legalizacion del auto se realiza directamente entre los particulares, la informacion del vendedor se
encuentra expuesta. La plataforma no interviene en ningun proceso de comercializacion,
unicamente es un medio de publicacion para hacer visible el auto que se desea vender o comprar.

Los precios de publicacion que manejan son los siguientes:
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Carro ya:

Paquete gratis: No cobra por la publicacion, es una publicacion limitada a 30 dias y
solamente puede subir 5 fotos. (Se otorga por usuario una sola vez esta cortesia).

Paquete basico: su precio es de $37.400, el tiempo de publicacion es hasta que se venda e
vehiculo, se pueden subir hasta 10 fotos y destacan la publicidad.

Paquete Premium: su precio es de $69.500 contiene: anuncio super destacado, suscripcion
por 2 meses al diario El Tiempo y la revista Motor, afiliacion al club Vivamos El Tiempo
con un mundo de beneficios, se pueden publicar hasta 20 fotos del vehiculo, su publicacién
es hasta que se venda el carro y el aviso aparece en el diario impreso de El Tiempo

clasificados por 2 dias. (Carroya, 2021).

Tucarro.com:

Publicacion Oro Premium (Centro de Fotografia): su precio es $205.000, permite publicar
8 fotos y el aviso se ubica en la parte superior de la pagina.

Publicacion Oro Premium: su precio es $190.000, permite publicar 8 fotos y el aviso se
ubica en la parte superior de la pagina.

Publicacion Oro (Centro de Fotografia): su precio es $150.000, permite publicar 6 fotos y
el aviso se ubica en la parte alta de la pagina.

Publicacion Oro: su precio es $135.000, permite publicar 6 fotos y el aviso se ubica en la
parte alta de la pagina.

Publicacion Plata: su precio es $70.000, permite publicar 4 fotos y el aviso se ubica en la

parte media de la pagina. (Tucarro.com, 2021).

Por lo explicado anteriormente, estos portales no son competencia directa de Ahurora por su

modelo de negocio, pero debido a su reconocimiento en el mercado logra captar un mayor nimero

de clientes para la publicacion y comercializacion del vehiculo usado. Estos portales cuentan con

una muy buena infraestructura en el canal digital y en el momento que decidan incursionar en la

intermediacion de la comercializacion de vehiculos como lo hace Ahurora, les sera facil y en ese

momento se convertirdn en fuertes competidores.

Actualmente Ahurora utiliza estos portales como herramienta de comunicacion para tener un mayor

alcance en sus publicaciones y generar recordacion de marca.
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OLX: Por otra parte, OLX se fusiono en el altimo trimestre del 2020 con carrol23.com y se
transforman en OLX Autos, donde su modelo de negocio es comprar el vehiculo usado por debajo
del precio del mercado y venderlo bajo la modalidad de subasta a los concesionarios que
comercializan vehiculos usados. Su atractivo para el vendedor del carro es que todo el tramite de
la compra del vehiculo se realiza en 1 dia, el trdmite incluye: peritaje, avaluo, pago y legalizacion
de la venta. No tienen tarifas fijas, no prestan un servicio, son intermediarios entre el duefio del
carro y el concesionario de autos usados. Ellos si manejan inventario de carros). Este mismo

modelo lo practica la marca Compramos tu usado. (OLX, 2021).

Imagen de la competencia directa ante los clientes:

Al analizar los testimonios publicados en la pagina de Facebook de Match Cars (ver anexo A), se
evidencia un alto grado de satisfaccion del usuario por el servicio prestado de Match Cars. La
mayoria de los comentarios son positivos, resaltando el servicio, la rapidez y el cumplimiento, sin
embargo, hay algunos comentarios negativos que no son relevantes en nimero de acuerdo con las
felicitaciones que tiene relacionadas en la pagina.

Viendo lo anterior, Ahurora tiene un reto grande para posicionar su marca, pues actualmente no es
reconocida en el mercado porque no ha iniciado su operacion. Se propone captar clientes y
fidelizarlos para asi generar una excelente imagen en los usuarios como su competidor lo ha
logrado.

Agremiaciones:

e Andemos: (Asociacion Nacional de Movilidad Sostenible) Es una asociacion que reune a
ensambladores y a importadores de vehiculos, inicialmente solo generaban reportes del
parque automotor de vehiculos nuevos, pero aproximadamente hace dos anos integraron
informes de transacciones de vehiculos usados (traspasos) y de motos.

e Asousados: (Asociacion de Usados) Integrada por los concesionarios de vehiculos usados.

e Fenalco: (Federacion Nacional de Comerciantes) En su capitulo de vehiculos, cuenta con

un espacio para los comerciantes de vehiculos usados, donde encuentran apoyo.

3 Estrategias de mercado

3.1 Concepto del producto o servicio
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Ahurora es una plataforma digital, que permite que las personas naturales entre si, puedan publicar
y comercializar sus vehiculos usados, donde los usuarios que desean publicar su carro para
ofrecerlo en venta, deberan cumplir con los pardmetros de seguridad que exigen los SARLAFT
(Sistema de Administracion del Riesgo de Lavado de Activos y de la Financiacion del Terrorismo)
establecidos por el gobierno, para asi asegurar un traspaso seguro y todo lo que implica la
negociacion. En la plataforma se publica el vehiculo junto con la ficha técnica y una rafaga de fotos
version 360, lo que permite tener una percepcion del vehiculo desde todos los angulos, dejando asi

una excelente experiencia de usuario dentro de la pagina (La publicacion es sin ningtn costo).

Una vez la persona interesada en comprar vehiculo elige un carro ofertado dentro de la plataforma,
envia un mensaje el cual le llega a un asesor de Ahurora especificando el carro sobre el cual esta
interesado, el asesor lo contacta para agendar cita previa y poder mostrar el vehiculo (todo esto lo
realiza Ahurora, no el duefo actual del carro). Si el posible comprador acepta la negociacion, se
procede a realizar el traspaso del carro, tramites que también realiza Ahurora. Finalmente, se le
otorga el programa de sello dorado que consiste en proporcionar una garantia de 20.000km o 12
meses al comprador. El duefio vendedor del vehiculo no asume ningiin compromiso sobre la
garantia que se le da al vehiculo usado, estd la asume Ahurora. El servicio prestado por Ahurora,
es un paquete que incluye: Toma de fotos apoyado por la plataforma Spincar “360”, publicacion
portal web, asesoria para las partes involucradas en la negociacion (comprador, vendedor), consulta
Sarlaft, verificacion antecedente del vehiculo, peritaje, traspaso, publicidad y marketing
personalizado (cada vehiculo de acuerdo a su estado, modelo y gama, se le disefia un programa de
marketing a la medida), esto tiene un costo de: 3.5% del valor de la negociacion, este porcentaje se

liquida en el momento de hacer la venta del vehiculo.

Ahurora es un conector solidario entre el comprador y el vendedor del vehiculo, el inventario que
aparece en el portal web es en consignacion virtual ya que en la realidad el duefio del vehiculo
siempre lo tiene, solamente lo entrega (al comprador) una vez se perfecciona la negociacion.
Ahurora actiia como agente intermediario, para que sea mas rapido y seguro la comercializacion
del vehiculo “La razén de ser de Ahurora es representar, guiar, asesorar y orientar a los particulares

en todo el proceso de compra o venta de vehiculos nuevos o usados”.
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Las ventajas que tiene Ahurora frente a su competencia son:

e La tecnologia que utiliza para la toma de fotos, esto para poder mostrar mucho més en
detalle las ventajas y cualidades de cada carro (dependiendo la gama del vehiculo y la
cantidad de accesorios, se puede publicar entre 5 a 40 fotos).

e Ahurora se respalda en la plataforma Truora para validar la situacién juridica que
intervienen en la negociacion, se hace un estudio con 60 agencias nacionales y 50 agencias
internacionales. Actualmente la competencia no maneja este servicio.

e El programa Sello Dorado que Ahurora ha disefiado y estructurado para otorgar la garantia
de los vehiculos que se comercializan a través de su plataforma, se soporta con 2 centros
de diagnosticos que cuentan con los equipos idoneos para realizar las revisiones técnicas.
Esto asegura que el cliente tanto como vendedor como comprador, tenga la mejor
experiencia durante y después de la negociacion. Actualmente la garantia sobre vehiculos

usados en la competencia no se esta usando.

La principal debilidad que Ahurora presenta actualmente frente a su competencia, se basa en la
infraestructura de pagos dentro de la plataforma, pues la competencia como Match Cars posee
pasarela de pago, la cual se utiliza para realizar la separacion del vehiculo (la separacion se realiza
con $500.000) y si se llega a una negociacion, el valor consignado para la separacion sera abonado
en el valor final del vehiculo. Mientras que Ahurora por el momento no tiene incorporado una

pasarela de pagos dentro de su plataforma.

Diseno sitio web www.Ahurora.com

El lenguaje de disefio de Ahurora es WordPress, se elige este ya que inicialmente es facil de usar,
su panel de administracion del sitio es amigable, por lo que no genera dependencia de un
desarrollador para modificar la pagina. El sitio consta de banners que permiten resaltar la
informacion principal o novedosa, tiene un footer o pie de pagina que contiene la informacion
basica de la marca: contacto, términos y condiciones y redes sociales. El home contiene dos
secciones basicas: para el comprador y para el vendedor, en estas secciones se encuentra la vitrina
digital donde se publican los vehiculos que estdn disponibles para la venta junto con su ficha

técnica, estas secciones constan de formularios para captar informacion de los visitantes.
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3.2  Estrategias de distribucion

Ahurora es un proyecto creado inicialmente para operar a nivel nacional. Dentro del plan
estratégico para el inicio del proyecto, se ha seccionado el pais por zonas geograficas, los dos
requisitos iniciales que deben cumplir las zonas en la que se quiere iniciar operacion son: Un flujo
alto de traspasos y un volumen vehicular superior a 1.000.000. Ahurora en su modelo de
negociacion rompe el esquema tradicional de comercializacion de vehiculos usados por el canal
digital, ya que ofrece servicios novedosos como la herramienta Spincar que consiste en: toma de
fotos en vista de 360 grados, tanto exterior como interior, ofrece un acercamiento en cada zona del
vehiculo para poder detallar a profundidad su estado. Estructura un programa orientado a dar
garantia al vehiculo usado que se esta negociando entre particulares, involucrandose solidariamente

al asumir esta garantia. Ademas, una vez escogida la zona, la estrategia inicial sera la siguiente:

Fase I: Tiempo para cumplir los objetivos propuestos — 1 afio.

e Lapolitica de precios sera estar 1.5% por debajo de la competencia (Ahurora cobra el 3.5%
de comision sobre el valor de la negociacion).

e No se firmaran contratos de exclusividad de publicacion.

e No se exigird un tiempo minimo de permanencia.

e El vendedor solamente pagara el valor del servicio en el momento que se perfeccione la
negociacion (no se cobrard publicacion en el portal web, no se cobrara toma de fotos 360,
no se cobrard la gestion de venta).

Fase II: Tiempo para cumplir los objetivos propuestos — 2 afios.

e Continua la politica de precios que estd por debajo de la competencia.

e Se hard firmar contrato de permanencia y de exclusividad en la publicacion y para la venta.
Ahurora se compromete con el duefio vendedor del carro, a venderlo en un plazo entre 30
a 90 dias dependiendo del estado del carro, la gama y la referencia.

e Se cobrara la publicacion a $55.000 los cuales seran abonados al pago de la comision por
la venta de vehiculo a Ahurora, esto en caso de que el vehiculo se venda por gestion de
Ahurora; si se cumple el tiempo de exclusividad y el carro no se ha vendido, el duefio
vendedor queda en libertad de poder comercializar su vehiculo por otros medios, los

$55.000 quedan como pago de publicidad en el portal (en este caso no se le devuelve el
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dinero al dueno), la publicacion se hard permanecera en el portal de Ahurora, hasta que el
carro sea vendido ya sea por Ahurora o por otro medio.

e Generar alianzas con concesionarios para la venta de vehiculos nuevos, ofreciendo en el
portal un servicio integral que permita al usuario, satisfacer todas las expectativas que se

cumplen actualmente en un concesionario fisico.

Ahurora utilizard el canal de distribucion indirecto, aunque por la naturaleza del modelo de
negocio, Ahurora no es ni fabricante, ni distribuidor del vehiculo a comercializar, ni es duefio de
los vehiculos que se publican en su portal web (no tiene inventario). Ahurora presta el servicio de

corretaje entre las partes interesadas en negociar el vehiculo (duefio del vehiculo y comprador).

Presupuesto de distribucion anual

e Hosting Premium con cPanel para Linux ~ $§ 540.375

e Correo profesional individual $  48.566
e Salario asesor $ 10.800.000
e Mantenimiento de Hosting: $ 540.375
e Mantenimiento de equipos de computo: $ 100.000.
e Spincar $ 8.688.000
TOTAL $20.717.316

3.3  Estrategias de precio

Analisis competitivo de precios

En Colombia para la comercializacion de vehiculos usados se encuentran varias alternativas
utilizando diferentes canales, los cuales se describen a continuacion: Se encuentran los
concesionarios con puntos fisicos de atencion, compradores informales con punto fisico de

atencion, paginas dedicadas a la publicacion de la oferta.

Los concesionarios tienen como politica de negocio, generar una rentabilidad minima neta del 10%,
sobre los costos que generan la operacion para comercializar un vehiculo usado comprado por ellos.
Esto indica que su rentabilidad bruta en promedio es del 30%. Esta estructura se justifica en la

medida que el concesionario debe invertir en infraestructura fisica, equipo técnico, capital de
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trabajo, personal, publicidad. Se observa que, debido a su modelo de negocio, no se establecen

precios fijos, sino trabajan de acuerdo con una rentabilidad minima.

Los compradores informales no tienen una politica de precios definida. Dentro de su modelo de
negocio, buscan obtener rdpidamente una utilidad sobre el capital que invirtieron, sin tener
establecido una rentabilidad minima sobre su inversion. Esto se da, debido a que ellos no tienen
que sostener una infraestructura robusta para su operacion y generalmente no tienen personal a

cargo.

Los portales web no comercializan vehiculos usados por cuenta propia, es decir que no invierten
en inventario, ni en personal para realizar la venta, su infraestructura es muy liviana ya que no
cuentan con espacios fisicos para almacenar inventarios, no requieren de personal de ventas, no
necesitan un departamento de compras de carros, no generan garantias y no tienen talleres. Su
modelo de negocio esta basado en la oferta que se genera en el mercado de los carros usados,
prestando un servicio de alquiler de un espacio en su portal web, para exhibir el vehiculo y los

datos de contacto del vendedor. Las tarifas de publicacion son fijas.

Teniendo un panorama claro de los actores que intervienen en la comercializacion de vehiculos
usados, Ahurora se sitia en el nicho de los portales web, pero por su modelo de negocio no es
competencia directa para ellos, sin embargo, a futuro se prevé ser un competidor fuerte para estos
portales ya que Ahurora, al prestar servicios adicionales que simplifican la labor al vendedor duefio

del carro y dar seguridad al comprador del carro, se captara la atencion de sus clientes.

En el presente solamente se ha identificado un competidor directo para Ahurora, este es Match
Cars; usan un modelo de negocio similar al planteado por Ahurora, sus diferencias son sutiles, pero

para cada uno son relevantes de acuerdo con su orientacion el nicho de mercado, por ejemplo:

e Match Cars dentro de sus premisas tiene un periodo limitado de garantia a 7 dias que en el
incluye que, si no queda satisfecho el comprador del vehiculo, puede devolver el vehiculo
y se le regresa el 100% de su dinero. Ahurora tiene estructurado la garantia de Sello Dorado

la cual cubre 1 afio 0 20.000km y/o lo que primero se cumpla. Al analizar los dos servicios,
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Match Cars lo que hace es cumplir con la norma de comercio electronico mas no es solidario
en la negociacion. Sin embargo, esto es novedoso en la comercializacion de vehiculos

usados, ya que en ningun otro lado se da este beneficio:

“Los consumidores online tienen derecho a devolver el producto adquirido en caso
de que este no haya llenado completamente sus expectativas respecto a lo observado

en la pagina en que se hizo la compra.

El derecho al retracto estd consagrado en la ley 1480 de 2011 del estatuto del
consumidor. Se trata de una facultad que tienen los compradores ante un producto
del que no quedo satisfecho.” (“Portafolio, ;Como funciona el derecho de retracto

en compras online?”, (2020).

e El cobro que hace Match Cars por su servicio es el 5% del valor de la negociacion,

cubriendo el servicio de publicacion, toma de fotos, peritaje y asesoria.

Dentro del analisis realizado por Ahurora, se establece el precio de penetracion de mercado y se
define que por el servicio que presta Ahurora, se cobrara el 3.5% del valor de la negociacion, Con
este porcentaje se espera captar la atencion de los usuarios, estando por debajo de la competencia

1,5% y en términos de servicio muy similar.

Punto de equilibrio: Ahuora entrard en punto de equilibrio cuando sea capaz de cubrir sus gastos
mensuales (Pago personal + pago Spincar + Pago contador + pago Truora + pago plan celular +
renta oficina + publicidad + pago disefiador: para un total de $12.191.167 mensual, lo cual segiin
la proyeccion (ver tabla 20 Proyeccion minima de comision cobrada por venta de carro (5 anos)),
ocurrird en el mes 10 del primer afo teniendo en cuenta que los gastos como el salario del asesor
y la renta de la oficina (WeWork), se tomaran a partir del 13 mes (enero del segundo afio).

Las condiciones de pago dentro del plan de negocios de Ahurora, sera inicamente pago de contado.
Los seguros que se requieren para ser responsable con sus clientes son: Seguros todo riesgo y

seguro extracontractual.
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El seguro todo riesgo que tomara Ahurora para hacer movimientos con los vehiculos de los clientes
(mostrar vehiculos, peritaje, mantenimientos) esta labor se procurard que sea eventual, que sea de
manera puntual y no general. Por esta razon se contratard una poéliza todo riesgo dindmico, la cual
se activa de acuerdo con el carro y al tiempo que durara la labor de movimiento. De acuerdo con
el concepto de Mapfre, la pdliza todo riesgo tiene los siguientes cubrimientos:

e Responsabilidad civil ampliada: La cobertura por responsabilidad civil de la persona
asegurada puede incrementarse a un mayor limite economico. Usualmente, la pdliza todo
riesgo suele cubrir también algunos dafios especificos ocasionados a terceros.

e Dafios propios del vehiculo: La pdliza también cubre los danos materiales que haya
sufrido tu carro, en caso de un accidente. Esto aplica siempre que la razon detras del
choque no forme parte de las exclusiones del contrato.

e Seguro para el conductor: Por lo general, incluye indemnizaciones en caso de invalidez
permanente o fallecimiento. También puede ofrecer ayuda psicoldgica o personal ante la
ocurrencia de accidentes graves.

e Robo del vehiculo: Tanto parcial (algunas piezas) como completo, ambos son cubiertos
por la péliza de seguro.

¢ Eventos excepcionales: Toda situacion, como actos de terrorismo, catastrofes naturales o
actuaciones indebidas de cuerpos policiales o fuerzas armadas, que puedan generar dafios
personales es cubierta por este seguro.

e Incendio del carro: Se amparan todos los dafios que sean producto de un incendio.

e Defensa en infracciones de transito: Es otro servicio contenido en este tipo de poéliza.
MAPFRE puede ofrecer asesoria juridica en caso de que el conductor reciba cualquier

tipo de multa. (Mapfre, s.f.)

El seguro contractual serd igualmente un sistema dindmico, el cual se activard en el momento
que se mueva un carro. De acuerdo con el articulo - ;Qué es seguro extracontractual para
vehiculos? De Mapfre, el seguro contractual cubre lo siguiente:
¢ Daios a bienes materiales de terceros: Es decir, la compafia debe responder por cualquier
dafio generado durante cualquier siniestro a bienes materiales o patrimonio de terceros,
siempre y cuando el accidente haya sido Unica y exclusivamente responsabilidad del

asegurado.
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¢ Daios y lesiones a personas: En este caso, MAPFRE debera responder a toda persona que
sufra algtin dafio o lesion durante un accidente de transito en el que el asegurado haya sido
responsable.

¢ Dafios por muerte: La compaiiia se responsabiliza de cualquier indemnizacion economica
por montos establecidos en la poéliza, cuando la victima haya perdido la vida en un

accidente vial en el que el asegurado sea el Unico responsable. (Mapftre, s.f.).

IVA — Ahurora es responsable del pago del IVA.

Riesgo cambiario- Los proveedores de servicios que Ahurora contrata como Truora y Spincar
hacen cobros en dolares, por lo tanto, si esta sujeta a las fluctuaciones del mercado cambiario entre
el peso y el dolar; una devaluacion fuerte del peso colombiano frente al délar TRM (Tasa
representativa del mercado), le afecta a Ahurora de manera severa o, al contrario, una revaluacion
del peso colombiano frente al dolar beneficia de manera significativa a la compaiiia en término de
proveedores. En el mercado de automoviles sucede, al contrario, si hay una devaluacion fuerte del
peso, esto afecta la comercializacion de los vehiculos, ya que, si es un carro importado, se va a
aumentar su valor final para la venta, si es un carro de ensamble local, de igual manera se debe
importar el CKD (motor, transmision y diferencia), lo que también lleva a un alza en el producto
final al consumidor final. Al ocurrir lo anterior, se vuelven mas atractivos los carros usados en el

mercado, ya que su valor serd muy inferior a un carro nuevo.

El mercado automotriz desde sus inicios ha mantenido una guerra de precios, debido a que los
pocos competidores que existian en el mercado (industria americana: Ford, Chevrolet, Dodge) no
pretendian hacer alianzas para regular precios y mantener cuotas de participacion, sino todo lo
contrario, cada uno tenia como meta ser el nimero uno en el sector automotriz y esto solamente se
lograba poniendo el mayor numero de carros en las calles, situacion que en la actualidad continua,
mas sin embargo ha tenido ciertas variaciones como por ejemplo, la internacionalizacion de
produccion de vehiculos con diferentes marcas (aproximadamente existen 155 marcas de vehiculos
a nivel mundial), esto ha llevado que en el proceso de globalizacion de la economia subsistan los
mas fuertes o que los mas fuertes se unan, o los mas débiles se unan creando un fuerte, o los mas
fuertes absorban a los més débiles; debido a esto es que se han realizado multiples fusiones en el

sector automotriz. Por ejemplo, Toyota y Renault, Kia y Hyundai, Chevrolet y Daewoo, FCA (Fiat
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y Chrysler) junto con PSA (Peugeot, Citroén, DS Automdviles, Opel y Vauxhall) esta uniéon da

origen al nacimiento del gigante automotriz llamado Stellantis.

En el mercado del usado normalmente no se da guerra de precios porque como en todo mercado el
precio lo fija la oferta y la demanda y como en todo mercado hay regulaciones internas en los
usados son: modelo del carro, lo comercial que sea una marca y el estado del vehiculo. El modelo
de negocios de Ahurora es cobrar un porcentaje sobre el valor total de la negociacion por prestar
un servicio, debido a esto, la infraestructura es muy liviana y aunque esta entrando al mercado con
un porcentaje de comision muy favorable con respecto a su competencia (Match Cars), en un caso
eventual que se llegara a competir con precios, se prevé no aumentar sus gastos en por lo menos

unos dos afios, al no ser que el desarrollo del negocio lo amerite.

3.4 Estrategias de promocion

Ahurora ha fijado su razén de ser dando respaldo y seguridad en el momento de la negociacion del
carro, disefiando el programa garantia Sello Dorado el cual otorga una garantia de 12 meses o
20.0000 kilometros, lo que se considera una estrategia para captar la atencion del cliente ya que,
teniendo la garantia, se hace integral el servicio prestado por Ahurora (asesoria personalizada,

tramites legales, publicacion del carro en el portal web, servicio preventa y postventa).

Conociendo el perfil del comprador de vehiculos en Colombia, este siempre esta en busqueda del
producto con el precio mas bajo y que tenga beneficios adicionales. Ahurora ofrecera vehiculos
con precios que estén de acuerdo con el mercado (Oferta y Demanda) y de acuerdo con el momento
(tendencias) de la publicacion, promovera las ventas con incentivos, por ejemplo:

e Entregar bonos de combustible, teniendo como piso el 6% de la utilidad de Ahurora.

e Dar un bono para la compra de los seguros teniendo como piso el 6% de la utilidad de

Ahurora.

En el escenario donde una persona natural quiera vender una flota de vehiculos a su servicio (Este
caso es hipotético ya en el sector de venta de vehiculos, este escenario no es comun que se
presente). Ahurora puede otorgarle un descuento de 1% de su comision, cobrando solo el 2,5% de

comision.




De acuerdo con el estudio de mercado que se realizo, la zona que tiene mayores transacciones de
traspasos es Bogotd y Cundinamarca (45% del total a nivel nacional) y a medida que se va
fortaleciendo su operacion, se expandird a las zonas de mayores vehiculos vendidos en el pais

(Antioquia y Valle del Cauca).

Presupuesto de Promocion: Ahurora planea contratar los servicios de la empresa Octopus Digital
Group, empresa dedicada a la generaciéon de contenido y pauta para empresas y agencias en

América Latina.

A continuacion, se muestra la tabla 18 Plan de publicidad Ahurora- Octopus, alli se observa el
producto sobre el cual se hara la inversion (Facebook, AdWords y programatica), luego se puede
observar el formato por el cual aparecera la publicidad. Luego se observa la fase de la campafia
que cumple el producto descrito (Brand Awareness: Reconocimiento de marca. Consideracion: Los
clientes tienen en cuenta a la empresa a la hora de seleccionar la marca idonea para satisfacer su

necesidad).

Este plan se plantea por 6 meses, teniendo como objetivo principal generar durante los primeros 3
meses un reconocimiento de marca, ya que esta seria la principal falencia de Ahurora (No ser
reconocida en el mercado), luego durante los otros 3 meses, el objetivo es comenzar a llevar trafico
al sitio web de leads calificados, esto por medio de la segmentacion que realiza Octopus y

generando asi la fase de consideracion en la mente del consumidor.

Tabla 18 Plan de publicidad Ahurora- Octopus

Costo $ COP

Producto Formato Fase de campaiia Objetivo Temporalidad  Modelo de compra Entrega Octopus Inversién Mensual
Imonomy My edge BrandAwareness | Posicionamiento Mes1al3 CPM Impresiones $ 14.296 | $ 2.000.000 |
Audiencias Dancing 3d BrandAwareness | Posicionamiento Mes1al3 CPM Impresiones $ 16.232| $ 2.000.000
Audiencias Push geolocalizado BrandAwareness | Posicionamiento Mes1lal3 CPC Clicks S 210| $ 2.000.000
Google search Anuncio de texto Consideracién Tréfico Calificado Mes 3 al 6 CPC Clicks $ 600 | $ 2.000.000
Fcebook e
Anuncios de imagen feed | Consideracién Trafico Calificado Mes3al6 CPC Clicks S 1.200( $ 1.000.000
Instagram
Fcebook e . . . e :
Instagram Anuncios stories Consideracion Tréfico Calificado Mes 3 al6 CPC Clicks S 1.200( $ 1.000.000

__ﬁ
$ 10.000.000

Nota. Datos tomados de Octopus. Plan Ahurora (2021).
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En la tabla se observa que el presupuesto del primer semestre es de $10.000.000 COP, dejando

como presupuesto anual en promedio $20.000.000 COP en publicidad. (Ver anexo E para ver en

detalle los formatos y estrategia de publicidad).

3.5

Estrategias de comunicacion

Teniendo en cuenta que su canal serd virtual, la estrategia de comunicacion estard basada en el

marketing digital:

1.

Email Marketing: Ahurora se apoyard inicialmente en la herramienta del email marketing
“MailChimp” la cual permite utilizar la plataforma de forma gratuita enviando correos hasta
de 2.000 contactos (Ver anexo D). Se proyecta realizar un contenido especifico para los
mailing, donde se enviara informacion de actualidad, noticias, informaciéon con los
vehiculos que estan disponibles para la venta, informacion para los interesados en vender

su carro y correos con promociones que se realicen.

Redes sociales: Esta comunicacion sera directa, amigable, impactante e interactiva, se
utilizardn principalmente las redes de Instagram, Facebook y Twitter como canal de
comunicacion. El objetivo principal que se plantea Ahurora por medio de sus redes sociales
es generar un reconocimiento de marca masivo, tener un alto Alcance ya sea organico (en
nuestras redes sociales, padgina web) y pauta (redes sociales, posicionamiento en Google).
Ahurora se apoyara en las redes sociales para comunicar también los vehiculos que estan
disponibles para la venta, subira fotos detallando el vehiculo tanto por dentro como por
fuera como se publica en la web, las personas se podran contactar directamente por los
mensajes internos de las aplicaciones o podran escribir al WhatsApp de la compaiiia +57
3167435111 y comenzar la negociacion con Ahurora, en este canal tampoco se publican

los datos de los vendedores duefios del carro, todos los tramites los realiza Ahurora.

La comunicaciéon que se tendrd en la red social de Twitter no sera una comunicacion de
venta directa como si se realiza por Instagram y Facebook, sino que por esta red social lo

que se busca es generar un reconocimiento de marca publicando contenido de interés y de
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cultura general sobre el sector Automotor. No se publican ofertas de vehiculos ya que esta

red social no es ideal para esto.

Redes sociales:

r@ @ahurora.oficial ﬁ @ahurora.ia @Ahurora_Oficial

BLOG: Ahurora tendra una estrategia en SEO para posicionar la pagina en Google y lograr
el reconocimiento de marca, esto se aprovechara inicialmente en su seccion del blog, el cual
tendra temas de interés general. Adicional, como estrategia, realizaremos una inversion en
pauta de $20.000.000 COP anual para reforzar la comunicaciéon y poder llegar a mas
personas, esta estrategia estard segmentada, y se realizara por medio de redes sociales como
se menciond en el punto anterior: (Facebook, Instagram), Google Adwords (Search Engine

Marketing (SEM) y programatic.

Publicacion en portales especializados: Ahurora utilizard como canal de comunicacion
ademas de su portal web, los portales de paginas para publicar carros como Carro Ya o Tu
Carro (el cual se encuentra dentro de la plataforma de mercado libre), los precios estandar

que manejan estas plataformas para publicar los vehiculos son:

-Carro Ya: $25.000 y deja publicar hasta 10 fotos del vehiculo se publica hasta que se
venda.
-Tu Carro: Tarifa carros Oro: $130.000 tiene modificaciones ilimitadas se publica hasta que

se venda.

Ahurora ve una oportunidad de comunicacién en estas plataformas, que, aunque a simple
vista parecieran competencia directa de Ahurora, son de gran ayuda para amplificar la
comunicacion del vehiculo, estas plataformas actualmente cuentan con mas reconocimiento
en el sector de venta de vehiculos usados entre personas naturales, por lo que mientras
Ahurora fortalece su nombre y marca, se puede apalancar de estas herramientas. Los datos

de contacto que se dejan son los de Ahurora.
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3.6  Estrategias de servicio

Ahurora a los vehiculos que ayuda a comercializar hace extensiva una garantia de 12 meses o de
20.000 kilometros haciendo énfasis en: motor, transmision (caja de cambios) y diferencial
(transmision). En el momento de la entrega del vehiculo, se explica de manera verbal y se entregan
las instrucciones por escrito de lo que es el programa de Sello Dorado, incluyendo la garantia que

cubre al vehiculo.

Requisitos para hacer efectiva la garantia: El propietario del vehiculo debe informar a Ahurora

telefonicamente los problemas o las averias que ha sufrido el carro.

Si el carro se puede mover se procede a llevarlo al taller de servicio, alli dard un informe detallado
al encargado del taller indicdndole las fallas y dafios que ha sufrido el carro, si el carro no se puede
mover por si mismo, telefonicamente se le informar4 al cliente que por favor haga uso del servicio
de grua que tiene con el SOAT (Seguro Obligatorio de Accidentes de Transito) o la pdliza todo

riesgo.

Ahurora para otorgar la garantia que el cliente solicita, verificara que el duefio del vehiculo haya

cumplido con lo recomendado en la entrega del vehiculo:

Los mantenimientos del vehiculo deben hacerse en los talleres de servicio de AHURORA (Tallerl:
Taller El Especialista, ubicado en la carrera 50 #134b -30 Bogota o Taller 2: Taller Mejor, ubicado
en la carrera 56 #79-50 Bogota), posterior a la verificacion se entrard a analizar la localizacion de
la falla, el uso de la pieza averiada, determinar si fue por causas intrinsecas a su operacion y/o por
fatiga de material, cumplido este paso se procedera a otorgar la garantia; pero si del andlisis se
desprende que el dafio se debe a que se realizé una mala operacion o un mal manejo en el vehiculo
por parte del conductor, se le hard conocer al cliente que la garantia no se puede otorgar debido a

que no fue culpa de la pieza averiada.

Servicio postventa: Los vehiculos que Ahurora ayuda a comercializar y salen con la Garantia Sello

Dorado, cuentan con servicio postventa realizado en sus dos talleres. Para disfrutar de este
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beneficio los usuarios del vehiculo, deben agendar cita previa con Ahurora y podran elegir de

acuerdo con su ubicacion geografica, el taller de la zona norte o el taller de la zona sur.

Forma de pago de la garantia ofrecida: La garantia tiene como finalidad responder por una averia
de fabrica que le ocurra al vehiculo que se comercializé por el portal de Ahurora, en lo posible se
arreglard en los talleres el dafio, el valor de esta reparacion lo asume Ahurora, si el problema
persiste se procedera a solicitar una tercera opinion de un taller especializado en la marca del carro
(entiéndase concesionario), para saber si la pieza es reparable o hay que cambiarla en su totalidad,

por este servicio tampoco se le cobrar al cliente si la averia no fue por mal manejo.

Al realizar un comparativo con los servicios de la competencia (Match Cars), se detecta que
Ahurora es la Unica empresa que abiertamente ofrece los 12 meses o 20.000 kildmetros
garantizando el vehiculo, asi mismo Ahurora es la unica empresa que siendo conectora entre el
comprador y el vendedor, asume de manera solidaria, otorgar la garantia al carro comercializado

entre personas naturales.

Ademas de lo dicho anteriormente, Ahurora como estrategia de servicio tiene una alianza con
Mezubo (Fintech colombiana que Unicamente financia a las personas que quieran comprar
vehiculos usados), buscando asi la comodidad de sus clientes, logrando brindar un crédito en solo
3 dias y de manera digital, esto con el fin de hacer los tramites mas faciles y agiles dentro de un

mismo lugar.

3.7  Presupuesto de la mezcla de mercadeo

Tabla 19 Costos de estrategia de mercadeo

Costos de estrategia de mercadeo

Hosting Premium con cPanel para Linux 540.375 | Anual

$
Distribucion | Correo profesional individual $ 48.566 | Anual
$

Spincar 8.688.000 | Anual
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Pauta Google (AdWords) $ 4.000.000 | Anual
Promocion | Pauta redes sociales $ 4.000.000 | Anual
Programatic $12.000.000 | Anual
.4+ ., |Bonosde combustible 6% Mensual
Fidelizacion
Bonos para la compra de seguros 6% Mensual

Nota. Elaboracion propia

Ahurora para la implementacion de las estrategias tanto de comunicacion, promocion y distribucion
del servicio, incurre en los costos mencionados anteriormente, su justificacion se encuentra

estipulado en la seccion de cada estrategia.

3.8  Estrategias de aprovisionamiento

Ahurora se aprovisionara de vehiculos para ser publicados en su portal, contactando a las personas
que publican en los portales que permite tener los datos de contacto. Se hara inversion de pauta
publicitaria ($20.000.000 COP ) en los diferentes canales de comunicacion: Portales especializados
de publicacion de carros, redes sociales y Google para que asi las personas que estan vendiendo su
carro, conozcan la marca y le permita a Ahurora realizar la intermediacion en la negociacion.

Los proveedores para el aprovisionamiento que utiliza Ahurora, no otorgan crédito para sus
servicios, todos exigen el 100% del pago anticipado (Facebook, Google, portales especializados de

publicacion de carros).

Adicional, los servicios e insumos que requiere Ahurora para poder cumplir con su funcionamiento
operativo son los siguientes:

- Spincar: $200USD Mensual.

- Truora: $100USD Mensuales.

- Hosting: $540.375 anual.

- Plan celular: $1.800.000 anual.

- Mantenimiento de equipos de computo: $100.000 anual.

- Costo del equipo (Computador): $3.000.000 una tnica vez.

- Costo de celular: $2.000.000 una dnica vez.
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4 Proyeccion de ventas

4.1 Proyeccion minima a cinco (5) afios

Ahurora desarrolla su proyeccion de ventas a cinco afios, desglosando a detalle el mes a mes. Se
puede observar en la tabla 20 (Proyeccion minima de comision cobrada por venta de carro (5
anos)), la proyeccion por mes de las unidades de carros usados vendidos junto con los ingresos que
deja por comision a Ahurora y en la tabla 21 (Proyeccion minima de comision cobrada por
colocacion de crédito (5 arios)) la proyeccion mes a mes de la colocacion de créditos de carros
usados junto con los ingresos que deja por comision a Ahurora. Esta proyeccion se realizo con las

siguientes premisas:

e Promedio de venta de carro: $45.000.000.
e Comision cobrada por carro vendido: 3,5%.
e Promedio de carros usados vendidos con colocacion de crédito: 50%.

e Comisidn cobrada por colocacion de crédito: 2%.

Para la proyeccion se consideraron los meses de diciembre, enero, marzo, abril y junio, de cada
afio, como meses que afectan la demanda, ya que son épocas donde los gastos en el hogar se
incrementan por el pago de matriculas de colegios, universidad, vacaciones entre otros. El

crecimiento es del 10% interanual.

Tabla 20 Proyeccion minima de comision cobrada por venta de carro (5 anos)




Unidades de carros

usados vendidos

Ingresos mensuales Ingresos
cop anuales COP
7.875.000
9.450.000
9.450.000
11.025.000
9.450.000
6.300.000
6.300.000
11.025.000
11.025.000
12.600.000
14.175.000

9.450.000 | $ 118.125.000
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14.175.000
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17.325.000
11.025.000

9.450.000 | $ 132.300.000
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7.875.000

9.450.000
12.600.000
14.175.000
15.750.000
11.025.000
14.175.000
12.600.000
14.175.000
17.325.000
12.600.000

9.450.000 | $ 151.200.000
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17.325.000
20.475.000
12.600.000
14.175.000
15.750.000
14.175.000
18.500.000
17.325.000

9.450.000 | $ 170.100.000
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Nota. Elaboracion propia

11.025.000
12.600.000
14.175.000
14.175.000
20.475.000
14.175.000
17.325.000
15.750.000
22.050.000
23.625.000
12.600.000

R ¥ T T ¥ A 0 S s B ¥ A ¥ TR W TR W TR W B R0 R O B O R o TR W TR W, TR Vs IR VIR V5 8

11.025.000 | § 189.000.000

Tabla 21 Proyeccion minima de comision cobrada por colocacion de crédito (5 anios).

2.250.000,00

3 2.700.000,00
3 2.700.000,00
3,5  3.150.000,00
3 2.700.000,00
2 1.800.000,00
2 1.800.000,00
3,5  3.150.000,00
3,5  3.150.000,00
4 3.600.000,00
4,5  4.050.000,00
3 2.700.000,00 | $ 33.750.000
2,5  2.250.000,00
2,5  2.250.000,00
3 2.700.000,00
4,5  4.050.000,00
2,5  2.250.000,00
3 2.700.000,00
3,5  3.150.000,00
3.5 3.150.000.00
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Nota: Elaboracion propia

5 4.500.000,00
55  4.950.000,00
3,5  3.150.000,00
3 2.700.000,00 | $ 37.800.000
2,5  2.250.000,00
3 2.700.000,00
4 3.600.000,00
4,5  4.050.000,00
5 4.500.000,00
3,5  3.150.000,00
4,5  4.050.000,00
4 3.600.000,00
4,5  4.050.000,00
55  4.950.000,00
4 3.600.000,00
3 2.700.000,00 | $ 43.200.000
2,5  2.250.000,00
3 2.700.000,00
4 3.600.000,00
55  4.950.000,00
6,5 5.850.000,00
4 3.600.000,00
4,5  4.050.000,00
5 4.500.000,00
4,5  4.050.000,00
6  5.400.000,00
55  4.950.000,00
3 2.700.000,00 | § 48.600.000
3,5  3.150.000,00
4 3.600.000,00
4,5  4.050.000,00
4,5  4.050.000,00
65 5.850.000,00
4,5  4.050.000,00
55  4.950.000,00
5 4.500.000,00
7 6.300.000,00
7,5  6.750.000,00
4 3.600.000,00
3,5  3.150.000,00 [$ 54.000.000
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Tabla 22 Proyeccion consolidad de ingresos por carros usados vendidos y colocacion de crédito
(5 arios)




Detalle

Comision cobrada por

Proyeccién consolidada de ingresos por carros usados vendidos y colocacién de crédito (5 afios)

Ahurora por carros $ 118.125.000 | $ 132.300.000 | $  151.200.000 | $ 170.100.000 | $ 189.000.000
usados vendidos
Comision cobrada por
Ahurora por colocacién | $ 33-750.000 | $ 37.800.000 | $  43.200.000 | $ 48.600.000 | $ 54.000.000
de crédito

TOTAL $ 151.875.000 | $ 170.100.000 | $§ 194.400.000 | $ 218.700.000 | $ 243.000.000

Nota: Elaboracion propia

4.2

Justificacion de las ventas
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Ahurora dentro de su proyeccion de ventas ha estimado, captar un 0.2% del total de los carros

usados en su zona inicial de operacion (Bogotd Cundinamarca), esto para el primer afio, teniendo

en cuenta que, las ventas totales en Colombia son de 892.639 vehiculos y en la zona de Bogota y

Cundinamarca es de 480.000. Con la proyeccion que se tiene a 5 afios, el incremento en ventas en

el desarrollo del proyecto es el 10% anual.

4.3

Politica de cartera

Dentro de su plan de negocio, Ahurora no ha contemplado otorgar crédito para el pago de la

prestacion de sus servicios, la razon es porque al momento que Ahurora presta sus servicios y se

realiza la venta del vehiculo, automaticamente se descuenta del valor final pagado por el auto el

valor de la comision que le corresponde a Ahurora (3,5% sobre el valor final del pago del vehiculo).

5 Operacion
5.1

Ficha técnica del producto o servicio




FICHA TECNICA PR
Nombre del servicio Asesoria
. Personas naturales interesadas en vender o comprar vehiculos

Usuarios

usados

... _|Procedimiento .

Proceso Intermediacion ) Asesoramiento

asociado

Necesidades y expectativas de los clientes

Primer escenario: El vendedor del vehiculo se contacta con
Ahurora, Ahurora retne toda la informacion técnica y comercial
para publicar la oferta en la plataforma, para esto Ahurora se
desplazaré hasta el sitio donde se encuentra el vehiculo, para
tomar las fotos, prestando el servicio de vista 360 grados,
proceso que se realiza a través de la aplicaiacion aliada Spincar,

La necesidad primaria del cliente es la comercializacion o
negociacion del vehiculo, ya sea para comprar o para vender.
Sus expectativas son: no perder su privacidad, no arriesgar su
seguridad ni la de su familia, no desvalorzar ain mas su
patrimonio.

Requisitos Legales

Contratos de compraventa, términos y condiciones, politica de
manejo de datos, certificado de garantia sello dorado.

Requisitos Técnicos

Peritaje

Requisitos a fines al medio de entrega

El servicio se prestard integrando tecnologia de punta con
asesoria personalizada. Labor que se desarrollara con personal
altamente calificado y con ampia experiencia en el sector
automotriz

Vigencia esperada

50 afios

Nota. Elaboracion propia.

5.2 Estado de desarrollo
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Ahurora se constituy6 ante la Camara de Comercio de Bogoté el 18 de junio de 2020, consta de un

sitio web www.ahurora.com, el cual ya cuenta con vehiculos disponibles para la venta, 2 centros

de servicios tercerizado (servitecas). Se esta desarrollando la estrategia de comunicacion en sus

redes sociales, donde se publicaran igualmente los carros disponibles para la venta, ya que se

aprovechard este canal para mostrar los vehiculos disponibles y adicional se busca generar

contenido de interés general e interactivo para asi lograr captar la atencion de los usuarios por estos

canales.

Se est4 panificando conseguir los recursos financieros para el desarrollo de la aplicacion, lo cual

permitird implementar el proyecto de renting de automoviles de persona natural a persona natural,
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haciendo énfasis en que los autos que se van a rentar sean eléctricos, teniendo como finalidad con

la aplicacion, aportar menos emisiones de particular contaminantes al medio ambiente.

5.3  Descripcion del proceso

e FEl que quiere vender su carro

f‘T’“/ y
]

los al Sitio web o Redes
Sociales de Ahurora,

deja sus datos para ser
contactado

Nota. Elaboracion propia.

¢ FEl que quiere comprar carro

Ingresa al portal web
www.ahurora.com

h

7

-Se realiza estudio de antecedentes
con Truora

-Separacion del vehiculo,

min ., L
-Consecucion de crédito

Se realiza la

[ TS

(UL /

El vendedor ingresa a HURORA—>

A

r Por medio de Spincar

-Toma las fotos del

informacion
estudio

-Reconila

-Realiza el

Se publica
www.ahurora.com

KZ.‘ (

Por medio de Truora

L

Una vez selecciona el carro que desea
comprar, completa el formulario con
sus datos para que Ahurora lo contacte
y coordinar cita previa para ver el carro

(Tramites que hace Ahurora, el duefio El cliente se enamora

actual del carro NO) del vehiculo y decide
comprarlo
B/
J Se realiza la <4—— El realiza peritaje del

Negociacion

vehiculo

e

-
-

8-.

Si tiene crédito, se radican La
documentos en la financiera Se entrega el vehiculo
— - > haceel
v ay/ desembol
= ( so al >
vendedor

Nota. Elaboracion propia.

(Como funciona?

Realiza el pago
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Primer escenario: El vendedor del vehiculo se contacta con Ahurora, Ahurora retine toda la

informacion técnica y comercial para publicar la oferta en la plataforma, para esto Ahurora se
desplazara hasta el sitio donde se encuentra el vehiculo, para tomar las fotos, prestando el servicio
de vista 360 grados, proceso que se realiza a través de la aplicacion aliada Spincar, adicional se
sube toda la informacion técnica del vehiculo (ficha técnica), pero no la del vendedor, asegurando

su privacidad.

Segundo escenario: Ahurora, a través de sus canales, contacta a las personas que estan vendiendo

su vehiculo o que estan interesadas en venderlo. Les ofrece los servicios, y con los clientes que
decidan tener un vinculo comercial con Ahurora, se procede a realizar la publicacion del vehiculo

y de datos.

En ambos escenarios, Ahurora cuenta con personal capacitado en el area comercial, para asesorar
tanto al vendedor como al comprador para asegurar una negociacion efectiva. Tanto al comprador
como al vendedor, Ahurora les realiza el Sarlaft a través de la plataforma de Truora, la cual cruza
informacion con 50 entidades nacionales y 60 internacionales, garantizando de esta manera que
ninguno de los implicados en la negociacion, este incurso en delitos de lavado de activos,

financiacion del terrorismo, cargos por narcotrafico.

Todas las personas podran ver en AHURORA las ofertas de vehiculos y filtrar de acuerdo con sus
intereses, con variables como precio, modelo, color, entre otras. Una vez eligen el automévil que
mas les gusta, AHURORA se pone en contacto directamente para efectuar la negociacion.

Ademas, AHURORA cuenta con asesores expertos que tienen como objetivo conectar a los
compradores con la mejor oferta, apoyandolos de manera personalizada no solo en la bisqueda,
sino en la gestion de compra, créditos financieros, seguros, tramites legales para traspaso, compra

de accesorios, entre otros.

Todo esto, de acuerdo con los intereses y necesidades tanto de quien vende como de quien compra
cada vehiculo. Asi, aseguramos que cada comprador obtenga el vehiculo que realmente desea y
cada vendedor esté seguro y satisfecho por la negociacion efectuada. Con los pasos descritos

anteriormente, se cierra el ciclo de comercializacion del vehiculo.
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Finalmente, AHURORA fiel a su premisa de dar seguridad a sus clientes, no se conforma con ser
simplemente un intermediario entre las partes a negociar, sino que se involucra en la negociacion
para generar confianza entre las partes y para esto a través de su programa GARANTIA SELLO
DORADO, solidariamente asume dar la garantia del vehiculo comercializado, que consta de 12
meses o 20.000 km. El programa tiene centros de diagndstico que cuentan con los equipos
necesarios para realizar peritajes, mantenimientos preventivos y correctivos, personal técnico
altamente capacitado con una amplia experiencia en el manejo y solucion de problemas en el sector
automotriz, personal con vocacion y enfocado en el servicio al cliente, un departamento juridico

direccionado a asesorar y representar a sus clientes.

5.4 Necesidades y requerimientos

Ahurora por su estilo de negocio no es una empresa manufacturera que requiera insumos de
materias primas para elaborar un producto. La materia prima para Ahurora es la mano de obra
calificada a la cual se debe de capacitar para realizar una atencion adecuada y esmerada,
solucionandole todos los problemas que se puedan presentar en una negociacion de vehiculos. Para
prestar el servicio, Ahurora requiere de lo siguiente:
- Portal web para publicar las ofertas de vehiculos.
- Tener documentacion legal de constitucion al dia.
- Contar con centros de diagnosticos y servicio técnico de mantenimiento preventivo y
correctivo (talleres) donde se realiza el peritaje, alistamiento y arreglos técnicos.
- Tener asesores personalizados con alta capacitacion en comercializacion de vehiculos,
colocacion de créditos y asesoria de seguros.

- Contar con aliados de tecnologia de punta para desarrollar el proyecto.

Ahurora para el desarrollo de su trabajo requiere, excelente conexion de internet (minimo 80 megas
en banda ancha), en equipos se requiere de un computador de trabajo pesado que contenga
principalmente los programas necesarios para la gestion del web master y programas de edicion.
Se requiere la contratacion de un Hosting de muy buena calidad, esto con el fin de que la usabilidad
de la pagina no sea lenta con el cargue de fotos. Se requiere de un celular de gama alta para la toma
de fotos con el sistema de la aplicacion Spincar junto con su plan de celular. Se requiere de un

sistema de seguridad que prevenga que los hackers puedan atacar al portal web.
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Presupuesto:

Mantenimiento de Hosting: $540.375 anual.
Mantenimiento de equipos de computo: $100.000 anual.

Costo del equipo (Computador): $3.000.000 una tnica vez.
Suscripcion de planes especiales de edicion: $2.500.000 anual.

Costo de celular: $2.000.000 una unica vez.
Spincar $8.688.000 anual.

Plan celular $1.800.000 anual.
TOTAL, GASTOS ANUALES $ 13.628.375

TOTAL, GASTOS POR UNICA VEZ $5.000.000

5.5 Plan de produccion

Este punto no aplica, ya que la naturaleza de Ahurora, no esté en el sector de manufactura.

6 Plan de compras
El plan de compras de Ahurora se orienta a la adquisicion de servicios de las plataformas que le
brindan su apoyo para cumplir su objetivo.

- Spincar: $200USD Mensual.

- Truora: $100USD Mensuales.

- Hosting: $540.375 anual.

- Plan celular: $1.800.000 anual.

- Mantenimiento de equipos de computo: $100.000 anual.

- Publicidad: $20.000.000 anual.

7 Costos de venta

Los costos de venta que tiene Ahurora estipulados se relacionan inicamente con el salario que se
les paga a sus asesores de ventas, ya que son quienes realizarian la gestion de mostrar el vehiculo,
tomar las fotos del carro, encargarse del tramite de papeles que requiere la comercializacion y
cerrar la negociacion. La proyeccion del salario de los representantes de venta o asesores es de
$900.000 por el primer afo. Por otro lado, los costos de venta incluyen el pago de los servicios del
proveedor Spincar 200USD (aproximadamente $730.000) y los servicios de Truora 100USD
(aproximadamente $365.000). El pago del Hosting: $540.375 (se paga anualmente).

Los salarios de los empleados se pueden observar con mas detalle en la tabla 24 Proyeccion gastos

de personal crédito (3 arios).
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Infraestructura

Aprovechando las ventajas que ofrece la tecnologia, se ha dispuesto que Ahurora tenga una

infraestructura liviana, siendo estratégicamente favorable al tener costos de mantenimiento y

operacion bajos. Consecuentes con lo dicho anteriormente, la infraestructura de Ahurora consta de:

Hosting que se renueva anualmente junto con el correo corporativo: $588.941.

Sistema de facturacion que se renueva anualmente: $180.000.

Canon de arrendamiento (WeWork), cabe aclarar que Ahurora tomara oficinas en
arrendamiento a partir del mes 13 de operacion: $2.000.000.

Ahurora tiene tercerizado dos centros de servicio especializados (Servitecas).

Tallerl: Taller El Especialista, ubicado en la carrera 50 #134b -30 Bogota.

Taller 2: Taller Mejor, ubicado en la carrera 56 #79-50 Bogota.

En estos centros es donde se realiza peritajes y programas de mantenimiento preventivo y
correctivo.

Las redes sociales (Instagram, Facebook y Twitter), estas herramientas son gratuitas.

Estrategia Organizacional

Analisis DOFA
Tabla 23 Matriz DOFA
FORTALEZAS DEBILIDADES
La estructura administrativa es e Falta de capital

liviana

Aliados estratégicos
Innovacion en el mercado
automotriz del usado
Infraestructura adecuada

Falta de desarrollo
tecnologico

Falta de reconocimiento en el
mercado

OPORTUNIDADES
Vacio legal en el estatuto del
consumidor
Debido a la pandemia, la necesidad
de las personas en liquidar su
patrimonio
El consumidor se encuentra dispuesto a
hacer transacciones via internet

AMENAZAS
Reaccion de la competencia
Cambio en politicas
gubernamentales para los
inversionistas
Cambio en politicas laborales
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Nota. Elaboracion propia.

La estrategia de Ahurora para llevar a cabo su modelo de negocio es aprovechar al maximo sus
fortalezas y oportunidades, aprovechar el auge que tienen las empresas virtuales, generando asi
comodidad al consumidor en todos los sentidos, pues las personas pueden realizar todos los
tramites desde su computador, Ahurora estd disefiada para las personas que tienen poco tiempo,
que no tienen la disponibilidad de mostrar el vehiculo, de hacer los tramites en las financieras, de
hacer los traspasos, en general, de cualquier tramite que se tenga que hacer durante la negociacion,
Ahurora realiza el papel de agente intermediario entre las partes, respaldando con seguridad,
confiabilidad y tranquilidad el negocio, ya que con este modelo de negocio, ya no es necesario que

las dos partes tengan contacto como lo era en el mercado tradicional.

Adicional, Ahurora a través de su programa Garantia Sello Dorado, busca que las personas
naturales que desean vender su vehiculo puedan ofrecer las mismas garantias que se brindan en un
concesionario, cubriendo asi el vacio que existe en la garantia en el sector de venta de vehiculos
usados . Es decir, los negocios de vehiculos usados entre personas naturales realizados a través de
Ahurora, cuentan para su tranquilidad con el programa Garantia Sello Dorado, programa que otorga
garantia de 12 meses 0 20.0000 kilometros, lo que primero ocurra, buscando asi ofrecer un servicio
integral y completo incluso despues de realizar la negociacion, Ahurora busca establecer relaciones

a largo plazo con sus clientes.

Sin emabargo, Ahurora inicialmente tiene una debilidad que influye en la rapidez para tener el
alcance y reconocimiento de marca en corto tiempo,esta debilidad es no tener el musculo financiero
que permita principlamente invertir en gran medida en publicidad y tecnologia, para que asi pueda
entrar en la mente del consumidor y poder mostrar su propuesta de valor de forma masiva. Para
esto, Ahurora busca un socio inversionista que le apueste a la idea y al proyecto, un inversionista
que impulse a Ahurora y asi poder convertirse en un referente a la hora de pensar en comprar o

vender un vehiculo usado.

9.2  Organismos de apoyo
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Cuando Ahurora era solamente una idea, busco asesoria para su creacion encontrandola en Incube

(Aceleradora de proyectos), alli se hizo el plan de trabajo, se desarrolld el plan de negocios, se

buscd y se encontrd un nombre para el proyecto “AHURORA”, se pusieron las bases para elaborar

el plan financiero, se estudio y se ejecuto el estudio de mercado y se conocieron algunas estrategias

de marketing.

En la fase de operacion ha buscado apoyo y lo ha obtenido de las siguientes entidades:

10
10.1

Céamara de Comercio de Bogota con seminarios y webinars enfocados en marketing.
Servicios Integrales para la Movilidad (SIM) con asesoramiento para realizar tramites de
traspasos, cambios de placas, radicar matriculas iniciales y levantamiento de prenda.
Confederacion Colombiana de Consumidores en asesoramiento sobre la ley 1480 de 2011,
por medio de esta ley se expide el estatuto del consumidor.

Bancos y entidades financieras con el &nimo de conseguirle mejores tasas de colocacion a
los clientes que requieran crédito para la compra de su vehiculo.

Andemos (Asociacion Nacional De Movilidad Sostenible) con informacion estadistica

sobre la evolucidon del mercado automotriz en Colombia.

Estructura organizacional

Organigrama de la empresa




Figura 8 Organigrama de la empresa

Departamento
financiero y
administrativo

Consultor
externo de
contabilidad

Gerente general

Consultor externo
juridico

Departamento Departamento de Departamento de
comercial y publicidad y sistemas e
operaciones mercadeo ingenieria

Disefiador
externo
Centros de
diagndstico y
servicio
técnico

Nota. La figura muestra el organigrama de Ahurora.

Fuente: Elaboracion propia

11 Aspectos legales

11.1 Constitucion empresa y aspectos legales
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Ahurora esté constituida en la Cadmara de Comercio de Bogota desde el 18 de junio de 2020, como
una Sociedad por Acciones Simplificada (SAS). Su Razén Social es AHURORA INNOVACION
AUTOMOTRIZ S.A.S, su sigla es AHURORA I.A S.A.S y su nombre comercial es AHURORA.
Su NIT 901.388.909-3, su actividad principal tiene el codigo CIIU 4511 (Comercio de vehiculos

automotores nuevos) y su actividad secundaria tiene el coddigo CIIU 4512 (Comercio de vehiculos

automotores usados) Se designé como Representante Legal a Manuela Herrera Vargas. Para su

constitucion y registro y ante la Camara de Comercio y su reconocimiento ante la Dian, Ahurora

cumplié con todos los requisitos exigidos por la ley. Para cumplir a cabalidad con la normatividad,

Ahurora cont6 con los servicios de una firma de abogados especializada en el tema.

12 Costos administrativos

12.1 Gastos de personal

A continuacién, se muestra la Tabla 24 (proyeccion gastos personal 3 arios) donde se relacionan

los gastos en cuanto a nomina del personal inicial: Gerente general, Director financiero, Director
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de mercadeo y publicidad, Director de sistemas e ingenieria y el asesor. Por decision de la junta

directiva se determin6 que durante el primer afio no se contratara un asesor comercial, esto se

decidi6 para poder cubrir sus gastos operacionales durante este afio. La carga prestacional se

calculd con un promedio de 51,90% de base parafiscal.

Tabla 24 Proyeccion gastos de personal (3 afios)

Proyeccién gastos de personal [ 3 afios)

Director de Mercadeo | Director de sistemas e

Mes Gerente general | Director Financiero s Publicidad ingenieria Asesor Carga Prestacional Total
1 ¥ 1500.000 # 1.000.000 $ 1.000.000 $ 1.000.000 $ 2.335.500 ¢ 6.835.500
2 s 1500.000 $ 1000.000 1000.000 1.000.000 $ 2335500 $ 6.835.500
3 s 1500.000 $ 1000.000 $ 1.000.000 $ 1.000.000 $ 2335500 % 6.835.500
4 3 1500.000 $ 1.000.000 1000.000 $ 1.000.000 $ 2335500 4 6.835.500
S $ 1500.000 % 1.000.000 % 1.000.000 % 1.000.000 $ 2.335.500 ¢ 6.835.500
6 $ 1500.000 # 1.000.000 $ 1.000.000 $ 1.000.000 $ 2.335.500 $ 6.835.500
T $ 1500.000 # 1.000.000 $ 1.000.000 $ 1.000.000 $ 2.335.500 ¢ 6.835.500
8 s 1500.000 $ 1000.000 1000.000 $ 1.000.000 $ 2335500 $ 6.835.500
3 3 1500.000 $ 1000.000 1.000.000 $ 1.000.000 $ 2335500 $ 6.835.500
LI 1500.000 $ 1000.000 $ 1000.000 $ 1.000.000 $ 2335500 $ 6.835.500
il $ 1500.000 % 1.000.000 % 1.000.000 % 1.000.000 $ 2.335.500 ¢ 6.535.500
12 $ 1500.000 # 1.000.000 $ 1.000.000 $ 1.000.000 $ 2.335.500 ¢ 6.835.500
13 ¥ 2.000.000 % 1600.000 $ 1600.000 $ 1600.000 $ 900.000 $ 3.996.300 ¢ 11.696.300
% ¢ 2000000 # 1600.000 1600.000 1600.000 900000 $ 3996300 ¢ 11.696.300
B | s 2000000 $ 1600.000 $ 1600.000 1600.000 $ 900000 4 3996300 ¢ 11.696.300
B | ¢ 2000000 $ 1600.000 ¢ 1600.000 $ 1600.000 $ 900000 ¢ 3996300 ¢ 11.696.300
17 $ 2.000.000 % 1600.000 % 1600.000 % 1600.000 % 900.000 $ 3.996.300 $ 11.696.300
18 $ 2.000.000 % 1600.000 $ 1600.000 $ 1600.000 % 900.000 # 3.996.300 $ 11.696.300
13 ¥ 2.000.000 # 1600.000 % 1600.000 $ 1600.000 $ 900.000 $ 3.996.300 ¢ 11.696.300
20 % 2000000 $ 1600.000 1600.000 1600.000 900000 $ 3996300 ¢ 11.696.300
21 | s 2000000 $ 1600.000 1600.000 1600.000 $ 900000 4 3996300 ¢ 11.696.300
22 3 2000000 $ 1600.000 $ 1600.000 $ 1600.000 $ 900000 ¢ 3996300 ¢ 11.696.300
23 $ 2.000.000 % 1600.000 % 1600.000 % 1600.000 % 900.000 $ 3.996.300 ¢ 11.696.300
24 $ 2.000.000 % 1600.000 % 1600.000 $ 1600.000 $ 900.000 # 3.996.300 $ 11.696.300
25 $ 2.600.000 % 2.000.000 # 2.000.000 % 2.000.000 % 1.000.000 "¢ 4.982.400 $ 14.552.400
26 % 2600000 $ 2000000 $ 2000000 $ 2000000 $ 1000.000 "¢ 4.982.400 $ 14.582.400
21 s 2600000 $ 2000000 $ 2000000 $ 2000000 $ 1000.000 "¢ 4.982.400 $ 14.582.400
28 s 2600000 $ 2000000 $ 2000000 $ 2000000 $ 1000.000 "¢ 4.982.400 $ 14.582.400
29 $ 2.600.000 % 2.000.000 % 2.000.000 # 2.000.000 # 1000.000 "¢ 4.952.400 $ 14.582.400
30 $ 2.600.000 % 2.000.000 % 2.000.000 % 2.000.000 % 1.000.000 "¢ 4.952.400  $ 14.552.400
3 $ 2.600.000 % 2.000.000 % 2.000.000 % 2.000.000 % 1.000.000 :$ 4.952.400  $ 14.552.400
32 $ 2.600.000 % 2.000.000 % 2.000.000 % 2.000.000 % 1.000.000 "¢ 4.952.400 $ 14.582.400
33 s 2600000 $ 2000000 # 2000000 $ 2000000 $ 1000.000 "¢ 4.982.400 $ 14.582.400
34 3 2600000 2000000 # 2000000 # 2000000 $ 1000.000 "¢ 4.982.400 $ 14.582.400
35 s 2600000 2000000 $ 2000000 $ 2000000 $ 1000.000 "¢ 4.982400 $ 14.582.400
36 ¢ 2600000 2000000 $ 2000000 $ 2000000 $ 1000.000 "¢ 4.982400 4 14.582.400
Nota. Elaboracion Propia.
12.2  Gastos de puesta en marcha
Tabla 25 Gastos puesta en marcha
Gastos puesta en marcha

Incube [Desarrolladores de StartUp | $ 3.000.000

Hosting $ 540.375

Dominio $ 45.325

Reagistro Camara de Comercio $ 80.000

Asesoriajuridica $ 3.000.000

$ 6.665.700




Nota. Elaboracion propia.

12.3 Gastos anuales de administracion
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Ahurora ha escogido para su modelo administrativo, contratar los servicios de un WeWork a partir

del mes 13 como oficina, no se toma desde antes para poder cubrir sus gastos operativos, adicional

contara con el gasto del plan celular como se muestra en la tabla 26 (proyeccion gastos

administrativos 5 anos).

Tabla 26 Proyeccion gastos administrativos (5 anos)

Gastos administrativos ( 5 anos)

Arriendo Celular Total
$ 150000 S$ 150.000
$ 150000 $ 150.000
$ 150000 $ 150.000
$ 150.000 $ 150.000
$ 150000 $ 150.000
$ 150.000 $ 150.000
$ 150000 $§ 150.000
$ 150.000 S 150.000
$ 150000 $§ 150.000
$ 150000 $ 150.000
$ 150.000 $§ 150.000
$ 150000 $ 150.000
$ 2.000.000 $ 180.000 S 2.180.000
$ 2.000.000 S 180.000 $ 2.180.000
$ 2.000.000 S 180.000 $ 2.180.000
$ 2.000.000 $ 180.000 S 2.180.000
$ 2.000.000 S 180.000 $ 2.180.000
$ 2.000.000 $ 180.000 S 2.180.000
$ 2.000.000 S 180.000 $ 2.180.000
$ 2.000.000 $ 180.000 S 2.180.000
$ 2.000.000 $ 180.000 $ 2.180.000
$ 2.000.000 $ 180.000 S 2.180.000
$ 2.000.000 S 180.000 $ 2.180.000
$ 2.000.000 S 180.000 $ 2.180.000
$ 2.150.000 $ 180.000 S 2.330.000




Nota. Elaboracion propia.

13 Ingresos

13.1 Recursos de capital

$ 2.150.000 $ 180.000 $ 2.330.000
$ 2.150.000 $ 180.000 $ 2.330.000
$ 2.150.000 $ 180.000 $ 2.330.000
$ 2.150.000 $ 180.000 $ 2.330.000
$ 2.150.000 $ 180.000 $ 2.330.000
$ 2.150.000 $ 180.000 $ 2.330.000
$ 2.150.000 $ 180.000 $ 2.330.000
$ 2.150.000 $ 180.000 $ 2.330.000
$ 2.150.000 $ 180.000 $ 2.330.000
$ 2.150.000 $ 180.000 $ 2.330.000
$ 2.150.000 $ 180.000 $ 2.330.000
$ 2.150.000 $ 180.000 $ 2.330.000
$ 2.300.000 $ 200.000 $ 2.500.000
$ 2.300.000 $ 200.000 $ 2.500.000
$ 2.300.000 $ 200.000 $ 2.500.000
$ 2.300.000 $ 200.000 $ 2.500.000
$ 2.300.000 $ 200.000 $ 2.500.000
$ 2.300.000 $ 200.000 $ 2.500.000
$ 2.300.000 $ 200.000 $ 2.500.000
$ 2.300.000 $ 200.000 $ 2.500.000
$ 2.300.000 $ 200.000 $ 2.500.000
$ 2.300.000 $ 200.000 $ 2.500.000
$ 2.300.000 $ 200.000 $ 2.500.000
$ 2.300.000 $ 200.000 $ 2.500.000
$ 2.460.000 $ 230.000 $ 2.690.000
$ 2.460.000 $ 230.000 $ 2.690.000
$ 2.460.000 S 230.000 $ 2.690.000
$ 2.460.000 $ 230.000 $ 2.690.000
$ 2.460.000 $ 230.000 $ 2.690.000
$ 2.460.000 $ 230.000 $ 2.690.000
$ 2.460.000 $ 230.000 $ 2.690.000
$ 2.460.000 S 230.000 $ 2.690.000
$ 2.460.000 $ 230.000 $ 2.690.000
$ 2.460.000 $ 230.000 $ 2.690.000
$ 2.460.000 $ 230.000 $ 2.690.000
$ 2.460.000 $ 230.000 $ 2.690.000
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Ahurora cuenta con recursos operativos, los cuales se detallan en la seccidon de pronodstico de

ventas. Adicional, cuenta con recurso de capital el insumo del computador y del celular:

e Costo del equipo (Computador): $3.000.000 una tinica vez.

e Costo de celular: $2.000.000 una tnica vez.
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14 Egresos

Los egresos mensuales y anuales de Ahurora, son los siguientes pagos: arrendamiento espacio
oficinas (WeWork), los honorarios del contador, el gasto de celular y los gastos de publicidad, los
servicios del disefiador FreeLancer y el pago del sistema de facturacion. En la tabla 27 Egresos se
relacionan estos egresos y adicional, se relaciona el valor del desarrollo de la APP como inversion

a mediano plazo.

Tabla 27 Egresos

Contador $ 300.000 mensual
Renta oficina WeWork $ 2.000.000 mensual
Gasto celular $ 150.000 Mensual
Gastos de publicidad $20.000.000 Anual
Disefiador $ 150.000 mensual
Desarrollo APP $ 98.000.000 1 vez
Sistema de facturacion $ 180.000 Anual

Nota. Elaboracion propia.

15 Cronograma de actividades

Tabla 28 Cronograma de actividades

2022 2023

2020 2021
Qué como DESCRIPCION QUIEN
| 7 | 2r| a7 4t |a7]2r] 3] 47|17 21]37] 47| 17[27[3T]4T]

DESARROLLO WEB MASTER

Debe entregar el disefio de Iz pagina pensado en Ial
Anatomia disefio web Entregary explicar disefio y idad que el 3
dentro del sitio web

implementacion pagina Crear Ia pagina www.ahurora.com en WordPress | Crear |a pagina de do al disefi b

PROMOCION Y COMUNICACION

Crear los perfiles empreariales de Ahurora en
Instagram, Facebooky Twitter

|

Creacion de redes sciales

(mxkT)

- una vez definido el disefio imprimir volantes y
Impresiény entrega de volantes (MKT)
entregarlos en a calle

De acuerdo a las temporadas del afio, crear el

creacion de parrillay Entregar i6n con dias de icaciony

: : contenido especifico para alimentar las redes (MKT)
para redes sociales el post que debe ir .
sociales
] i Enviar mail con informacién de interes, Una vez creada la base de datos enviar mail por
Envio de mail 3 - - (MKT)
promociones y noticias mailchimp

Hacer articulos de interes general sobre el sector|

Creacién contenido blog N
ara publciar en el blog

(mKkT)

|

Distribucion y Expansion
Seleccionar |as personas indicadas para
Contratacion de personal  |administrary operar en Medelliny valle del (RRHH)
cauca

S " - A partir del segundo afio de operacién se contara con
Capacitaciones Atencion a clientes - s. N &

Nota. Elaboracion propia.
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Ahurora ha proyectado una serie de actividades para promocionar su marca y su servicio, estas se

realizaran de manera periodica cada mes. Como se observa en la tabla 28, se destinaron 3 secciones

para el cronograma de actividades: Desarrollo web, promocion y comunicacion y Distribucion y

expansion.

En la seccion de desarrollo web, se destinaron dos actividades: el disefio y la creacion de la pagina

web, estas actividades estan a cargo del area digital, especificamente del desarrollador de la

empresa. Estas actividades se desarrollaron durante el tercero y cuarto trimestre del 2020.

En la seccion de promocion y comunicacion se destinaron las siguientes actividades:

Creacion de redes sociales: esta actividad est4 a cargo del area de marketing de la empresa,
las redes sociales se crearon en el tercer trimestre del afio 2020. Aqui se crearon las cuentas
en las redes sociales de Instagram, Twitter y Facebook.

Creacion de parrilla y contenido para redes sociales: esta actividad esta destinada para el
area de marketing, esta area debe crear el contenido que se publicaré en las redes sociales,
basandose en las tendencias, festividades y temporadas del afio que sean de interés para el
sector automotriz, igualmente se publicaran los carros disponibles a la venta.

Envio de mail: Una vez se tenga la base de datos robusta (esta base de datos se va a ir
alimentando de acuerdo con las campaiias de pauta que se lancen por redes sociales y por
los formularios que se tienen incrustados en la pagina web) se enviardn mails con contenido
de interés: Promociones, carros disponibles, datos curiosos y noticias relacionadas al sector.
Esta actividad esta a cargo del area de marketing, lo ideal es poder enviar como minimo 1
mail al mes para asi comenzar a educar los leads y convertirlos en oportunidades de compra.
Para esto se utilizard la herramienta de MailChimp el paquete gratuito que permite enviar
hasta 2.000 correos.

Creacion de contenido en el blog: Esta actividad esta a cargo del area de marketing, se
planea crear contenido y subirlo al blog a partir del segundo trimestre del 2021. Esta
actividad es muy importante ya que ayuda a posicionar a la marca organicamente (SEO:

Search Engine Optimization en espafiol: optimizacion de motores de busqueda).

En la seccion de distribucion y expansion, las actividades estan a cargo del area de recursos

humanos ya que se basan en contratacion y coordinacion de capacitaciones al personal nuevo
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que ayudara a Ahurora a expandirse a nivel nacional. En la fase II en el segundo afo de

operacion (2023) se planea expandir a Medellin.

16 Aportes al Plan Nacional o Regional de Desarrollo

De acuerdo con el Plan Nacional de Desarrollo (2018-2022), Ahurora con su proyecto aporta a los
siguientes pilares:

-Pacto por la Ciencia, Tecnologia e Innovacion - Un sistema para construir el conocimiento de
la Colombia del futuro.

“Conocimiento cientifico y desarrollo de tecnologia e innovaciones para transformar la sociedad
colombiana y su sector productivo” (Plan Nacional de Desarrollo Sostenible, (2018-2022), Pg.
122).

Ahurora por medio de su modelo de negocio, se proyecta a aportar al ecosistema de innovacion del
sector privado, generando asi oportunidad de empleo por medio de su plataforma digital y busca
innovar en la comercializacion tradicional de vehiculos usados, aportando asi al Producto Interno

Bruto colombiano.

-Pacto por la Sostenibilidad — producir conservando y conservar produciendo
“El Pacto por la Sostenibilidad busca un equilibrio entre el desarrollo productivo y la conservacion
del ambiente que potencie nuevas economias y asegure los recursos naturales para nuestras futuras

generaciones” (Plan Nacional de Desarrollo Sostenible, (2018-2022), Pg. 118).

Ahurora opera en un mercado que contamina el medio ambiente por los componentes con que se
fabrican los automoviles (lubricantes, aceites quemados, llantas, plasticos, quema incompleta de
combustibles fosiles, ruidos, baterias, acidos; se puede decir que el automévil, tanto en su
fabricaciébn como en su uso contamina). Ahurora no produce, no fabrica y no es una empresa
manufacturera de automéviles, lo que le impide actuar de manera directa en solucionar los temas

de contaminacion.

Sin embargo, Ahurora recoge el espiritu de sus fundadores en una de sus premisas que es la

preservacion del medio ambiente y la labor que desarrollard para cumplir con este proposito es:
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Crear conciencia a los usuarios de los automoviles que son responsables de operarlo de manera

adecuada. Para esto subira articulos al blog incrustado en www.ahurora.com, que hablen sobre

como desechar de forma segura los residuos que deja el uso del automovil y como se debe operar

correctamente el mismo.

Ahurora es consiente que esto no es suficiente, por eso dentro de sus clientes promovera el uso de
vehiculos impulsados por energias limpias. Ahurora apropidndose de este pilar “producir
conservando y conservar produciendo” desarrollard una APP para que las personas naturales entre
si puedan alquilar los vehiculos de energias limpias. Con esto se pretende que en una familia no

haya mas de un carro y que si necesitan otro vehiculo, este sea alquilado.

Con lo anterior, Ahurora busca aportar a la meta de reducir las emisiones de gases efecto

invernadero, contemplado en el pacto por la sostenibilidad del Plan Nacional de Desarrollo.

-Pacto por la transformacion digital de Colombia
“Tecnologias de la informacion e Internet potenciados para mejorar la calidad de vida de

los ciudadanos” (Plan Nacional de Desarrollo Sostenible, (2018-2022), Pg. 130).

Ahurora contempla instalar una pasarela de pagos en su sitio web para ser 4gil y segura la
negociacion del automovil. Con esta herramienta se aporta en parte a incrementar las transacciones
digitales realizadas, como se contempla en las metas del pilar: “Incrementar de 87 a 290 millones
las transacciones digitales realizadas” (Plan Nacional de Desarrollo Sostenible, (2018-2022), Pg.

131).

En una de las estrategias contempladas en el Plan Nacional de Desarrollo 2018-2022 para cumplir
este pilar: “Impulsaremos la transformacion digital de la administracion publica a través de la
digitalizacion y automatizacion masiva de tramites”, Ahurora buscard con las autoridades de
transito y sus entidades de apoyo como el Sistema Integral para la Movilidad (SIM), desarrollar la
digitalizacion de todos los tramites que actualmente se realizan de manera presencial (Traspasos,
matriculas, cambios de color etc...) y asi aprovechar la estrategia de interoperabilidad de

plataforma, al conectar la plataforma de Ahurora con estas entidades.
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17 Cluster

Ahurora al ser una empresa de naturaleza tecnologica, busca asociarse al cluster de los gigantes de
la tecnologia en Sillicon Valley, sonando con lograr ser una de las muchas Startups que conforman
este cluster al destacarse por tener un ecosistema de innovacion constante en lo que corresponde a

la compra y venta de carros usados por medio de su plataforma digital.

Startup es una empresa de nueva creacion que comercializa productos y/o servicios a través
del uso intensivo de las tecnologias de la informacion y la comunicacion (TIC’s), con un
modelo de negocio escalable el cual le permite un crecimiento rapido y sostenido en el

tiempo (Fernandez, s.f).

Sin embargo, Ahurora como se ha mencionado anteriormente, también busca innovar e incursionar
en un futuro cercano en el sector de renting de carros, pensando en que este es el futuro de la
movilidad en Colombia, asi como en paises europeos como Espaiia, el renting durante el primer

trimestre del 2021 se incrementd casi en 1%.

La facturacion del sector de renting de vehiculos en Espafia se situ6 en 1.616 millones de euros
en los tres primeros meses del afo, lo que supone una subida del 0,93% en la comparativa con
el mismo periodo de 2020, segiin datos de la Asociacién Espafiola de Renting de Vehiculos
(AER) (“La facturacion del sector del renting se incrementa casi un 1% en el trimestre, hasta

1.616 millones”, 2021).

18 Impactos
18.1 Impacto Econémico
Ahurora en su primera fase aspira a beneficiar alrededor de 300.000 personas, de acuerdo con
la estadistica de traspasos tomada de ANDEMOS (Asociacion Nacional de Movilidad
Sostenible) la cual muestra que en la zona geografica seleccionada por Ahurora para iniciar
operaciones (Bogota y Cundinamarca), aglutina el 45% de las operaciones a nivel nacional de

traspasos. En su fase de expansion las personas que potencialmente se pueden impactar son

alrededor de 600.000.
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Ahurora constituyéndose como un factor garante solidario, en la negociacion de vehiculos de
segunda entre particulares o personas naturales, dinamiza la comercializaciéon de los
automoviles, sin la intermediacion del concesionario, dandole un mayor poder adquisitivo al
vendedor del vehiculo y al comprador le otorga tranquilidad, de que el vehiculo que compra

no va a requerir una reparacion que afecte su flujo de caja.

18.2 Impacto Regional

Con la ayuda de la plataforma, se podra llegar a mas personas, que no tienen la posibilidad de
comprarse un auto nuevo, y que les da temor realizar negociaciones de vehiculos usados con
otra persona natural, quienes se veran motivados al encontrar seguridad en la negociacion con

las garantias que ofrece Ahurora.

18.3 Impacto Social

En su primera fase, Ahurora no requiere contratar personas externas a los fundadores o
promotores del proyecto, pero a medida que el negocio va creciendo y se va expandiendo (fase
1), va a requerir contratar al menos 5 personas y ya en su fase III, dividiendo el pais por zonas
centro, norte, sur, oriente y occidente, requiere de 1 persona por zona y por cada ciudad

principal que este dentro de la zona, 1 colaborador.

Ahurora es pionera dentro del mercado automotriz de segunda, en generar la suficiente
confianza entre las partes con su modelo de Garantia sello dorado y estimula a su vez a los
consumidores en general con su ejemplo solidario, a que exijan sus derechos en cuanto a el

otorgamiento de garantia en los articulos de segunda mano.

18.4 Impacto Ambiental

Dentro de las premisas que Ahurora se ha fijado, se encuentra de manera importante, la
conservacion y preservacion del medio ambiente, aportar al ecosistema del sector automotriz
garantias que preserven su entorno. Para esto, a través de sus canales de comunicacion se
realizaran campafias para concientizar a los usuarios de automéviles, que la industria
automotriz es una de las que mas deja huella de carbono (automoéviles movidos por energias

fosiles). Ademas, con estas campafias, se impulsara el uso de automéviles propulsados por
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energias limpias, pero mas alla de esto, Ahurora pretende que la gente en un futuro no compre
vehiculos en exceso, es decir que en una familia no existan 3 o 4 vehiculos, lo ideal es que se
tenga | por familia y que, si se requiere de mas vehiculos, tener la posibilidad de alquilarlos
entre personas naturales. Ahurora esta desarrollando una App para prestar este servicio en un
futuro, la cual solamente promoverd el alquiler de vehiculos movidos por energias limpias. El

desarrollo de esta APP tiene un costo de $98.000.000.

19. Resumen Ejecutivo
19.1 Concepto del negocio
Ahurora a través de su programa Garantia Sello Dorado, busca que las personas naturales que
desean vender su vehiculo puedan ofrecer las mismas garantias que se brindan en un
concesionario. En pocas palabras, los negocios de vehiculos usados entre personas naturales
realizados a través del modelo de negocio de Ahurora, cuentan para su tranquilidad con el
programa Garantia Sello Dorado, programa que otorga garantia de 12 meses o 20.0000

kilémetros, lo que primero ocurra.

Ahurora realiza el papel de agente intermediario entre las partes, respaldando con seguridad,
confiabilidad y tranquilidad el negocio, ya que con este modelo de negocio, ya no es necesario

que las dos partes tengan contacto como lo era en el mercado tradicional.

19.2 Potencial del mercado en cifras

El macro de la comercializacion de automoviles en Colombia es de 1°156.323 unidades,
segmentadas en dos grandes renglones que son, ventas de autos nuevos (263.684 unidades) y ventas
de autos usados (892.639 unidades), cifras del ejercicio del afio 2019, obtenidas de ANDEMOS

(Asociacion Nacional De Movilidad Sostenible).

19.3 Ventajas competitivas y propuesta de valor

Para especificar la ventaja competitiva de la empresa, Ahurora se basa en las estrategias
competitivas genéricas que plantea Michael Porter en 1985, encontrando asi en la estrategia de

diferenciacion su pilar fundamental de su modelo de negocio. Esta estrategia consiste en:
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e Se basa en dotar al producto o servicio de una cualidad Unica que es valorada de
forma positiva por los consumidores y que permite cobrar precios superiores.

e Esta cualidad tnica puede apoyarse en todo tipo de caracteristicas: disefio, atributos
técnicos, desempefio, atencion al cliente, rapidez de entrega, oferta de servicios

complementarios, etc. (Cepymenews, 2020).

Entendiendo lo anterior, la ventaja competitiva de Ahurora es: Ser pionera en el mercado
automotriz de vehiculos usados, actuando como un conector solidario brindando seguridad y
tranquilidad a las partes o personas naturales interesadas en comprar o vender carros usados, siendo
la Ginica empresa en otorgar el programa de Garantia Sello Dorado, el cual estipula que el

comprador se lleva el vehiculo con 12 meses 0 20.000 km de garantia lo que primero ocurra.

Por otra parte, Ahurora actualmente es la inica empresa en el sector automotriz de vehiculos usados
que cuenta con el apoyo de Truora para realizar la validacion de antecedentes para prevenir los
fraudes. En cuando al servicio que ofrece, cuenta con centros de diagndstico que tienen los equipos
necesarios para realizar peritajes, mantenimientos preventivos y correctivos, personal técnico
altamente capacitado con una amplia experiencia en el manejo y solucion de problemas en el sector
automotriz, personal con vocacion y enfocado en el servicio al cliente, un departamento juridico
direccionado a asesorar y representar a sus clientes. Lo anterior para garantizar un excelente
servicio antes, durante y después de la negociacion. Todo esto es respaldado por Ahurora, respaldo
que es carente en el mercado tradicional de compra y venta de carros usados, ya que la negociacion
se realiza directamente entre las partes interesadas y no existe una empresa que vele por la

seguridad y tranquilidad de ellas.




Figura 9 Propuesta de valor de Ahurora
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|:| Alegria

|:| Tareas del cliente
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Tener una
/ negociacion
Tener justa
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negociacio Encontrar
Encontrar todo en un
— el carto solo lugar
Agilidad en E
los tramites Ganar estatus
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Perder Mejorar su
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patrimonio garantia
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T Sentirse
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inseguridad No tiene el negociacion
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Dema- suficiente
siados para
tramites mostrar el
carro

- Creadores de alegrias

- Productos y servicios

- Aliviador de frustraciones

Nota. La figura muestra la propuesta de valor de Ahurora segun El lienzo de la propuesta de valor

planteado por Alexander Osterwalder. Fuente: Elaboracion propia.

19.4 Resumen de las inversiones requeridas

Ahurora requiere para alcanzar sus metas, una inversion de $98.000.000 destinados para el

desarrollo de su aplicacion la cual esta enfocada a que personas naturales puedan ofrecer y rentar

vehiculos, ademés siendo consecuentes con el programa medioambiental, Ahurora promovera a

través de su aplicacion el uso de automoéviles impulsados por energias limpias.
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19.5 Proyecciones de ventas y rentabilidad

Ahurora proyecta sus ventas anuales teniendo en cuenta las ventas de carros usados y su colocacion

de créditos El crecimiento que se pronostica anual es del 10%.

Proyeccién consolidada de ingresos por carros usados vendidos y colocacién de crédito (5 afios)

Detalle Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5

Comisién cobrada por
Ahurora por carros $118.125.000 | $ 132.300.000 | $ 151.200.000 | $ 170.100.000 | $ 189.000.000

usados vendidos

Comisidén cobrada por

Ahurora por colocacién | $ 33-750.000 | $ 37.800.000 | $  43.200.000 | $ 48.600.000 | $ 54.000.000

de crédito
TOTAL $ 151.875.000 | $ 170.100.000 | $ 194.400.000 | $ 218.700.000 | $ 243.000.000

Nota. Elaboracion propia.

19.6 Evaluacion de viabilidad

Investigacion de los impulsores del negocio: Dentro del estudio de viabilidad para Ahurora, se
inicio con la intencion de mejorar los ingresos de los asesores comerciales que trabajan en los
concesionarios. La problemadtica para este gremio consiste que a medida que la competencia fue
aumentando en el nimero de concesionarios y de nuevas marcas en el mercado colombiano, los
ingresos de los asesores se vieron altamente afectados. Para poner en contexto lo dicho
anteriormente, “un asesor de venta de vehiculos entre los afios 1980 al 2012 aproximadamente,
tenia un ingreso por vehiculo vendido de $2.000.000 aproximadamente, teniendo como promedio
de venta por asesor 8 carros al mes, dejandole un ingreso promedio de $16.000.000. En ese
momento el numero de concesionarios por marca no excedia de 5 vitrinas en las ciudades
principales y de 1 en las ciudades intermedia y pequefias y como se menciond anteriormente, no
existian proliferacion de marcas de vehiculos en el sector automotriz, en el pais, la fuerza comercial
por concesionario no sobrepasaba 5 asesores y la politica de pago de remuneracion no estipulaba

una meta de ventas por lo que si vendia un carro se le pagaba por esta gestion.

Por otro lado, percibian ingresos por: colocacion de crédito, por pdlizas de seguros y existian
incentivos monetarios para los asesores que lograran el mayor niumero de ventas de vehiculos por
mes, por parte del concesionario. Luego desde el 2013, la remuneracion para el asesor se disminuyo

de manera dramatica, pasando de estar ganando un promedio de $2.000.000 por carro a ganarse el
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SMLV, esto si no cumple las metas que establece el concesionario (metas muy dificiles de alcanzar

debido a las condiciones actuales del mercado).

Confirmacion de las soluciones alternativas:

Generar ingresos extra para el asesor: Ahurora dentro de las posibles soluciones para el asesor,
explora poner al servicio del gremio, una aplicacion por la cual ellos puedan comercializar

vehiculos nuevos, generando ingresos extras.

Aplicacion _multi marcas para ventas de autos nuevos: se pensaba invitar a las empresas

importadores de vehiculos y ensambladoras, para que Ahurora por medio de su vitrina virtual y

asesore vendiera estos vehiculos.

Portal web para la comercializacion de carros usados: En esta alternativa, el actor que busca

beneficiar Ahurora, es al vendedor y al comprador del vehiculo usado, pasando a un segundo plano

el asesor.

Determinacion de la viabilidad de cada solucion:

Generar ingresos extra para el asesor Al analizar la problematica del asesor de vehiculos, frente

a la opcion de solucidn, se detecta que no es de facil operacidon ya que se tendrian dos escenarios

en los cuales el asesor podria trabajar.

Primero: El asesor que decida trabajar con Ahurora, tendria que renunciar a su actual empleo y
Ahurora no estaba en capacidad de brindarle ninguna compensaciéon monetario si no vendia ningtin

carro.

Segundo: El asesor continua con su empleo actual, realizando paralelamente el trabajo con
Ahurora, siendo esta una accién que tendria que permanecer oculta, porque existe la posibilidad
que el asesor desvié las ventas del concesionario hacia Ahurora para ganar mayor comision
(conflicto de intereses), lo que éticamente no esta bien. Por este motivo, se descarta la opcion de

continuar con este proyecto.
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Aplicacion multi marcas para ventas de autos nuevos: Para cumplir el objetivo de esta idea,

Ahurora se pone en contacto con los importadores de vehiculos nuevos y ensambladores del pais,
proponiéndoles que a través de su plataforma, ellos publiquen sus vehiculos y los asesores de
Ahurora los vendan. Esto tuvo buena acogida dentro del sector, pero desafortunadamente los
compromisos econdomicos y comerciales adquiridos entre el importador o ensamblador con sus
distribuidores, no daba cabida a un actor con un modelo de negocio que no compraba inventario y

no tenia puntos fisicos de atencion (Ahuora).

Portal web para la comercializacion de carros usados: A este modelo de negocio se llega cuando

se recopila la informacién de las dos alternativas anteriormente descritas, donde llama la atencion
que el comun denominador, es que las personas naturales se quejan de perder dinero al momento
de querer vender su vehiculo, porque no cuentan con el tiempo suficiente ni las capacidades
requeridas para la negociacion; encontrando asi, como unica opcioén entregar su vehiculo a un
concesionario ya sea dandolo en parte de pago por otro vehiculo, o venderlo a un concesionarlo de

autos usados , en ambos casos, las personas se lamentan de perder dinero.

Seleccion de la solucion idénea: La solucion idonea para el proyecto Ahurora es el de crear el
portal web para la comercializacion de vehiculos usados, ya que al analizar esta opcion, se
determina que para comenzar con su operacion, solo requiere de un portal web y publicidad para
captar clientes, no se requiere de un proveedor especifico ni de lidiar con los acuerdos comerciales
que existen actualmente entre los distribuidores con los importadores y ensambladores, no requiere
de inventario de producto ni de infraestructuras costosas. Estas razones son las que motivan a
Ahurora a analizar los problemas que generan a una persona natural para comercializar su vehiculo
usado sin tener que hacerlo por medio de un concesionario, si no, hacerlo directamente al
comprador final, esto implica que el vendedor del auto no pierda dinero y que al comprador se le

otorguen garantias que no se dan actualmente en el mercado.
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Anexo A: Opiniones de los usuarios sobre Match Cars.

Recomendaciones y opiniones Mas tiles -

# 48de5 0

Fabian Martin §3 recomienda MatchCars.
e

Segiin 2 opinion de 107 personas
Exelente senvicio y un buen veniculo ¢ que adquirf 3 través ce elios
Gracias
¢Recomiendas MatchCars? 02
Si No o Me gusta (J Comentar @ Compartir i v

MatchCars
iGracias por ser parte de MatchCars!

Me gusta - Responder - 4 sem

@]«  Escribe un comentario @8 e
.

s Andres Celis Mora §3 recomienda MatchCars.
)

Excelente atencion, facilidad en trémites, disposicion 100% colaborativa,
Una bon'ta sonrisa y una buena palabra siempre hicieron que &l proceso
fuera muy amigable. Muchas gracias.

Q2 1 comentario

10 -

U ge aiciemore o

@ Manuel Alejandro §3 recomienda MatchCars.

Excelente servicio, compre un carro todo sUper agil en buen estado el camo,
recomendados Muchas gracias Natalia y Walter por su buena gestion 4 &

Q1

5 Me gusta (J Comentar ¢ Compartir Ul -
ad I; Escribe un comentario... 0D @ B @

Andres Mogollon §3 recomienda MatchCars.
O 14 de diciembre d (S

Sdper recomendados, compre un carro sin verlo pues vive en otra ciudad,
teda |a informacién que me dieron fue correcta, me apoyaron en todo el
proceso, desde el peritaje hasta |z entrega siempre me senti acompaniado
por walter. Excelente empresa no duden en comprar o vender con ellos.

0©0:

g5 Me gusta () Comentar g Compartir Al v
@d]« Escribe un comentario... ) @ 69 2

¢ E Steban Calderon §3 recomiendz MatchCars.

<)

16 de febrero 2 Iz

Excelente servicio, separé el camro para verio y me animé a comprarle, me
ayudaren con todo el proceso de traspase, incluso al haber inconvenientes
con transito recib’ |z ayuda de |a gente de MatchCars y se hizo el proceso
correctamente. Estoy feliz, me llevé un excelente vehiculo, muchas gracias!!

Anexos
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“6 Daniel Garzon §3 recomienda MatchCars.

2 de dicismbre (5

Excelente opcion para compra por su metodo se consiguen muy buenos
precios, el peritaje es adecuzdo.

Q1

¢ Compartir -

g> Me gusta ) Comentar

@dJ« Escribe un comentario... 1 ) e 2
.

de d

G Andres Barragan §3 recomiendz MatchCars.

2 iembre d (S

100 % recomendado y confizble ya que son muy sinceros en como esta el
vehiculo, tambien muy buena atencion al cliente

Q1

> Me gusta () Comentar ¢ Compartir v

@dJ« Escribe un comentario... @ E )
O

21 de octubre de

g Alejandro Echeverri H 3 recomienda MatchCars.
-

excelente servicio! super recomendado y toda |a informacién clara..

©0:

Anexo B: Portales web de la competencia

e Carro ya: https://www.carroya.com/

<« X @ carroyacom/7c ingpv_RmYENFlorb

e § HypeAuditor Youtu

Especiales

o Financiar ~  Servicios
Precios Molor Comerciales

Publicar Gratis YA 2 Ingresar

Encuentra tu proximo vehiculo | ya . ELTEMPO

Todos. sado Nuevo

GRAN OUTLET DIGITAL
DE VEHIcuLOS

iDisfruta de comprar o v-_m!ar
con diferentes beneficios!

Compra ovende tu carro

Departamento

Tipo de vehiculo

fredo - R o ) Fécil, rapido y seguro
s A0, 020

Bisqueda por Palabra CONOCE MAS |

Chevrolet Mazda Volkswagen Renau Nissan Ford Ka Honda Haval

e Tu Carro: https://www.tucarro.com.co/
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< C @ warocomeo % @ o *»0Q :
H Aglicaciones @ Hypeluditor Yout.. @ Gy nial. § SusaCRM @ Hamburguesss E1C ECCasonSugary P, W Notifiscionas /Twi.. 8 & Comal [l Top 201z mejores »
tucarro coawomns | gesa | @ | vensor | @

Carros, motos 05

Tu vehiculo estaz
T -

Sl carros y camionetas

el Procodesde O Preciohasta Afiodesde ¢ Afio hasta <

J)

OLX AUTOS https://www.olx.com.co/

<« c @ glediutm_s¢ X pcduutm_campaign _adgroup_d=105: me. 7t Qo Myn@
3 Aplicaciones §  HypeAuditor Youtu.. @ Grabador de Pantall. ) SugarCRM @) Hamburguesas £1C. C Casos Sugary P.. W Notficaciones /Twi. @8 €Comal [l Top 20 las mejores »
Olx AuTOS 2. 4Comotunciona? ¢Qué es OLX Autos? :Dénde estamos? Contdctanos =

Conoce el precio de venta por
tucarro. Llena el formulario.

MARCA

Vende Tu Carro En
1Dia*
Fdcil, Agil y Seguro

EMAL

457 Ingrosatu ndmero colular

[] stoy c acuerdo con o términos y condiciones.y f
‘aviso de privacidad

CCONOCER PRECIO

Match Cars https://www.matchcars.com/

<« C @ matchaarscom * Go H»0Q :

5 Apicodones ) HypeAudtortout.. % Grabadorde Pantal. ) SugarCRM @ Homburguesas 1. £C CasonSugary . W Notfcodones /T % 6 Coral [l Top 20 oz meores »

@mﬂm LCOMO FUNCIONA? INGRESAR A TU CUENTA

Nosotros te ayudamos a vender tu carro

£Qué quieres hacer?

COMPRAR 3 VENDER

Dale la bienvenida a Vende tu venfculo al
‘tu nuevo vehiculo mejor precio MatchCars

© Confiable @ Répido Precio justo

N

1 MatchCars no tienes riesgo en tus En MatehCars rec i0s MatchCars s calculan,

2 las transacciones del

Compramos tu usado https://www.compramostuusado.com/#/




C & compramostuusado.com/#/ * o Mm@ :

Inicielmente en Bogota | Teléfonos de contacto: Méviles: (310) 216 6161 - (310) 5512609 one

—
i EnMarcha
con los nuevos horarios

establecidos por la Alcaldia

Autopi Norte 128 La Felicidad

Lunes a sabado Lunes a sabado

10:00 a.m. - 8:00 p.m. 10:00 a.m. - 7:00 p.m.
Domingos y festivos Domingos y festivos

10:00 a.m. - 7:00 p.m. 10:00 a.m. - 6:00 p.m.

des de los clientes, interactuamos de

Portal web Ahurora

< C & ahuroracom % o y» QO
$ Aplicacior for de Parvall.. 7 SugaCRM @ Hamburguesss £ C [ .

ores | § Hypehudior Vot B G e/ i 8 €iCormal [l Top 200

‘M“h
AHURORA

Inicio | Comprar | Vender | Contacto

RESPALDO DE GARANTIA

i 12 MESES o 20.000 KILOMETROS !

Bienvenido

Perfiles redes sociales Ahurora

Instagram @ahurora.oficial

ahurora.oficial XX

(m 14 publicaciones 329 seguidores 591 seguidos

AHURORA AHURORA IA
Compra o vende vehiculos
A Publica sin costo en la web
A Asesoria personalizada
A Trémites legales
-8 WA: 3167435111
Para més informacién (3
ahurora.com/car/jaguar-xe-series-2019

<

DE ENSUE...

2 PUBLICACIONES ETIQUETADAS
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Facebook @ahurora.ia

SELLO DgRADO

o Kk

Ahurora Innovacién
AHURORA  Automotriz

ahurora.ia - Empresa de vehiculos de motor

& u ae
d oto - Wb Me gusta O Menszie Q
Informacion A Crear publicacion
L]
- de Q Estoya a - Etiquetar

Ahurora Innovacion Automotriz
' )

L

GARANTIA
SELLO DQRADO
LR

Twitter @Ahurora_Oficial

« Ahurora

1 Tweet

Il
HUROR

AHURORA

ooo ) ( Seguir )

Ahurora

@Ahurora_Oficial
Conectando suefios

() Se unié en mayo de 2020

48 Siguiendo 1 Seguidor

Ninguna de las cuentas que sigues sigue a este usuari
Tweets Tweets y respuestas Fotos y videos Me gusta

Anexo C: Garantia Sello Dorado
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AHURORA

Inicio Comprar Vender Contacto

{Sabias que nuestra de vehiculos usados entre personas naturales?
Asi es, en el estatuto del consumidor no se exige que se deba de dar garantia alguna a el vehiculo usado que le quieras comprar a

una persona natural

Pues bien, eso es cosa del pasado, en AHURORA puedes comprar a una persona natural el vehiculo que deseas y te lo llevas con

doce meses o 20.000 kilémetros de garantia.
AHURORA ha estructurado para tu tranquilidad su programa GARANTIA SELLO DORADO, con el cual proteges tu inversién.

El programa tiene centros de diagnéstico que cuentan con los equipos necesarios para realizar peritajes, mantenimientos preventivos
y correctivos, personal técnico altamente capacitado con una amplia experiencia en el manejo y solucién de problemas en el sector
automotriz, personal con vocacién y enfocado en el servicio al cliente, un departamento juridico direccionado a asesorar y representar

a nuestros clientes

Con AHURORA compras tranquilo y seguro.

Anexo D: Evidencia del plan gratis de MailChimp:

< c

Aplicaciones @ HypeAuditor Youtu.

& mailchimp.com/es/pricing/

@ Grabador de Pantall..

® SugerCRM @ Hamburguesas EI C..

EC Casos Sugary P..

W Notificaciones / Twi..

ax aomn@

& E| Corral I Top 20: las mejores.

iHola!

Productos Recursos Inspiracién Tarifas @ mailchimp Q
Premium Standard Essentials Free
Funciones avanzadas para profesionales que Herramier de automatizacion y Ideal para aquellos que solo envian correos Todas las herramientas multicanal que
necesitan opciones més personalizadas. optimizacién basadas en datos para empresas electrénicos y que desean asistencia técnica necesitas para crear tu negocio y lograr que

Calcula tu coste

Mas de 200 000 contactos
Publicos ilimitados

Todo lo que incluye el plan Standard, mas:
v Segmentacién avanzada

v Pruebas multivariantes

que desean crecer més rapidsmente.

Calcula tu coste

Hasta 100 000 contactos
5 piblicos incluidos

Todo lo incluido en el plan Essentials, m:

Creador de recorridos del cliente +
Puntos de ramificacion

S

ninterrumpida.

Calcula tu coste

Hasta 50 000 contactos
3 piblicos incluidos

Todo lo que incluye el plan gratuito, més:

Todas las plantillas de correo

v
electrénico

tu publico crezca.

Hasta 2000 contactos
1 péblico incluido

Todo lo que incluye el plan gratuito:

+ Marketing CRM

Asistente creativo (IEE)

v
v Optimizacién dela hora de envio + Recorridos con varios pasos

v Informes comparativos ° v Creador de sitios web (D)

) ¥ Direccionamiento conductual + Imagen corporativa personalizada
 Puestos iimitados y acceso basado . ) v Dominio de Mailchimp

en funciones ' Plantillas personalizadas Prueba A/B
) v Paginas de destino  formularios

 Soporte técnico telefénico (en v Contenido dindmico (IEE)  Soporte técnico ininterrumpido por

inalés)

correo electrénico v chat

Anexo E. Propuesta digital Octopus- Ahurora

Fandhark
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AHURORA

PROPUESTA
DIGITAL

cctopus

2021




El mercado digital de la industria automotriz

En el sector automotriz, el ecosistema digital y los dispositivos

moviles se han vuelto mas relevantes gracias a la coyuntura que se
esta viviendo.

compradores globales de carro
6 . 6M desde su dispositivo movil

incremento en el nimero de publicaciones y
/// contactos de vehiculos nuevos en plataformas

digitales de compraventa en Colombia.

280/ crecimiento en busquedas relacionadas con
(o] motocicletas de alto cilindraje.

Marcas mas buscadas en plataformas como tu
carro.com: Renault, Kia, Suzuki, Chevrolet,

Toyota.

*Fuentes:Comscore Mercado Libre

Nuestros objetivos:

Desde Octopus, con nuestras plataformas digitales,
queremos posicionar el portal de AHURORA, como la

mejor opcidn si quieres vender o o comprar un carro
usado en Colombia.

* AWARENESS

Posicionamiento en digital de AHURORA, con segmentaciones
contextuales y formatos llamativos..

* CONSIDERACION

Llevaremos tréfico calificado al portal de AHURORA, tanto
para personas que quieren vender su auto, tanto para
personas que buscan comprar auto usado.

A
e
&

cctopus

TOP 5

Regiones en Colombia con mayor
movimiento, en términos de ofertay
demanda de vehiculos:
BOGOTA
CUNDINAMARCA
ANTIOQUIA

SANTANDER

VALLE DEL CAUCA

AHURORA
m
AHURORA
UNIVERSO:
7.200.000
Usuarios Unicos +25
en Bogotdy

Cundinamarca

2.000.000
Aprox que han
mostrado interés en
compra y venta de
carros

78K-100K

Personas que se podria
impactar diariamente
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¢COMO CONECTAMO EN DIGITAL CON NUESTRO TARGET?

Con nuestras plataformas digitales, aplicaremos diferentes estrategias tacticas para cumplir
con los objetivos de campafia:

AWARENESS

Téctica Contextual

Interactiva

Llegadramos a sitios y
apps que visitan
nuestro target, con
anuncios animados e
interactivos.

AUDIENCE BY

Formatos de

anuncio

My Edge
CTR avg 0,80%

Impacto debajo de la
imagen, donde el
usuario centra
primero su atencién

El creativo puede ser:
jpeg, png, animated
gif o HTMLS5.

Tactica Inteligencia

visual

Tactica Geo

Con nuestra plataforma

Premium de Awarenes,

estaremos en todos los

contenidos relacionados
con carros.

a2

8}

Impactaremos con
geolocalizacion a
concesionarios y

estaciones de

servicio.

cC

AUDIENCE BY

"™

@ DeroR09 Im/blog/pe

MUSE convierte su gira

CONSIDERACION

My,
AHURORA

PERFORMANCE

Tactica Social
Tactica Search
Media

LEADS

Posicionamiento de Campafia en redes

AHURORA en el sociales, enfocada
principal buscador enllevar trificode
de Internet , calidad al sitio de

Google, para llevar
trafico calificado.

AHURORA

Se hard una fase de
retargeting para
llegar a todas las

personas que
fueron impactadas
enfasede

Retargeting

awareness

o

'Simulation Theory'en una

pelicula sci-fi

Alberto Rodriguez

*Disefios de referencia.

Consecucion de
datos de
potenciales clientes,
mediante leads.

Dived Funnel
&: cCtopus

AWARENESS

El contenido con imagenes
recibe 94% mas vistas que
el contenido sin imagenes.

In video
CTR avg 0,90%

Impacto sobre contenido
de video, donde los
usuarios centran mayor
interés y formato con alto
consumo.

El creativo puede ser:jpeg,
png, animated gif o
HTMLS.
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NUESTROS MEDIOS

CcC

AUDIENCE BY
ONCATHOSPHURS

o

|
|
4

-B-

¢POR QUE INCURSIONAR EN
LA COMPRA DE AUDIENCIAS?

* Compra por audiencias especificas y
no por espacios

* Optimizacién de presupuesto.

* Mayor alcance

MATRIZ DE SEGMENTACION

cC

AUDIENCE BY
ORCETHONPRUNS

Demografico: Hombre y mujeres

+25
Viven en Bogota y Cundinamarca
NSE: Medio-Alto

Personal de la salud:

Intereses:

2

Camionetas

Carros

Disefio Web (Cook
Tecnologiay
conectividad
Vehiculos
nuevos
Carros usados Web (Cooie

Medical & Heal

¢Como distribuimos y ampl
contenidos en digit

Tenemos las mejores plataformas der
mundo y que permitirdn a su marcae
potencial se encuentra.

&8
S

INTERESES GEOLOCALIZACION
CATEGORIAS DE DEVICE /CARRIER
CONSUMO

¢Como encontraremos nuestra audiencia?
Aplicaremos criterios de segmentacion contextual en donde nos centraremos en los
intereses de los compradores de carro y sus busquedas, uso de apps y sitios para

identificarlas e impactarlos con los anuncios de la semana automotriz:

94

AHURORA

ificamos los
al?

ed de audienciasen el
star donde su audiencia

Q99
&a8

VARIABLES
DEMOGRAFICAS
SISTEMA OPERATIVO

I,
AHURORA

Impactaremos a las audiencias que usan
‘ estas apps y sitios:

Compras/Autos: Noticias y revistas: Estilo de vida
Tucarro.com Revista Motor WhatsApp

tors, Physiclans & Surgeons OLX AUtOS Turbo FacebOOk

s Carroya,com Carros Instagram

Casgtoro.com Autos y partes Pinterest
Ind jearcon) Revista Dinero Netflix
Mercado Libre El Tiempo Prime video
Amazon El Espectador Spotify

es ‘ Linio La Republica Rappi




AUDIENCE BY
ccroprus

Tactica Contextual

Interactiva

Formatos de RS ESCNTE
i [ . - ~ -}
anuncio
Como capitalizarla
Dancing3D oportunidad del trabajo

remoto en esta pandemia

Formato que muestra el
anuncio animado.

Al ser animado, genera alto
er ty recordacionde
los usuarios y tiene unbuen
desempefio enclicks.

envde errpreaes e shnan
e 108 eTOCets
porbasen trabajy ceede 353 O FIRCICIN 0
commrencis

‘”H\“ \ . . “«

AmCham Colombia confirmo que Estados
Unidos relocalizars empresas

rwersiones que tiene en Asla en Colomiia

yAmérica Latina, como parte del
programa “Regreso a las Américas’ con el
Que % busca aprovechar mejor los TLCy
recucir costes de produccion

AHURORA

Tactica Search

Formato Search

carros usados

Google

Anuncio - www.ahurora.com v 0317443791

La manera mas sencilla de vender o comprar tu carro.
Si no tienes tiempo para hacer los tramites de venta de tu carro, o
estas buscando un auto usado para comprar, esta es la mejor
opcién, ingresa ya y conécenos!

El formato search permite estar en los primeros lugares
de busquedas en Google, comprando palabras clave
relacionadas con AHURORA

AWARENESS

Scratch & Reveal

CTR: 0.8%

Formato Interactivo, raspa y
descubre el mensaje

Al ser interactivg genera alto
engagementy recordacionde
los usuarios y tiene unbuen
desempefio enclicks.

*Disefios de referencia.

“mu'
AHURORA

Q Keywords

(=

Carros
Usados
Nuevos
Venta
Facilidades
Tramites

Automotroz
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Tactica Social Llegamos con formatos efectivos en Social Media, a
Media nuestro target.

s ey

Facebook Feed Instagram Stories

Aparece mientras las personas  Aparece mientras las personas
navegan las historias

RETARGETING

iIMPULSO A LA ACCION!
B B B 1

PERO NO

LLEGA USUARIO
TU USUARIO AL SITIO SEVA LO DEJAS
OLVIDAR

ESTRATEGIA DE RETARGETING

Impactaremos a las audiencias construidas en las fases
pasadas para guiar el interés en conseguir leads, y visitas al
sitio de AHURORA.

AHURORA

Aberseen trom
125200

£ =} L &
Secuencia Instagram Feed
Aparece en el feedcon un Aparece mientras las personas
carrusel de iamgenes navegan
16
Iy,
AHURORA

I,

AHURORA

*Disefios de referencia.
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Anexo F. Comentarios en Trustpilot sobre Kavak

KAYAK

Kavak

Opiniones 19 ¢ Malo
- :
Escribir opinion
Opiniones 19 Filtrar por:  Valoracion ()  Esparol ()
Excelente | 11 %
Muy bueno [ 11 %
Bueno 0%
Malo | 21 %

Muy malo .| 58 %




== Kavak

B 23@®

Hace 3 dias

Es todo un FRAUDE LES SUGIERO NI...

Es todo un FRAUDE LES SUGIERO NI SIQUIERA DAR EL DINERO DE
APARTADO... SERA UN ROLLO QUE LO REEMBOLSEN SIEMPRE TENDRAN
UN pretexto. Hasta la fecha sigo peleando por mi dinero el cual se deposito
desde febrero

SON JN ASCO

- =  Kavak
B rrro 230

Gustavo Schachner
¢ 1opinién ® AR
Hace 3 dias

KAVAK - Una historia de estafadores

Hola amigos, les comento mi experiencia porque entiendo que le ha sucedido
a muchas personas. Entré por curiosidad en la pagina y coticé un vehiculo. La
oferta parecia razonable asi que me comuniqué indicando que estaba
interesado. Me contactaron por Whatsapp me indicaron que documentacion
debia llevar y agendamos dia, hora y lugar para la inspeccion (se trataba de
un auto con 60 -sesenta Km, practicamente nuevo). El dia de la inspeccion y
ya estando yendo hacia el sitio, me llega un e-mail que indicaba "Su
cotizacion tiene un error".... y me envian (ya estaba yendo a la cita) una nueva
oferta un 15/20% mas baja que la inicial. Entre una y otra habian pasado soélo
24 Horas. En resumen, les indiqué si me estaban tomando por tonto y cancelé
la visita. Este tipo de estrategia comercial es utilizada de manera recurrente,
ofrecen algo atractivo para atraer a la gente y luego con cualquier excusa te
terminan ofreciendo mucho menos. Les recomiendo guardar los e-mail y la
captura de pantalla de Whatsapp y denunciarlos en "Defensa del
Consumidor"o como se llame en sus respectivos paises, ya que este tipo de
conducta "desleal"esta penada y corresponde una multa para Kavak. Saludos
y NO operen con estos estafadores. Es puro Marketing barato.




Sonia Reyes
1 opinién ©® MX

18 may 2021

SON UNOS RATEROS ME COBRARON UN...

SON UNOS RATEROS ME COBRARON UN APARTADO DE UN COCHE Y LA
MUJER QUE ATENDIO ME ASEGURO QUE SINO ME GUSTABA EL COCHE
EN 5 DIAS TENDRIA MI DINERO DE REGRESO A PASADO MAS DE UN MES Y
NADIE ME ATIENDE NADIE NO CONTESTAN MIS CORREOS NI WHATS A LA
HORA QUE HICE EL APARTADO ME HABLARON COMO 20 PERSONAS PARA
LO MISMO Y AHORA NO HAY QUIEN RESPONDA NADA

Pedro Iniguez musica y mas
1 opinién  © MX

11 may 2021

Pesimos

Pesimos! Malisimos!! No tiene la mas minima atencion al cliente! Compré un
auto de casi 180 mil pesos hace 11 dias y nadie se ha dignado a llamarme
para decirme cuando me lo entregan, me citaron para entregarme el auto en
Guadalajara estuve puntual y resulta que el auto todavia estaba en Queretaro,
nadie tiene conocimiento de nada!

El supuesto encargado de tenerme al tanto un tal Angel Santiago Jamas me
atendio, le mandé un mensaje y me bloqued...nunca recomendaria comprar un
auto ahi... pésimo servicio...es mas, hasta ahorita no tengo seguridad cuando
me entreguen mi auto.

Uno dice que el auto ya esta en Guadalajara y otro me dice que viene en
transito... que tal!! Pésimos!!!
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