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RESUMEN EJECUTIVO

La industria automotriz se encuentra en medio de una acelerada transicion
energética hacia la electromovilidad, lo que representa una amenaza directa
para la supervivencia operativa y financiera de los talleres mecanicos
tradicionales. Histéricamente, el modelo de postventa ha dependido de la
comercializacién masiva de repuestos y del desgaste fisico continuo del motor a
combustién, un patrén que enfrenta una obsolescencia inminente. A esta
problematica se suma que los actuales usuarios de vehiculos eléctricos
enfrentan largas esperas en los concesionarios oficiales y sufren fuertes
asimetrias de informacién en el mercado secundario, especialmente respecto a

la degradacion y vida util de sus baterias.

Existen enfoques estratégicos que permiten a los talleres independientes
reorientas su modelo de negocios para capturar valor en este nuevo escenario
tecnoldgico. En particular, el presente trabajo expone el disefio y la evaluacién
integral de una reconversion tecnolégica hacia un centro de servicios
especializado en electromovilidad. Mediante la estructuracién de un modelo de
negocios diferenciado, la propuesta desplaza el enfoque transaccional de la
mecanica clasica hacia la gestion del conocimiento técnico, priorizando el
diagnostico de software, la certificacion del estado de salud de activos complejos

y la integracion estratégica con el ecosistema de carga domiciliaria del usuario.

El modelo propuesto demuestra poseer una alta viabilidad y resiliencia
financiera, permitiendo al negocio absorber eficientemente una nueva estructura
operativa y generar retornos que superan con creces el costo de oportunidad del
mercado, transformando asi una amenaza estructural en una ventaja competitiva
sostenible. Si bien la evaluacion confirma la solidez estratégica del proyecto, su
implementacion exitosa depende de manera critica de la captacion, reconversion
y retencion de talento humano especializado en alto voltaje. Ademas, es
recomendable apalancar este modelo inicialmente mediante acuerdos de
mantenimiento preventivo con flotas corporativas, con el fin de asegurar la
liquidez del negocio y consolidar la alineacion de los equipos de trabajo durante

la fase de maduracion.
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ABSTRACT

The automotive industry is during an accelerated energy transition towards
electromobility, which represents a direct threat to the operational and financial
survival of traditional mechanical workshops. Historically, the aftermarket model
has relied on the mass commercialization of spare parts and the continuous
physical wear and tear of the internal combustion engine, a paradigm facing
imminent obsolescence. Added to this problem is the fact that current electric
vehicle users face long wait times at official dealerships and suffer from strong
information asymmetries in the secondary market, especially regarding the

degradation and lifespan of their batteries.

There are strategic approaches that allow independent workshops to pivot their
business model to capture value in this new technological scenario. In particular,
this work presents the design and comprehensive evaluation of a technological
reconversion towards a specialized electromobility service center. Through the
structuring of a differentiated business model, the proposal shifts the
transactional focus of classical mechanics towards the management of technical
knowledge, prioritizing software diagnostics, the certification of the state of health
of complex assets, and the strategic integration with the user's home charging

ecosystem.

The proposed model proves to have high financial viability and resilience,
allowing the business to efficiently absorb a new operational structure and
generate returns that far exceed the market's opportunity cost, thus transforming
a structural threat into a sustainable competitive advantage. Although the
evaluation confirms the strategic solidity of the project, its successful
implementation critically depends on the recruitment, reskilling, and retention of
human talent specialized in high voltage. Furthermore, it is recommended to
initially leverage this model through preventive maintenance agreements with
corporate fleets, in order to ensure the liquidity of the business and consolidate

the alignment of the work teams during the maturation phase.
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1. INTRODUCCION

Este estudio permitira examinar la industria de la postventa automotriz desde la
perspectiva de la transicion energética hacia la electromovilidad. Se evaluara el
nivel de preparacion que tienen los talleres mecanicos tradicionales en Chile y
cuales son las principales razones del riesgo de obsolescencia operativa y
comercial que enfrentan en la actualidad ante la disminuciéon de los motores a

combustion.

Se exploraran también los nuevos requerimientos técnicos del parque
automotriz, como el diagndstico avanzado de baterias y la infraestructura de
carga domiciliaria, que puedan integrarse de la mejor manera posible a la
realidad de un taller independiente, con el fin de evaluar como esto podria afectar
su rentabilidad y posicionamiento estratégico frente a las redes de

concesionarios oficiales.

Una vez realizado el analisis, se disefiara y evaluara financieramente un modelo
de negocios nuevo, que se adapte de la mejor manera a la reconversion
tecnolégica de este tipo de talleres en Chile. Se expondra la factibilidad
econdmica de su aplicacion mediante un flujo de caja incremental y los

lineamientos estratégicos necesarios para operar en este nuevo ecosistema.
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2. ORIGEN Y PROPOSITO DEL ESTUDIO

El presente trabajo aborda la transformacién estratégica del servicio postventa
en la industria automotriz chilena, en el contexto del crecimiento sostenido de los
vehiculos eléctricos (VE) en el mercado nacional. El servicio postventa de los
automoéviles constituye una fuente de ingresos fundamental tanto para
concesionarios oficiales como talleres independientes, basado histéricamente en
servicios asociados al motor de combustion interna, tales como cambios de
aceite, reemplazo de bujias, mantenimiento de sistemas de transmision y

escape, entre otros.

La masificacion de los vehiculos eléctricos introduce una disrupcién estructural
en este modelo, dado que dichos vehiculos presentan requerimientos de
mantenimiento significativamente menores en comparacién con sus
equivalentes de combustion interna. Esta diferencia técnica no es menor ya que
implica una reduccion potencial en la frecuencia y el tipo de servicios
demandados, lo que impacta directamente en los ingresos, en la estructura de
costos y en la propuesta de valor del servicio postventa tradicional. Frente a este
escenario, los actores del sector enfrentan la necesidad de redefinir su modelo

de negocio para mantenerse vigentes y competitivos.

El origen de este estudio se encuentra precisamente en la observacion de esta
tension emergente. La evidencia disponible muestra que la electromovilidad en
Chile ha dejado de ser una tendencia incipiente para convertirse en una realidad
de mercado en acelerada expansiéon. Segun cifras de ANAC, durante 2024 se
vendieron 4.507 vehiculos 100% eléctricos, lo que representa un crecimiento
superior al 183% respecto a 2023. Esta tendencia se profundizé durante 2025:
segun el informe anual de ANAC, la comercializacion de vehiculos eléctricos
registr6 una variacion interanual del 85,6%, totalizando 35.443 unidades
comercializadas, lo que representd una participacion del 11,4% dentro del

mercado de vehiculos livianos y medianos.

Este dinamismo se enmarca, ademas, en un contexto de politica publica con
compromisos de largo plazo. La Estrategia Nacional de Electromovilidad
establece que a contar del afio 2035 solo se comercializaran vehiculos 100%

eléctricos en Chile, lo que configura un escenario de transformacion estructural

12
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inevitable para toda la cadena de valor de la industria automotriz, incluyendo el

segmento de servicios postventa.

Sin embargo, mientras la discusion publica se ha centrado mayoritariamente en
la infraestructura de carga, los incentivos tributarios y la adopcioén por parte de
los consumidores, el impacto de esta transicion sobre el ecosistema de servicios
postventa ha recibido menor atencion académica y sectorial en el contexto
chileno. La brecha entre la velocidad del cambio tecnoldgico y la capacidad de
adaptacién estratégica del sector constituye el punto de partida del presente

estudio.

En este sentido, el propdsito es doble. Por una parte, se busca realizar un
diagndstico riguroso del estado actual de la postventa automotriz en Chile y de
las implicancias que la electrificacion vehicular tiene sobre su modelo de negocio.
Por otra, se pretende formular una propuesta estratégica aplicable a los talleres
independientes y concesionarios oficiales, que les permita anticipar los cambios
estructurales que se avecinan, reconvertir sus capacidades operativas y
técnicas, y capturar las oportunidades que el nuevo escenario de movilidad

eléctrica ofrece.

De este modo, la investigacion no solo busca documentar un fenémeno en curso,
sino contribuir con orientaciones concretas y fundamentadas para la toma de
decisiones estratégicas en un sector que enfrenta uno de los procesos de

transformacién mas significativos de su historia reciente en Chile.

Ante este escenario, surge la interrogante central de esta investigacion: ; Cémo
debe reestructurarse estratégica y operativamente el modelo de negocios del
servicio postventa independiente en Chile para sobrevivir y ser rentable frente a

la masificacion de los vehiculos eléctricos?

13
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3. OBJETIVOS

3.1 Objetivo general

Disefar una propuesta de lineamientos estratégicos para la adaptacién del

servicio postventa automotriz en Chile orientada a talleres independientes y

concesionarios oficiales frente al crecimiento sostenido de los vehiculos

eléctricos en el mercado nacional.

3.2 Objetivos especificos

1.

Diagnosticar el estado actual y el entorno competitivo del servicio postventa
automotriz en Chile, identificando su dependencia financiera historica
respecto al motor de combustion interna y evaluando las amenazas y
oportunidades que genera la transicion tecnoldgica y regulatoria hacia la
electromovilidad.

Analizar el impacto técnico y comercial de la electrificacion sobre la demanda
de servicios, mediante la comparacion de planes de mantencién entre
vehiculos eléctricos y de combustion presentes en el mercado chileno, con el
fin de cuantificar la brecha de ingresos proyectada para el sector.

Establecer una propuesta de reconversion estratégica mediante un nuevo
modelo de negocios, y evaluar su viabilidad economica a través de la
formulacion de un flujo de caja incremental, definiendo lineamientos que
permitan a los talleres independientes y concesionarios capturar valor de

manera rentable en el ecosistema eléctrico.
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4. ALCANCE DEL ESTUDIO

El presente estudio delimita su campo de accién al mercado automotriz del
territorio chileno. En términos temporales, el analisis de la industria abarca el
periodo postpandemia (2021 hasta el primer trimestre de 2026), etapa que marca
el punto de inflexion comercial y la adopcién acelerada de la electromovilidad a

nivel nacional tras la publicacion de |la Estrategia Nacional de Electromovilidad.

A nivel sectorial, la investigacion se enfoca exclusivamente en talleres
independientes y concesionarios oficiales dedicados al segmento de vehiculos
livianos y medianos, excluyendo expresamente el transporte publico, de carga
pesada y la maquinaria industrial por operar bajo l6gicas de mantenimiento
corporativo. Tematicamente, el trabajo se inscribe de manera estricta en el area
estratégica, centrandose en la reconfiguraciéon de modelos de negocio y la
adaptacioén de flujos de ingresos, omitiendo el analisis técnico profundo propio

de la ingenieria mecanica o eléctrica.

Finalmente, el estudio posee un alcance cientifico dual: es descriptivo en su fase
inicial para caracterizar el sector postventa vigente y detallar su dependencia
tecnoldgica frente a los vehiculos de combustion interna; y asume un caracter
exploratorio en su etapa de formulacién, orientada a analizar tendencias globales
de innovacioén para disenar lineamientos estratégicos de reconversion que sean
viables para la realidad competitiva de los actores locales. De manera
complementaria, en términos de evaluacion econdmica, el alcance se limita a
simular financieramente los flujos incrementales de la reconversion tecnologica
de un taller en marcha, asumiendo que los costos hundidos de infraestructura

basica e inmuebles ya se encuentran cubiertos por la operacién inicial.
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5. ESTADO DEL ARTE

El estado del arte del presente estudio se estructura en tres dimensiones
fundamentales analizadas por la literatura reciente. Se investigara el peso
economico historico de la postventa automotriz, las disrupciones provocadas por
la transicion hacia la electromovilidad y los marcos estratégicos aplicables a

procesos de reconversion sectorial.

5.1 Antecedente del estado del arte

El servicio postventa automotriz constituye una de las fuentes de ingreso mas
relevantes y estables dentro de la cadena de valor de la industria automotriz. A
diferencia de la venta de vehiculos nuevos, cuya demanda esta sujeta a ciclos
econdmicos y variaciones del mercado, la postventa genera ingresos recurrentes
y predecibles a lo largo de toda la vida util del vehiculo. En el contexto chileno,
esta dimensién adquiere especial relevancia: segun (Alvarez, 2025), La
postventa es un pilar estratégico que representa hasta el 50% de los ingresos
recurrentes de un concesionario rentable. La fidelizacion del cliente en Chile

depende de la experiencia que se brinde después de la venta.

Desde una perspectiva estructural, (CX, 2026) sostiene que los servicios de
mantenimiento, revisiones preventivas, reparaciones, atencién de garantias,
venta de repuestos y accesorios, entre otros, representan una corriente
constante de facturacién que, cuando esta bien gestionada, puede compensar y

superar la volatilidad de las ventas.

Desde el punto de vista del modelo de ingresos, (Bachman, 2025) los talleres de
servicio generan ingresos tanto por mano de obra como por el margen sobre los
repuestos que venden a los clientes como parte de una reparacién. Los talleres
independientes suelen tener tarifas por hora mas bajas que los centros de
servicio de los concesionarios, aunque también pueden tener estructuras de
costos menores. La rentabilidad de un taller depende de la utilizacion y del
margen sobre repuestos. Por su parte, los departamentos de servicio de los
concesionarios suelen ser altamente rentables: es frecuente que la venta de
vehiculos sea de bajo margen y que el servicio posterior sea donde los

concesionarios generan utilidades estables y recurrentes.
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A escala global, (McKinsey & Company, 2018) estimé que el mercado postventa
automotriz tiene un valor actual de aproximadamente €800 mil millones y se
proyecta un crecimiento anual del 3% hasta alcanzar cerca de €1,2 billones hacia
2030. En los proximos afios, diez tendencias agrupadas en tres categorias
amplias transformaran fundamentalmente la industria, generando disrupciones a
lo largo de la cadena de valor, cambios en el acceso al cliente final y un
desplazamiento de los centros de utilidad. Estas disrupciones seran impulsadas
no solo por actores existentes, sino también por nuevos entrantes, incluyendo
fabricantes de software y componentes para vehiculos eléctricos, plataformas de

comercio electronico y talleres especializados en flotas eléctricas.

Reforzando esta perspectiva, (FIA Region |, 2019) sostiene que la postventa ha
sido foco estratégico de los fabricantes durante décadas, dado que ofrece
ingresos estables y margenes mas altos que la venta de vehiculos nuevos. Los
fabricantes que producen componentes tanto para el mercado original como para
la postventa obtienen una proporcion de sus utilidades significativamente mayor
desde este ultimo segmento que lo que su participacion en los ingresos totales
sugeriria. Dado que las oportunidades que ofrece la conectividad y la
digitalizacién de los vehiculos son enormes, la postventa se volvera aun mas
relevante a medida que innovaciones como el mantenimiento predictivo
maduren. Sin embargo, el avance de la electromovilidad comienza a erosionar
este modelo: evidencia empirica proveniente de Noruega muestra que las
ganancias derivadas de los servicios de taller estan disminuyendo
drasticamente, con visitas de modelos eléctricos que generan al importador de
Volkswagen un 46% menos de ingresos que las de vehiculos de combustion
interna (Callejo, 2026). En el ambito latinoamericano, (Nava, 2022) se menciona
que las areas de servicio de los concesionarios en algunos casos generan la
mitad de los ingresos del negocio, siendo la otra mitad proveniente de los pisos
de venta. Ante la electrificacion del parque vehicular, directivos del sector como
el responsable de Mopar México han sefalado que esto representara un reto
para dichas areas de servicio, lo que ha llevado a explorar nuevas lineas de
negocio como el desarrollo de baterias modulares que puedan ser reparadas por
celdas individuales en taller, en lugar de requerir el reemplazo completo de la

bateria.
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Finalmente, desde una perspectiva académica, (Martinez, 2004) identificaron
que el papel de los fabricantes de automéviles en la distribucion y la postventa,
las nuevas formas de distribucion de repuestos, y las relaciones entre marcas,
concesionarios Y talleres autorizados son algunos de los aspectos competitivos
mas relevantes del sector. EI mercado postventa del automovil es importante
tanto en términos cuantitativos como cualitativos, constituyendo un area de
desarrollo clave para la capacidad competitiva del conjunto de agentes de la
cadena. Las transformaciones de la industria automotriz estan alterando este
mercado, haciendo que la postventa desempefie un papel esencial en las
estrategias del sector, evolucionando desde un modelo jerarquizado,
fragmentado y dual hacia otro basado en redes de colaboracion entre distintos

tipos de actores.

5.2 Descripcion del sujeto del estudio

La electrificacion del parque automotriz representa una disrupcion de doble cara
para los actores de la postventa ya que, por una parte, amenaza
estructuralmente el modelo de ingresos tradicional y por otra, abre nuevas

oportunidades de negocio para quienes logren adaptarse con anticipacion.

El analisis del entorno macro y microecondmico constituye una condicion
necesaria para comprender el escenario en el que opera el servicio postventa
automotriz chileno, y las herramientas estratégicas de analisis ambiental, en
particular el modelo PESTEL y las cinco fuerzas de Porter, proveen un marco

sistematico para ello.

Desde el factor politico, el sector automotriz chileno se encuentra enmarcado en
una legislacion proteccionista con alta participacién gubernamental, que incluye
regulaciones sobre el ingreso de vehiculos, tipo de combustible, seguridad
vehicular y especificaciones técnicas. Adicionalmente, el (Ministerio de Energia,
s.f.) reporta que, en Chile, el impulso de la electromovilidad se sustenta desde la
politica publica, donde explicitamente desde el afo 2017 se han venido
definiendo estrategias para trabajar la movilidad eléctrica a nivel multisectorial,
planteando metas de corto y largo plazo para transformar el parque vehicular del
pais. Entre las medidas impulsadas se sefalan el fomento a la movilidad eléctrica

en el transporte publico, la promocion de la movilidad de baja y cero emisiones
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para mejorar la calidad del aire, la implementacion de normas de eficiencia
energética para vehiculos livianos y medianos, y el avance hacia sistemas de
transporte eléctrico. En el plano ambiental, el transporte terrestre es responsable
del 24,1% de las emisiones de gases de efecto invernadero (GEI) en Chile,
debido a que el 99% de la energia que utilizan estos medios de transporte
corresponde a derivados del petréleo. Esto ha provocado que en los ultimos afos
se produzcan mas de 37 gigatoneladas de CO2 en el pais, afectando la calidad
del aire y la calidad de vida de las personas. Ante este escenario, Chile ha
implementado politicas energéticas que le han permitido avanzar en la transicion
hacia una matriz mas limpia, impulsando proyectos e iniciativas de
electromovilidad con el objetivo de reducir el impacto ambiental del sector
transporte. (Solcor Chile, 2021). Sin embargo, el escenario global muestra
tensiones: segun (Lopez, 2025), la electromovilidad esta viviendo un punto de
inflexion global. Estados Unidos y Europa, dos de los principales motores de la
transicion hacia vehiculos eléctricos, estan revisando, flexibilizando o retrasando
sus metas de eliminacion de motores de combustién. Regulaciones que hasta
hace poco parecian inamovibles, como la eliminacion de los motores de
combustion para 2035, enfrentan hoy presiones politicas, econdmicas e
industriales, abriendo la puerta a alternativas como los hibridos, combustibles
neutros y mecanismos de compensacion. Paises como Alemania e Italia han

presionado para mantener los hibridos enchufables mas alla de esa fecha.

Desde el factor tecnoldgico, (FIA Region |, 2019) documenta la postventa se ha
convertido en foco estratégico de los fabricantes durante décadas debido a sus
ingresos estables y margenes mas altos que la venta de vehiculos nuevos. Dado
que las oportunidades que ofrece la conectividad y la digitalizaciéon de los
vehiculos son enormes, la postventa se volvera aun mas relevante a medida que
innovaciones como el mantenimiento predictivo maduren. Los precios en el
sector independiente son entre un 45% y un 80% mas bajos que en los talleres
oficiales para neumaticos, baterias, frenos y motores de arranque, mientras que
las tarifas horarias de mano de obra de los talleres autorizados superan en
alrededor de un 50% a las de los talleres independientes en mercados como

Francia.
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Respecto al analisis del microentorno mediante el modelo de las cinco fuerzas
de Porter, se puede sefalar que la industria de los vehiculos eléctricos ya no es
un mercado especulativo sino una revolucion global que disrumpe los
paradigmas automotrices tradicionales, y que el marco de las cinco fuerzas
permite evaluar las presiones competitivas examinando rivalidad competitiva,
amenaza de nuevos entrantes, poder de negociacion de compradores y
proveedores, y amenaza de sustitutos. (Staff, 2026) complementa este analisis
al documentar que la amenaza de sustitutos en el mercado de postventa
automotriz el ride-sharing y las tecnologias emergentes como los vehiculos
eléctricos y autonomos podria disrumpir la industria en el largo plazo. Los
vehiculos eléctricos requieren menos mantenimiento que los vehiculos a
gasolina tradicionales, lo que potencialmente reduce la demanda de ciertos
repuestos y servicios. Por su parte, los vehiculos autbnomos podrian derivar
hacia un modelo de propiedad de flotas y gestién centralizada, afectando aun
mas la demanda de servicios tradicionales de postventa. En los ultimos tres a

cinco anos, la intensidad de estas fuerzas ha aumentado de manera general.

En la cadena de suministro automotriz, los costos de cambio de proveedor
pueden alcanzar mas del 20% del costo total del proveedor en industrias de alta
tecnologia, lo que complica la sustitucién. Adicionalmente, el alza de los precios
de materiales criticos como el litio y el cobalto ha aumentado de manera
dramatica debido al incremento en la produccion de vehiculos eléctricos,
elevando los costos para los fabricantes. Estos factores otorgan a ciertos
proveedores un poder de negociacion significativo, capaz de influir en precios,
estandares de calidad e incluso en el disefio de los vehiculos (DCF Modeling,
2026). La rivalidad competitiva, por su parte, se intensifica dado que la postventa
fabricantes de automoviles tradicionales compiten agresivamente contra nuevos
entrantes porque el futuro de la industria automotriz completa esta en juego. El
cambio de la industria automotriz hacia los vehiculos eléctricos puede
interpretarse ademas como un movimiento preventivo contra la creciente
popularidad de las alternativas de transporte ecoldgicas. Comprender estas
facetas de la rivalidad industrial proporciona una base para que las empresas
elaboren estrategias que no solo naveguen, sino que también aprovechen las

fuerzas competitivas en juego. (Faster Capital, 2025).
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Finalmente, el (Centro de Movilidad Sostenible, 2024) sefiala que Chile se ha
convertido en un referente latinoamericano de movilidad eléctrica gracias a hitos
como la incorporacion de mas de 2.000 buses eléctricos al Sistema de
Transporte Publico Red Metropolitano y los avances regulatorios, aunque
reconoce que las regiones con economias emergentes avanzan mas lentamente
que China, Europa y Estados Unidos, que concentran cerca del 95% de las

ventas globales de VE segun la IEA (International Energy Agency, 2024).

En cuanto a las amenazas, (Herrmann, 2018) documenta que, en términos de
costos de reparacion y mantencion, los vehiculos eléctricos de bateria son mas
eficientes que los vehiculos de combustion interna. Las razones principales se
relacionan con la tecnologia central empleada: un motor eléctrico posee apenas
20 piezas moviles frente a mas de 1.000 en un motor de combustion, no requiere
caja de cambios tradicional, y practicamente no tiene piezas sujetas a desgaste.
Adicionalmente, el motor eléctrico opera con una eficiencia del 90%, mientras
que el motor de combustidon pierde un 70% de su energia por friccion. Esto
implica una reduccioén significativa en la demanda de servicios de mantencion
tradicionales para los talleres. Segun, citado por (McKinsey & Company, 2018),
mas de la mitad de todos los ingresos de la postventa automotriz proviene de
piezas de desgaste estandar. Si bien el mantenimiento de neumaticos, filtros de
cabina, limpiaparabrisas y frenos es comun a todos los vehiculos, los VE no
requieren cambios de aceite, reemplazo de bujias ni filtros de combustible. Se
estima que el costo promedio por kildbmetro en mantencion es casi un 50% menor
para los vehiculos eléctricos que para los vehiculos de combustion
convencionales. Para navegar este cambio, los proveedores de servicio deben
adoptar nuevas tecnologias y comprender cdmo han evolucionado las

expectativas de sus clientes.

Esta reduccién de ingresos se verifica de manera cuantificada en el mercado:
(Data Insights Consultancy , 2025) contienen significativamente menos
componentes moviles que los vehiculos de combustién, lo que reduce
drasticamente la necesidad de items de mantencién regular como cambios de
aceite, bujias y diversos filtros. Se anticipa que esta transicion resultara en una
reduccién sustancial de los ingresos de servicio y reparacion tradicionales para

concesionarios y talleres independientes, obligandolos a ajustar sus estrategias
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de negocio. El mercado esta evolucionando desde servicios mecanicos de alta
frecuencia y bajo valor hacia servicios de menor frecuencia, mayor valor y alta

especializacion, concentrados en componentes esenciales de los VE.

La amenaza es especialmente aguda para los talleres independientes. (Moore,
Cook, & Borg, 2024) senala que los vehiculos eléctricos representan un desafio
particular para los talleres independientes. Historicamente fuertes con técnicos
versados en sistemas de motor de combustion interna, estos talleres deberan
ampliar sus capacidades para incluir técnicos especializados en VE o arriesgarse
a perder acceso a un segmento de negocio en crecimiento. Las categorias de la
postventa mas vulnerable son las baterias tradicionales y los sistemas de
escape, cuyo volumen de negocio se reducira a medida que crezca la proporciéon
de vehiculos eléctricos en el parque. Adicionalmente, los fabricantes y
concesionarios autorizados podrian tener ventaja competitiva sobre los talleres
independientes, dado su acceso a informacion propietaria, tecnologia y
capacitaciéon especifica para VE. En el plano mas amplio, (Lever Touch , 2023)
indica que los fabricantes y proveedores tradicionales seran muy vulnerables en
los préximos afos, pues deberan enfrentar simultaneamente la caida de los
margenes y la necesidad de realizar mayores inversiones en electromovilidad y
en nuevas innovaciones orientadas al cliente. EI motor de combustion que
durante décadas fue el corazén de la industria automotriz se esta quedando
obsoleto, y la industria atraviesa uno de los momentos mas complicados de su
historia por la combinacién de problemas logisticos, costos energéticos
elevados, escasez de mano de obra cualificada y un consumidor mas exigente y

concienciado con la sostenibilidad.

Sin embargo, junto a las amenazas emergen oportunidades concretas. (Leaf
Springs, 2024) documenta que el auge de los vehiculos eléctricos genera la
emergencia de nuevos segmentos de mercado para la postventa. Los VE tienen
componentes distintos a los de combustion, como baterias de alto voltaje,
motores eléctricos, inversores de potencia y sistemas de electrénica de control,
que requieren conocimiento especializado y equipos especificos para su
diagndstico, mantencion y reparacién. Esto crea una demanda creciente de
servicios altamente especializados en diagnostico de baterias, actualizaciones

de software y reparaciones electronicas avanzadas, abriendo nuevas vias de
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ingresos para quienes logren adquirir estas capacidades a tiempo. (PDM
Automotive, 2024) complementa esta vision indicando que a medida que los
vehiculos eléctricos se vuelven mas prevalentes, crece la demanda de servicios
de reparacion especializados para sus componentes unicos, particularmente los
sistemas de bateria de alto voltaje. El mercado postventa esta evolucionando
hacia la oferta de diagnéstico de baterias, actualizaciones de software y
reparaciones electronicas avanzadas. Los VE son esencialmente computadoras
sobre ruedas, lo que permite a la postventa desarrollar y proveer mejoras de
rendimiento basadas en software, actualizaciones de firmware y desbloqueo de
funciones mediante servicios over-the-air (OTA), generando ingresos de alto

margen que no dependen de ciclos de reemplazo de hardware.

Para los concesionarios oficiales, la dinamica es diferente: (Syncron, 2022)
documenta el sentimiento del consumidor esta impulsando una mayor cantidad
de visitas de mantenimiento a los concesionarios para los VE, aunque la
rentabilidad por visita individual es menor debido a los menores requerimientos
de mantencion. La frecuencia de visitas también es significativamente menor.
Los propietarios de VE tienden a preferir los concesionarios autorizados debido
a que se trata de tecnologia nueva y desconfian de talleres sin certificacion
especifica. Esta situacién representa una amenaza directa para los talleres
independientes y una oportunidad concreta para los concesionarios oficiales que

logren posicionarse como referentes de confianza en el servicio de VE.

Finalmente, (GP Automocion, 2023) sefiala La electromovilidad representa una
oportunidad concreta de especializacién para los talleres mecanicos. Se espera
que en los proximos afnos el numero de vehiculos eléctricos en circulacion
aumente significativamente, lo que impulsara la demanda de servicios de
mantencion y reparacién para estos vehiculos. Los talleres que se especialicen
en servicios de electromovilidad estaran preparados para satisfacer esta
demanda creciente, incluyendo la reparacion de sistemas de traccion eléctrica,
diagndstico de baterias, mantencion de sistemas de frenado regenerativo y
actualizacion de software de control del vehiculo. Desde la perspectiva
latinoamericana, (Ferrer, 2025) concluye que la profesionalizacion de la
postventa, la gestion predictiva del mantenimiento y la automatizaciéon de

procesos administrativos seran factores determinantes para mantener la
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competitividad y rentabilidad en un entorno cada vez mas digitalizado y exigente.
Las marcas y concesionarios que se adapten a tiempo a la electrificacion, la
inteligencia artificial y la sostenibilidad lideraran un mercado mas conectado y
eficiente. El cliente actual exige experiencias personalizadas, atencién
omnicanal y respuestas inmediatas, lo que exige a los actores del sector
repensar su estructura de servicio y adoptar una vision de negocio centrada en

datos.

La comparacion empirica entre los planes de mantencion de vehiculos eléctricos
y de combustidn interna de marcas presentes en el mercado chileno constituye
uno de los aportes mas concretos del presente estudio, dado que permite
cuantificar el impacto real de la electrificacion sobre la demanda de servicios

postventa.

El diferencial de costos es significativo. Segun un estudio de Enel X citado por
(Donoso, 2024), el costo de mantencion de un vehiculo eléctrico durante un afio
es un 79% inferior al de un vehiculo de combustion. El estudio indica que
mantener un vehiculo de combustion durante un afo cuesta en promedio
$470.000 pesos chilenos, mientras que para el vehiculo eléctrico el valor ronda
los $100.000. Adicionalmente, recorrer 400 kildmetros en un vehiculo de
combustion puede costar cerca de $155.000 pesos en energia, en contraste con
los vehiculos eléctricos donde el mismo recorrido tiene un valor de $84.000
pesos, representando un ahorro del 46% en energia. Los vehiculos eléctricos no
necesitan cambios de aceite, filtros ni correas, y los frenos se desgastan

significativamente menos gracias al sistema de frenado regenerativo.

Esta brecha se explica por diferencias técnicas fundamentales. Segun el
(Ministerio de Energia, s.f.), el motor eléctrico solo tiene una pieza maovil, el rotor,
mientras que en un motor de combustion interna existen cientos de piezas como
el ciguenal, pistones, valvulas y otros sistemas auxiliares, que rozan unas con
otras generando desgaste y requiriendo lubricacion constante. La integraciéon de
multiples sistemas en un vehiculo de combustion, sistema de aire de admision,
aceite para lubricacién, agua para refrigeracion, los vuelve propensos a fallar,
mientras que estos sistemas no existen o tienen menor exigencia en los VE. Sin

embargo, la bateria del VE representa aproximadamente el 50% del costo del

24



UNIVERSIDAD TECNICA o
FEDERICO SANTA MARIA COMERCIAL

vehiculo nuevo, lo que implica que fallas de importancia en este componente

pueden derivar en mantenciones correctivas muy costosas.

Las comparaciones por marca presentes en Chile refuerzan este diagndstico.
(Toyota Chile, s.f.) establece para sus vehiculos Toyota con motor de combustidn
interna comercializados en Chile tienen un intervalo de mantencion de 1 afio o
10.000 kildmetros, lo que ocurra primero. Estas revisiones deben realizarse en
un Servicio Autorizado Toyota y contemplan el uso exclusivo de repuestos
originales. Realizar las mantenciones segun la pauta establecida es condicion
indispensable para mantener la garantia de 5 afios o 100.000 kildmetros. En
cada revision se incluye el cambio de filtro de aceite, filtro de aire, filtro de
combustible, revision de emisiones de gases y funcionamiento del convertidor

catalitico, entre otros items asociados directamente al motor de combustion.

En contraste, (MG Motor Chile, 2023) informa que el intervalo de mantencién de
un MG eléctrico esta fijado en 24.000 kildbmetros o 1 afio, a diferencia de un
vehiculo a combustién que requiere su mantencion cada 10.000 kilémetros o 12
meses. Esto representa recorrer el doble de kilbmetros y pagar alrededor de un
60% menos por cada mantenciéon. Todos los modelos eléctricos de MG cuentan
con una garantia del fabricante de 6 afios o 120.000 kilémetros, y 8 afios o
160.000 kilbmetros de garantia en sus baterias, la que es transferible a nuevos
duenos en caso de venta y se aplica a todo el vehiculo, incluida la bateria de
iones de litio y el motor eléctrico. BYD, por su parte anuncié una reestructuracion
significativa en los programas de mantenimiento de su gama eléctrica. Los
modelos 100% eléctricos de BYD contaran con una nueva periodicidad de
mantenimiento que se llevara a cabo cada 2 afios o 30.000 kilébmetros, lo que
suceda primero, lo que representa un cambio respecto a la frecuencia anterior
que requeria revisiones anuales. Esta modificacion no afecta la garantia de los
vehiculos, que se mantiene en 6 afios o 150.000 kildbmetros para el automovil y
8 anos o 200.000 kilometros para la bateria de traccion, aplicandose de forma
retroactiva a quienes ya hayan completado su primer servicio. (Movilidad
Electrica, 2024), lo que contrasta dramaticamente con el intervalo anual o de

10.000 kildbmetros de sus equivalentes de combustion.

La comparacion Volvo es especialmente ilustrativa. (Gil, 2023) documenta que
la primera mantencion del Volvo XC40 Recharge eléctrico se realiza a los 30.000
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kilometros y solo requiere el cambio del filtro que protege el habitaculo. A
diferencia, su equivalente de combustién, el XC40 convencional, realiza su
primera mantencion a los 10.000 kilbmetros, necesitando reemplazar el filtro de
aceite, el de aire y el de combustible, entre otros. Segun Pablo Gonzalez, gerente
técnico de Volvo Chile, el costo de mantencion entre ambos modelos se
diferencia en cerca de un 80%, dado que el de gasolina necesita tres
mantenciones en el mismo periodo que el eléctrico requiere solo una. En general,
los fabricantes concuerdan en que las mantenciones de VE son entre un 20% y
un 80% mas baratas que las de combustion, y tienen un caracter mas bien de

inspeccion que de reemplazo de componentes.

El (Ministerio de Energia, s.f.) documenta especificamente que el plan de
mantencion del Nissan Leaf contempla dos niveles segun la severidad de uso.
En el nivel menos severo, las tareas se repiten periddicamente cada 24.000
kilbmetros o 12 meses, e incluyen principalmente cambio de neumaticos e
inspeccion del sistema de gestion de bateria (BMS). En el nivel mas severo, con
periodicidad de 12.000 kildbmetros o 6 meses, se agregan inspecciones de
cardan, suspension, pastillas y rotores de frenos, lineas de freno, puerto de
recarga de bateria, eje y articulacion de transmision, aceite de caja reductora,
sistema de direccion y rétulas. En cuanto a los fluidos, el VE solo requiere
cambios periddicos de refrigerante destinados a cuidar la vida util de las baterias,
en contraste con el vehiculo convencional que requiere cambios regulares de

filtro y aceite.

Un elemento critico que distingue el plan de mantencién de los VE es la bateria.
(Ayvens, 2024) trenes motrices eléctricos y electrificados tienen costos de
mantenimiento y reparacién entre un 11% y un 40% mas bajos que los motores
de combustion interna para todos los tamafos de vehiculo, en relacion al precio
del vehiculo. Aunque los VE aun requieren mantencion regular en items como
neumaticos, frenos, parabrisas y escobillas limpiaparabrisas, eliminan
completamente el costo de aceite de motor, filtros y revisiones de emisiones. En
el contexto chileno, la Ley 21.505 de Almacenamiento y Electromovilidad
establece ademas beneficios tributarios para los propietarios de VE, incluyendo

exencion del impuesto verde y descuento del 100% en el permiso de circulacion
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durante 2024 y 2025, lo que refuerza el atractivo econdmico de largo plazo de

estos vehiculos frente a los de combustion.

5.3 Marco teorico del estado del arte

La reconversion estratégica del sector postventa automotriz ante la
electrificacion vehicular requiere el dominio de un conjunto de marcos teoricos y
herramientas de gestion estratégica que permitan diagnosticar la situacion
actual, identificar opciones de transformacién y formular propuestas viables. Los
principales marcos aplicables a este proceso son el Business Model Canvas, el
analisis FODA, las estrategias genéricas de Porter, la teoria de la innovacién
disruptiva de Christensen, y los enfoques de innovacion en modelos de negocio

desarrollados por la literatura académica reciente.

Alexander Osterwalder define el modelo de negocio como la légica de cdmo una
organizacion crea, entrega y captura valor. El Business Model Canvas es
utilizado tanto por emprendedores con nuevas ideas de negocio como por
directivos de empresas en funcionamiento que buscan maneras de mejorar e
innovar en su organizacion. El modelo Canvas ayuda a organizar ideas, analizar
su encaje en el negocio y aterrizarlas de manera implementable, ofreciendo una
visidn estratégica a alto nivel y permitiendo entender las interrelaciones entre
todos los elementos del modelo. Su proceso puede repetirse y perfeccionarse
tantas veces como sea necesario hasta conseguir un modelo claro y estable,
integrandose con otras herramientas como la estrategia de océanos azules o
mapas de empatia. (Domingo, 2020). El Canvas organiza esta légica en nueve
bloques interconectados: segmentos de clientes, propuesta de valor, canales,
relaciones con clientes, fuentes de ingresos, recursos clave, actividades clave,
asociaciones clave y estructura de costos. (Clavijo, 2025) senala que las
empresas que utilizan esta herramienta tienen 2,5 veces mas probabilidades de
identificar oportunidades de crecimiento en sus primeros seis meses de
operacion, y que para empresas que buscan transformar su modelo existente, el
Canvas tradicional ofrece un analisis mas completo que el Lean Canvas por

contemplar la totalidad de los elementos que componen la propuesta de valor.

El analisis FODA, también conocido como DAFO, es una herramienta

complementaria fundamental para el diagndstico estratégico en contextos de
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reconversion. (Activa Conocimiento, s.f.) la describe como una herramienta
sencilla y flexible que permite mostrar la situacién actual de una organizacién
con respecto a una situacion concreta que la afecta, o como estudio de una
situacion futura basada en un objetivo que se quiere alcanzar. Permite analizar
la situacién interna y externamente, siendo muy poderosa para establecer
estrategias, ya que muestra facilmente las oportunidades del entorno que se
pueden aprovechar y las amenazas que se deben minimizar. Una de sus
variantes estratégicas mas valiosas en contextos de reconversion es la
estrategia de diversificacion, que toma los factores de debilidad y oportunidad
para transformar los primeros en los segundos, convirtiendo asi las debilidades
de la organizacion en ventajas competitivas al aprovechar oportunidades

externas.

Las estrategias genéricas de Porter, liderazgo en costos, diferenciacion y
enfoque, proveen el marco para que los actores de la postventa definan su
posicion competitiva en el nuevo escenario. (Santos, 2025) indica que estas
estrategias constituyen un marco teérico ampliamente utilizado para crear y
mantener una ventaja competitiva en el mercado. Al elegir una de estas tres
estrategias, las empresas pueden concentrar sus recursos y esfuerzos en areas
especificas que les otorguen una posicion ventajosa frente a la competencia. La
relevancia actual de estas estrategias se ve potenciada por el uso de
herramientas digitales que facilitan su implementacién y seguimiento, integrando
técnicas de automatizacion para optimizar resultados. La ventaja competitiva
adquirida debe ser sostenida a lo largo del tiempo para poder valorar su

efectividad y rentabilidad en un entorno competitivo cambiante.

Desde la perspectiva de la innovacion disruptiva, (Christensen, 1995) argumenté
que las innovaciones disruptivas pueden perjudicar a empresas exitosas y bien
gestionadas que son receptivas a sus clientes y tienen excelente investigacion y
desarrollo. Estas empresas tienden a ignorar los mercados mas susceptibles a
las innovaciones disruptivas porque tienen margenes de utilidad muy ajustados
y son demasiado pequenos para proporcionar una buena tasa de crecimiento a
una empresa establecida. En el sector automotriz, la perspectiva de la tecnologia
disruptiva constructiva planted la posibilidad de integrar tecnologia existente con

innovacidon mas reciente para crear una ventaja competitiva, siempre que el
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proceso de cambio mejorase el método actual de manufactura mientras
impactaba disruptivamente en el modelo de negocio completo. Del mismo modo,
esta dinamica se aplica directamente en los talleres y concesionarios que se
concentran en el mantenimiento de combustion y pueden subestimar la amenaza
del VE hasta que la transicidén ya haya erosionado significativamente su base de

clientes.

En cuanto a la innovacion en modelos de negocio, (Bikfalvi & Arbussa, 2020)
documenta como los fabricantes de automdviles estan aprovechando la
oportunidad de cambiar el modelo de negocio tradicional del sector automotriz,
siendo la innovacién en modelos de negocio vital para la supervivencia en las
condiciones dinamicas actuales del mercado. Los cambios ocurren en tres
dimensiones clave: creacion de valor, entrega de valor y captura de valor.
Cualquier cambio en estas dimensiones resulta en innovacion del modelo de
negocio, definida como el proceso en el que los elementos centrales de una
empresa y su légica de negocio se transforman deliberadamente para lograr
avances operativos y estratégicos. BMW, como caso paradigmatico, recurrié a la
integracion tecnoldgica, colaboraciones con empresas de tecnologia y
capacidades dinamicas como impulsores clave del cambio de modelo de
negocio. (McKinsey & Company, 2018) propone los actores establecidos de la
industria automotriz necesitan implementar un enfoque estratégico de cuatro
dimensiones: prepararse para la incertidumbre mediante un proceso continuo de
anticipacion de nuevas tendencias de mercado y exploracion de alternativas al
modelo de negocio tradicional; aprovechar asociaciones y ecosistemas abiertos;
innovar los modelos de negocio de movilidad y evaluar su viabilidad econdémica
y para el consumidor; y desarrollar capacidades de planificacion de escenarios y
agilidad organizacional para identificar y escalar nuevos modelos de negocio

atractivos.

Finalmente, (Cardell, Sieper, Knizek, & Batra, 2024) identifica tres mega grupos
de valor en torno a la electrificacion, los vehiculos definidos por software y la
circularidad, que representan las mayores oportunidades de crecimiento. Los
actores del ecosistema de movilidad necesitan optimizar el negocio actual
mientras simultaneamente innovan para el negocio de mafana. Para ganar en

esta carrera de transformacion de valor, los actores deben enfocarse en cuatro
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acciones pivotales: construir una cultura de innovacioén, redefinir la estrategia y
la experiencia del cliente, desbloquear el potencial de los datos, y desarrollar las

competencias del capital humano del futuro.

La formulacion de lineamientos estratégicos diferenciados para talleres
independientes y concesionarios oficiales constituye el nucleo propositivo de
este estudio. La literatura disponible permite identificar rutas de adaptacion
especificas para cada tipo de actor, dada la distinta posicion competitiva,

capacidad de inversion y vinculo con las marcas que caracteriza a cada uno.

Para los talleres independientes, la urgencia es inmediata. La Asociacién
Nacional de Vendedores de Vehiculos a Motor, Reparacion y Recambios
(GANVAM) y la Asociacion Empresarial para el Desarrollo e Impulso del Vehiculo
Eléctrico (AEDIVE), mencionan que la adecuacién de los talleres al vehiculo
eléctrico evitara la desaparicion de un 20% de los negocios posventa de cara al
horizonte de electrificacion masiva, siendo uno de los puntos prioritarios para el
sector impulsar la reconversion y la formacion de profesionales capaces de dar
respuesta a las exigencias de este nuevo mercado. El cuaderno de
recomendaciones elaborado en conjunto por asociaciones del sector, que
recogié las aportaciones de mas de 15.000 talleres, establece como ejes
centrales de esta adaptacion la creacion de boxes eléctricos que eliminen los
riesgos de la alta tensidn, la habilitacion de puntos de recarga rapida para validar
las intervenciones realizadas y la incorporacion de protocolos de seguridad
especificos para el trabajo con baterias de alto voltaje (AEDIVE, 2020). Por su
parte, (Becerra, 2019) especialista en gestion de talleres, propone que la
adaptacion de un taller independiente multimarca a la atencion de vehiculos
eléctricos requiere anticiparse al proceso con tiempo suficiente antes del boom
de la masificacion eléctrica. Los aspectos basicos que deben considerarse
incluyen: la adecuacion del espacio fisico para el manejo de baterias de alto
voltaje desde el inicio del proyecto (ya que modificarlo a posteriori es una de las
adaptaciones mas complejas), la capacitacion técnica del personal en sistemas
de propulsién eléctrica y electronica de potencia, la adquisicion de herramientas
de diagndstico especializadas, el establecimiento de protocolos de seguridad
para alta tension, y el posicionamiento comercial como taller especializado en

electromovilidad. Una estrategia ganar-ganar entre marcas y talleres

30



UNIVERSIDAD TECNICA o
FEDERICO SANTA MARIA COMERCIAL

independientes que los profesionalicen con altos estandares puede ser

determinante para la supervivencia del sector

Complementando estos lineamientos, (SERNAUTO, 2023), la Asociacién
Espafola de Proveedores de Automocion, explica que los tres pasos principales
para adaptar un taller mecanico a la electromovilidad comprenden: la habilitacion
de un box eléctrico equipado con herramientas especificas, incluyendo un
multimetro de categoria Ill con capacidad para medir voltajes de hasta 1.000
voltios, cargador de baterias y dispositivos para mover vehiculos sin empuje, con
bancos de trabajo de material no metalico para evitar riesgos de alta tension; la
capacitacion técnica del personal en el funcionamiento de los sistemas eléctricos
e hibridos y sus medidas de seguridad; y la habilitacion del taller como punto de
recarga para vehiculos eléctricos, lo que mejora la oferta de servicios adicionales
y aumenta la capilaridad de la infraestructura de recarga en el mercado local.
(Taller GP, 2024) afiade que la adaptacion de un taller a los vehiculos eléctricos
es crucial en un mercado en constante evolucion y debe abordarse como una
estrategia de posicionamiento competitivo. Los lineamientos clave incluyen:
certificar al personal técnico en el manejo de sistemas eléctricos de alta tensién
para garantizar la seguridad y calidad del servicio; desarrollar una estrategia de
marketing especifica para destacar la experiencia en VE mediante contenido
educativo en redes sociales y sitio web; establecer relaciones sélidas con
proveedores de componentes eléctricos para acceder a repuestos de calidad;
educar proactivamente a los clientes sobre el mantenimiento preventivo de sus
VE,; y diversificar los servicios hacia la especializacién en electromovilidad para

atraer una clientela en crecimiento y construir relaciones de largo plazo.

Un lineamiento adicional de alta relevancia para los talleres independientes es la
adopcion de bases de datos técnicas especializadas. (Castelanotti, 2024) sefiala
que los profesionales de los talleres independientes ya no solo deben saber
realizar reparaciones mecanicas tipicas, sino que ahora también deben poder
manejar baterias de alto voltaje, recalibrar sensores en vehiculos con sistemas
avanzados de asistencia a la conduccién (ADAS) y realizar diagnodsticos de
software similares a los que se realizan en grandes servidores empresariales.
Las bases de datos de reparacion se han convertido en el aliado perfecto para
acceder en tiempo real a cualquier diagndstico, algo que sera imprescindible
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para los vehiculos eléctricos y autbnomos. Dado que los conductores eligen los
talleres independientes por la confianza y el trato personal, esta combinacion de
actualizacion técnica y cercania humana representa una oportunidad de negocio

concreta para los talleres que quieran crecer en el nuevo escenario.

Para los concesionarios oficiales, la reconversion opera en un plano diferente,
con mayor capacidad de inversion, pero también con mayor presion de
rentabilidad en el corto plazo. (Salazar, 2025) comenta que, segun un reciente
analisis de Gildemeister, la venta de repuestos para automdéviles podria reducirse
entre un 15% y un 20% en los proximos afios a medida que los vehiculos
eléctricos ganen terreno en el mercado. Frente a este escenario, las
concesionarias y talleres oficiales estan reestructurando sus operaciones,
ampliando su portafolio de servicios y apostando por la capacitacién. Los
vehiculos eléctricos necesitaran mano de obra especializada, actualizaciones de
software y servicios de alta tecnologia. La menor demanda de servicios
tradicionales sera compensada con nuevas lineas de negocio como la
actualizacion de software, la instalacion de paquetes de motorizacion, la venta
de accesorios y servicios de diagndstico avanzado. La diversificacion de fuentes
de repuestos, la capacitacion técnica y el fortalecimiento del canal e-commerce
son ejes estratégicos clave para los concesionarios oficiales en este nuevo

escenario.

(Agapow, 2025) cuantifica el desafio: los vehiculos eléctricos se proyectan que
generaran entre un 40% y un 60% menos de ingresos de servicio en
comparacion con los vehiculos de combustion interna, ejerciendo presién sobre
los departamentos de servicio de los concesionarios para innovar y encontrar
nuevas fuentes de ingresos. Para adaptarse, los proveedores de servicio deben
invertir en capacitacion de personal para manejar nuevas tecnologias y
diversificar sus servicios ofreciendo mantencion especializada de baterias y
actualizaciones de conectividad, ademas de desarrollar paquetes de servicio
innovadores que atiendan los requisitos unicos de los propietarios de VE.
Adoptar estos cambios es crucial para que los centros de servicio y
concesionarios se mantengan competitivos y prosperen en el entorno automotriz

en evolucion.
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(Telleira, 2022) complementa mencionando que la transformacion hacia los
vehiculos eléctricos desafia los fundamentos que los fabricantes vy
concesionarios han desarrollado durante décadas, siendo el momento de sentar
las bases de un modelo de negocio de vehiculos eléctricos rentable. Entre los
lineamientos estratégicos clave destacan: la revision del enfoque de
comercializacion aprovechando las ventas en linea y el acceso remoto al
vehiculo para posventa y mantenimiento; la monetizacion del ciclo de vida del
vehiculo mediante modelos basados en suscripciones que pueden generar mas
ingresos y aumentar el valor de vida del cliente; ofrecer la bateria como servicio;
y optimizar la carga para usar el vehiculo como punto de almacenamiento de
energia. Aquellas empresas que lideren y gestionen mejor esta transicion podran

superar a sus competidores.

(PDM Automotive, 2024) identifica que el mercado de posventa de vehiculos
eléctricos esta transitando hacia servicios de diagnostico de baterias,
actualizaciones de software y reparaciones electrénicas avanzadas. Los actores
del aftermarket pueden capitalizar la creciente demanda de personalizaciéon
mediante actualizaciones de sistemas de gestion de baterias para aumentar la
eficiencia y autonomia, personalizacion de software para mejorar la dinamica del
vehiculo y mejoras en la interfaz de usuario y conectividad. Adicionalmente, con
el aumento de la propiedad de VE, la necesidad de soluciones de carga
accesibles y eficientes ha crecido, representando una oportunidad para que los
talleres y concesionarios disefien, vendan e instalen estaciones de carga
doméstica y comercial como una nueva fuente de ingresos complementaria al

servicio técnico.

Finalmente, (CX, 2026) senala que el sector automotriz en Latinoamérica
enfrenta una creciente presibn en sus margenes de ganancia ante la
digitalizacién del proceso de compra, cambios en las preferencias de los
consumidores y el impacto de nuevos competidores. La posventa se ha
convertido en un pilar estratégico para los concesionarios al proveer una fuente
de ingresos recurrente y sostenible. Los concesionarios que logren transformar
su servicio posventa en una experiencia fluida, digitalizada y personalizada no
solo incrementaran su rentabilidad, sino que fortaleceran la relacion con sus

clientes. La clave esta en adoptar tecnologias como la inteligencia artificial y los
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sistemas de gestion de relacion con el cliente (CRM) para mejorar la eficiencia
operativa, junto con estrategias que refuercen la lealtad del cliente mediante
recordatorios de mantencion predictiva, campanas de accesorios segmentadas

y deteccion temprana de oportunidades de recompra.

A modo de sintesis, la revision detallada del estado del arte evidencia que la
transiciéon hacia la electromovilidad representa el modelo de una innovacion
disruptiva para el ecosistema automotriz. La literatura académica y la evidencia
empirica confirman de manera categdrica que la reduccion de la complejidad
mecanica en los vehiculos eléctricos erosiona irremediablemente el modelo de
ingresos tradicional de la postventa, obligando a una reestructuracién profunda

y urgente del sector.

Sin embargo, el marco tedrico analizado demuestra que esta amenaza
estructural coincide con el surgimiento de oportunidades de monetizacién de alto
valor como por ejemplo la gestion de software, el diagnostico avanzado de
baterias de alto voltaje y la integraciéon con la infraestructura de carga. Queda
establecido por los diversos autores que la ruta de reconversidn no es de una
sola linea y que exige lineamientos estratégicos diferenciados. Mientras los
concesionarios oficiales deberan apalancarse en la fidelizacion tecnolégica, las
actualizaciones remotas y los modelos de suscripcion, los talleres
independientes se veran en la obligacion de enfocar sus recursos en la
profesionalizacion técnica, la habilitacion de infraestructura segura y la

especializacion en el rubro para evitar su marginacion del mercado.

En consecuencia, los antecedentes recopilados no solo validan empiricamente
la magnitud del problema vy justifican la contingencia de este estudio, sino que
proveen las herramientas estratégicas fundamentales, tales como el redisefio de
modelos de negocio y el analisis competitivo, para formar y establecer la base
metodoldgica. Toda esta estructura tedrica constituye el punto de partida para
avanzar hacia la fase analitica y propositiva de la presente investigacion,
orientada a orientar a los actores del mercado chileno hacia una ruta de

adaptacion viable frente al inminente recambio tecnoldgico.
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6. BASE METODOLOGICA

6.1 Definicion de las etapas de resolucién

El presente estudio se estructura en cinco etapas de resolucion consecutivas y

complementarias, disefiadas para avanzar de manera progresiva desde el

diagnostico del fendmeno hasta la formulacion de propuestas concretas de

adaptacioén estratégica y su validacién economica.

Etapa | Recopilacion y analisis:

La primera fase se enfoca en la revision exhaustiva de fuentes
secundarias, tales como informes de consultoras globales, documentos
institucionales, literatura académica y estadisticas del sector automotriz.
La importancia de este método radica en su capacidad para construir una
base de conocimiento sélida y objetiva sobre el estado actual de la
postventa y el avance de la electromovilidad tanto a nivel mundial como
en el contexto chileno. Su contribucion principal a la investigacion es servir
como la base del conocimiento indispensable que justifica la relevancia
del problema ya que en esta fase se eliminan los supuestos iniciales y
aporta los parametros de mercado reales necesarios para dar

consistencia y rigurosidad a todas las etapas posteriores del estudio.

Etapa |l Analisis del entorno:

En esta segunda fase se examina el macro y microentorno del sector
mediante herramientas estratégicas de diagndstico ambiental. El uso del
modelo PESTEL es crucial en este punto porque permite desglosar y
comprender los factores politicos, econémicos, sociales, tecnoldgicos,
ambientales y legales que el taller no puede controlar, como las
normativas de seguridad eléctrica o los incentivos estatales. También, la
aplicacién de las cinco fuerzas de Porter permite mapear la dinamica
competitiva directa, identificando el poder de negociacién de proveedores
y clientes, la rivalidad interna y las amenazas de nuevos entrantes o

sustitutos. La contribucion de esta fase es el mapeo de las "reglas del
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juego" de la industria en Chile, lo que resulta fundamental para anticipar
las barreras operativas que enfrentara un taller independiente al intentar

competir con las redes oficiales.

o Etapa lll Comparacion técnica-comercial:

Esta fase introduce el componente empirico y cuantitativo mediante el
contraste directo de los planes de mantencion reales entre vehiculos
eléctricos y de combustidon interna de marcas vigentes en el mercado
nacional. Este método es de suma importancia porque visibiliza de forma
matematica la brecha en costos, frecuencias de visitas y componentes
desgastables que caracteriza a la nueva tecnologia. Su aporte clave a la
investigacion consiste en determinar con exactitud el impacto real de la
electrificacion sobre la demanda de la postventa tradicional. Al
documentar la pérdida de ingresos en servicios convencionales como los
cambios de aceite, filtros o correas, esta etapa entrega la justificacion
financiera y técnica de por qué los talleres independientes necesitan

reconvertirse urgentemente hacia nuevos servicios tecnologicos.

+ Etapa IV Diagndstico estratégico:

En esta etapa se procesan los hallazgos previos para identificar las
amenazas y oportunidades que la electromovilidad genera en el
ecosistema de postventa chileno. A través de la herramienta FODA y su
respectivo cruce estratégico (FODA Cruzado), se supera el analisis
estatico tradicional al conectar activamente las capacidades internas del
taller con las variables del entorno. La importancia de este método radica
en que transforma un simple listado de caracteristicas en una matriz de
accion concreta que define como utilizar las fortalezas para aprovechar
las oportunidades del mercado o mitigar los riesgos estructurales. Su
contribucion es estratégica, ya que establece una distincion clara entre las
posiciones competitivas de los concesionarios oficiales y los talleres
independientes, definiendo el rumbo que debe tomar el negocio para

subsistir en el nuevo escenario.
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Etapa V Formulacién del modelo de negocios:

Con el rumbo estratégico definido, se utiliza la metodologia del Business
Model Canvas para disefar formalmente la nueva propuesta de valor del
taller. Este método destaca por su enfoque sistémico y visual,
estructurando de manera interconectada los nueve bloques criticos del
negocio, desde los segmentos de clientes y canales hasta las actividades
clave y la estructura de costos. La contribucion de esta fase es que
traduce las estrategias abstractas y los diagndsticos previos en una
arquitectura comercial concreta y funcional para el dia a dia del taller
reconvertido. EI Canvas permite modelar como se capturara el valor en la
practica, integrando de forma coherente las nuevas capacidades técnicas

con las necesidades del cliente final y de las flotas de empresas.

Etapa VI Validacion financiera del proyecto:

Finalmente, la etapa conclusiva somete el modelo de negocios a una
rigurosa evaluacién econémica mediante la construccion de un flujo de
caja incremental proyectado a cinco afos. La importancia de este método
radica en que cuantifica el riesgo y la rentabilidad real de la inversion,
integrando la estructura de CAPEX, OPEX y las proyecciones de ingresos
bajo tres escenarios de sensibilidad: base, optimista y pesimista. Su
contribucion fundamental a la investigacion es otorgar la validacion
técnica final utilizando los indicadores financieros exigidos por la industria,
tales como el VAN, la TIR y el periodo de recuperacion del capital
(Payback). Esta etapa demuestra empiricamente que la propuesta de
reconversion tecnolégica es un modelo de negocios robusto, rentable y

con la capacidad de resistir las fluctuaciones del mercado real.
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6.2 Relacién con los objetivos

Las etapas de resolucion descritas anteriormente guardan una correspondencia
directa con los objetivos especificos del estudio, de modo que cada objetivo

encuentra su respuesta metodoldgica en una o mas fases del proceso.

En primer lugar, el primer objetivo especifico, orientado a diagnosticar el estado
actual y el entorno competitivo del servicio postventa automotriz en Chile, se
aborda mediante la Etapa | (Recopilacion y analisis) y la Etapa Il (Analisis del
entorno). La integracion del analisis PESTEL y el modelo de las cinco fuerzas de
Porter permite caracterizar tanto el entorno regulatorio y tecnolégico como la
dinamica competitiva sectorial, proporcionando el sustento empirico necesario

para identificar las amenazas y oportunidades criticas de la electromovilidad.

En segundo lugar, el segundo objetivo especifico, centrado en analizar el
impacto técnico y comercial de la electrificacion sobre la demanda de servicios
mediante la comparacion de planes de mantencion, se desarrolla directamente
a través de la Etapa Ill (Comparacion técnica-comercial). Esta fase permite
documentar las diferencias estructurales en los costos y frecuencias de servicio
entre vehiculos eléctricos y de combustion, proporcionando la cuantificacién
necesaria para dimensionar el impacto de la transicidn tecnoldgica sobre la

facturacion del sector.

Finalmente, el tercer objetivo especifico, que busca estructurar una propuesta de
reconversion estratégica y evaluar su viabilidad econdmica, se materializa
mediante la integracion secuencial de las tres etapas restantes. La Etapa IV
(Diagndstico estratégico) construye el FODA y su cruce estratégico, identificando
las directrices que orientaran la reconversion. Sobre esa base, la Etapa V
(Formulacién del modelo de negocios) traduce dichas directrices en una
arquitectura comercial concreta mediante el Business Model Canvas.
Finalmente, la Etapa VI (Validacion financiera del proyecto) somete dicho modelo
a la prueba cuantitativa de un flujo de caja incremental, cuyos indicadores de
rentabilidad (VAN, TIR y Payback) determinan la factibilidad de implementacion

en el mercado chileno.
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En conjunto, la culminacion de estas seis etapas permite dar cumplimiento al
objetivo general de la investigacion, consistente en el disefio de una propuesta
de lineamientos estratégicos integral para la adaptacion del servicio postventa
automotriz en Chile, orientada tanto a talleres independientes como a
concesionarios oficiales frente al crecimiento sostenido de los vehiculos

eléctricos en el mercado nacional.

6.3 Relacién con los mecanismos de resolucion aprendidos en la carrera

La base metodologica del presente estudio se sustenta en herramientas y
enfoques analiticos adquiridos a lo largo de la formacion en Ingenieria Comercial
en la Universidad Técnica Federico Santa Maria, integrando particularmente tres

areas disciplinares.

Desde la perspectiva de la Gestion Estratégica, el estudio aplica los marcos
analiticos centrales de esta disciplina, tales como el analisis PESTEL para la
evaluacién del macroentorno, el modelo de las cinco fuerzas de Porter para el
diagnostico competitivo del sector, el analisis FODA para la sintesis de
fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas, y el Business Model Canvas
para la representacién y redisefio del modelo de negocio de los actores de la
postventa. Estas herramientas, desarrolladas en el contexto de la asignatura en

cuestion, constituyen el nucleo metodologico del trabajo.

Por otro lado, desde la perspectiva de la Organizacion Industrial, la investigacion
se apoya en los conceptos de estructura de mercado, comportamiento de los
actores y dinamica competitiva sectorial para comprender cémo la electrificacion
vehicular altera las relaciones entre fabricantes, concesionarios, talleres
independientes y consumidores finales. Este enfoque permite analizar la cadena
de valor de la postventa automotriz como un sistema de agentes
interdependientes cuyo equilibrio se ve perturbado por la entrada de una nueva

tecnologia disruptiva.

Finalmente, desde la perspectiva de la Evaluacion de Proyectos, el estudio
incorpora una légica de analisis costo-beneficio en la comparacion de los planes

de mantencién entre vehiculos eléctricos y de combustion interna, cuantificando
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asi el impacto econdémico de la transicion sobre los ingresos del sector. Esta
mirada evaluativa resulta fundamental para proyectar el comportamiento futuro
de los flujos de ingresos de la postventa bajo distintos escenarios de adopcién
tecnoldgica, aportando a la propuesta estratégica final con un sustento

economico concreto y riguroso.
6.4 Diagrama de flujo de los procedimientos

A continuacion, se ilustra de manera esquematica la secuencia de las cinco
etapas de resolucion y la integracion de los mecanismos metodologicos del

estudio.

Figura 1: Flujograma metodologico de la investigacion
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7. APLICACION METODOLOGICA

En la siguiente seccion se desarrollan las etapas definidas en la base

metodoldgica, estructurando el analisis desde la evaluacion del entorno

competitivo hasta la cuantificacion del impacto econémico, para culminar con la

evaluacion financiera de un proyecto de reconversién aplicable al sector

postventa chileno.

7.1 Analisis del Macro y Microentorno Sectorial

El analisis de las variables externas revela que la electromovilidad ya no es un

escenario futuro, sino una transformacion presente y acelerada por el Estado.

Esta realidad estructural disminuye significativamente el tiempo disponible para

que el servicio postventa logre rediseiar su propuesta de valor:

Factor Politico: El sector enfrenta un escenario de alta incertidumbre
derivado del choque entre la agenda politica local y la realidad geopolitica
global. Por un lado, el Estado chileno ejerce una fuerte presién
transformadora mediante politicas publicas, anclada en la Estrategia
Nacional de Electromovilidad que proyecta el fin de la comercializacién de
vehiculos de combustion para el afo 2035. Sin embargo, en el ambito
internacional, esta certeza politica se diluye; potencias automotrices como
Estados Unidos y naciones europeas estan cediendo a presiones politicas
e industriales, flexibilizando y retrasando sus propias metas de
prohibicién. Esta divergencia obliga a los actores de la postventa en Chile
a tomar decisiones estratégicas e inversiones urgentes bajo el mandato
del Estado local, pero condicionados por la volatilidad de las decisiones

politicas extranjeras.

Factor Economico: EI| sector postventa debe materializar su
reconversion tecnoldgica en un escenario macroecondmico altamente
restrictivo. Por un lado, las elevadas tasas de interés en el mercado
financiero y el consecuente encarecimiento del crédito comercial dificultan
el acceso a la liquidez necesaria para inyectar el capital que exige la
habilitacion de boxes eléctricos, la adquisicion de herramientas de alta
tension y la instalacion de puntos de recarga rapida. Por otro lado, la
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volatilidad del tipo de cambio impacta directamente en la estructura de
costos del sector, dado que el 100% de las tecnologias habilitantes como
escaneres avanzados, licencias de software y repuestos especializados
deben ser importadas. Esta coyuntura macroecondémica obliga a los
talleres a financiar grandes inversiones iniciales con un endeudamiento
costoso y divisa fluctuante, generandose un severo "cuello de botella"
financiero precisamente en el momento en que su flujo de ingresos

tradicional comienza a decaer.

o Factor Social: El comportamiento del consumidor ha evolucionado hacia
una mayor exigencia de sostenibilidad. El cliente actual demanda
experiencias personalizadas, atencibn y respuestas inmediatas,
obligando a los actores del sector a adoptar una vision de negocio
centrada en datos. Ademas, existe una fuerte desconfianza por parte de

los usuarios hacia los talleres no certificados en electromovilidad.

« Factor Tecnoldgico: La complejidad técnica del servicio postventa ha
escalado hacia niveles propios de la infraestructura de Tecnologia de la
Informacién (Tl). Los profesionales del sector ya no solo enfrentan
reparaciones mecanicas tipicas, sino que estan obligados a manejar
baterias de alto voltaje, recalibrar sensores de sistemas avanzados de
asistencia a la conduccién (ADAS) y ejecutar diagnésticos de software
similares a los realizados en grandes servidores empresariales. Esta
exigencia tecnologica impone una severa barrera de entrada que
amenaza con marginar a los actores que no logren digitalizar sus

operaciones.

o Factor Ambiental: El transporte terrestre en Chile es responsable del
24,1% de las emisiones de gases de efecto invernadero (GEIl). Esta cifra,
impulsada por el uso de derivados del petrdleo, ha motivado al Estado a
implementar politicas energéticas que promueven sistemas de transporte

eléctrico para mejorar la calidad del aire.

e Factor Legal: El marco juridico impone exigencias que reconfiguran la

estructura operativa del sector. Mas alla de los incentivos tributarios
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transitorios estipulados en la Ley 21.505 para la adopcion temprana
(2024-2025), el futuro legal del rubro estara regido por regulaciones
estrictas sobre seguridad vehicular y especificaciones técnicas para la
manipulacion de sistemas de alto voltaje. A esto se suma el cumplimiento
normativo asociado a la disposicion final y reciclaje de baterias. En
consecuencia, el sector postventa enfrentara nuevas barreras legales,
donde los talleres deberan contar con certificaciones obligatorias y cumplir
protocolos de seguridad estandarizados para evitar responsabilidades

civiles o el cierre de sus operaciones frente a la nueva fiscalizacion.

Al evaluar el microentorno a través del marco de Porter, se constata que la

electrificacion ha quebrado el equilibrio histérico del sector. La dinamica

competitiva actual demuestra una creciente vulnerabilidad operativa de los

talleres convencionales frente a un poder de mercado que ahora se concentra

en los proveedores tecnoldgicos y ecosistemas digitales:

Amenaza de Nuevos Entrantes (Alta): Las disrupciones en la industria
no solo provienen de competidores tradicionales, sino de la entrada de
nuevos actores. Entre estos se incluyen fabricantes de software,
desarrolladores de componentes para vehiculos eléctricos, plataformas
de comercio electronico y talleres especializados exclusivamente en flotas

eléctricas.

Poder de Negociacion de los Proveedores (Alto): En industrias de alta
tecnologia, los costos de cambio de proveedor superan el 20% del costo
total, dificultando la sustitucién. El aumento en la demanda de materiales
criticos otorga a los proveedores un poder de negociacion significativo,
permitiéndoles influir en los precios, los estandares de calidad y el disefio

de los vehiculos.

Poder de Negociacién de los Compradores (Medio-Alto): Los
propietarios de vehiculos eléctricos exhiben una menor frecuencia de
visitas al taller. Sin embargo, tienden a preferir exclusivamente a los

concesionarios autorizados, debido a la desconfianza hacia los talleres
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independientes que carecen de certificacion especifica en esta nueva

tecnologia.

« Amenaza de Productos Sustitutos (Alta): EI mercado de postventa
enfrenta la amenaza a largo plazo del ride-sharing y los vehiculos
auténomos. La consolidacién de flotas autbnomas podria derivar en un
modelo de gestion centralizada, afectando drasticamente la demanda de

servicios de postventa tradicional para vehiculos de propiedad individual.

« Rivalidad entre Competidores Existentes (Alta): La intensidad
competitiva ha aumentado de manera general en los ultimos afios. Los
fabricantes de automoviles tradicionales compiten agresivamente contra
los nuevos entrantes, ya que el futuro completo de la industria automotriz

esta en juego ante el cambio de paradigma tecnolégico.
7.2 Diagnostico Estratégico Integral

Una vez identificado el contexto respecto a la brecha técnica y la contraccion de
ingresos que impone la electromovilidad, resulta de suma importancia evaluar la
posicion competitiva del sector postventa tradicional. A través de la construccion
de una Matriz FODA (Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas), se
diagnostica la capacidad de adaptacién de los talleres y concesionarios frente al
nuevo entorno, sentando las bases para la posterior formulacién de estrategias

de mitigacion.

El siguiente diagndstico refleja la dualidad del sector: por un lado, cuenta con
activos historicos de alto valor comercial, pero por otro, presenta un rezago

tecnoldgico severo frente a los requerimientos de la nueva motorizacion.
Analisis Interno (Atributos del Taller Tradicional)

e Fortalezas (F):

« Fidelizacion y cartera de clientes: Amplia base de datos de clientes
histéricos que confian en la marca o en el servicio técnico, lo que reduce

el costo de adquisicidén de usuarios para nuevas lineas de negocio.
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Infraestructura fisica instalada: Posesion de recintos, elevadores y
espacios de alto metraje cuadrado, activos inmobiliarios que son
altamente costosos vy dificiles de replicar para los nuevos competidores
puramente digitales.

Capacidad logistica y operativa: Procesos establecidos de recepcion
de vehiculos, gestion de inventarios y atencion al cliente, que pueden ser

adaptados a la nueva tecnologia.

e Debilidades (D):

Obsolescencia del capital humano: Carencia de personal técnico con
certificaciones vigentes en manipulacion de sistemas de alto voltaje
(riesgo eléctrico) y diagndstico de software avanzado.

Dependencia estructural de insumos mecanicos: Modelo de ingresos
altamente concentrado en la rotacion de repuestos fisicos (lubricantes,
filtros, piezas de friccion) que la tecnologia eléctrica elimina.

Falta de equipamiento especializado: Carencia de herramientas
aisladas, escaneres con licencias de fabricantes para vehiculos eléctricos
y puentes grua especificos para el desmontaje de paquetes de baterias

pesadas.

Analisis Externo (Entorno y Mercado)

o Oportunidades (O):

Ventaja primeriza (First-mover advantage): El déficit actual de talleres
independientes capacitados en Chile permite a los primeros en
reconvertirse capturar una cuota de mercado desproporcionadamente alta
y cobrar tarifas premium por especializacion.

Integracion de nuevos servicios: Posibilidad de abrir lineas de negocio
inéditas, tales como la instalacién de cargadores domiciliarios (Wallbox)
para los clientes, reciclaje y segunda vida de baterias, y actualizaciones

de software.
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Alianzas estratégicas: Potencial para generar contratos B2B con
empresas de flotas eléctricas de ultima milla o asociaciones con

proveedores de redes de carga publica.

« Amenazas (A):

Monopolio tecnolégico de los fabricantes: Riesgo de que las marcas
automotrices cierren el acceso al software de diagndstico y limiten la venta
de repuestos originales (como celdas de bateria) exclusivamente a su red
oficial, bloqueando al mercado independiente.

Nuevos entrantes disruptivos: Ingreso de actores no tradicionales
(empresas de software o filiales tecnolégicas de los mismos fabricantes)
que ofrezcan diagnodsticos remotos tipo OTA (Over-The-Air), eliminando
la necesidad de acudir a un recinto fisico.

Incertidumbre regulatoria: Posibles cambios en las normativas
gubernamentales respecto a los permisos de operacion, manejo de
residuos peligrosos (litio) y certificaciones obligatorias que eleven

drasticamente los costos de cumplimiento.

La simple identificacion de las variables internas y externas resulta como un

analisis aceptable pero insuficiente para revertir la obsolescencia del modelo de

negocio tradicional. Para que este diagnostico adquiera un valor operativo y

fundamente la posterior evaluacion financiera, es imperativo transitar hacia una

fase prescriptiva. Al cruzar los hallazgos del micro y macroentorno, se articula el

FODA Cruzado, el cual permite disefar las directrices estratégicas exactas que

los talleres deberan ejecutar para mitigar el shock de ingresos y capturar el valor

del nuevo ecosistema eléctrico.

Estrategias Ofensivas (Fortalezas + Oportunidades): El objetivo es utilizar las

fortalezas internas para aprovechar al maximo las oportunidades del mercado.

Estrategia de Cross-Selling en Infraestructura: Apalancar la
infraestructura fisica actual y la cartera de clientes fidelizados para ofrecer
servicios integrales que van mas alla del taller, como la venta, instalacion

y mantenimiento de cargadores residenciales.
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« Monetizacién del Espacio Fisico: Utilizar los metros cuadrados
disponibles en los talleres tradicionales para instalar estaciones de carga
rapida (electrolineras), generando un flujo de ingresos pasivo y atrayendo
usuarios de vehiculos eléctricos al recinto para futuras revisiones de

software o inspecciones de tren motriz.

Estrategias Adaptativas (Debilidades + Oportunidades): El objetivo es

superar las debilidades internas aprovechando las oportunidades externas.

o Plan de Reconversion Temprana (First-Mover): Aprovechar la escasez
actual de oferta especializada en el mercado chileno para justificar una
inversion agresiva en herramientas aisladas y escaneres de alto voltaje.
Al superar rapidamente la debilidad tecnoldgica, el taller se posiciona
como pionero, pudiendo capturar demanda insatisfecha y aplicar tarifas
premium.

« Alianzas de Capacitacion Técnica: Mitigar la obsolescencia del capital
humano mediante asociaciones estratégicas con instituciones
académicas o directamente con fabricantes de componentes (como
proveedores de baterias y BMS), asegurando la certificacion del personal
antes de que las normativas gubernamentales lo exijan como requisito

excluyente.

Estrategias Defensivas (Fortalezas + Amenazas): El objetivo es aprovechar

las fortalezas internas para evadir o reducir el impacto de las amenazas externas.

« Ecosistema de Retencion Multimarca: Utilizar la confianza y fidelidad
histérica del cliente para contrarrestar el intento de monopolio tecnolégico
de los concesionarios oficiales. Esto se logra ofreciendo un servicio al
cliente superior, transparencia en los diagnosticos del Estado de Salud de
la Bateria (SOH) y garantias extendidas que eviten la fuga del usuario
hacia la marca de origen.

« Diversificacion de Flotas (B2B): Apoyarse en la capacidad operativa e
infraestructura del taller para firmar contratos de mantenimiento

preventivo con flotas comerciales de dultima milla (que se estan
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electrificando rapidamente), asegurando un volumen fijo de ingresos

frente a la incertidumbre regulatoria y la caida de la demanda individual.

Estrategias de Supervivencia (Debilidades + Amenazas): El objetivo es
reducir las debilidades internas y evitar las amenazas externas para asegurar la

viabilidad del negocio.

« Reingenieria del Modelo de Ingresos: Abandonar gradualmente la
dependencia financiera de la venta de consumibles mecanicos (aceites,
filtros), redirigiendo ese capital de trabajo hacia el pago de licencias de
software de diagndstico multimarca. Esto evita el bloqueo tecnolégico por
parte de los fabricantes y adapta la estructura de costos a la nueva
realidad de baja rotacion de repuestos.

o Auditorias de Cumplimiento Normativo: Reestructurar los protocolos
de seguridad industrial del recinto para el manejo de riesgos eléctricos y
residuos de baterias, adelantandose a las barreras legales y evitando la

paralizacion de operaciones frente a fiscalizaciones futuras.

A modo de sintesis de las tacticas formuladas anteriormente, la siguiente matriz
ilustra de manera grafica el cruce estratégico de las variables. Este ejercicio
consolida la hoja de ruta que el taller debe seguir para maximizar sus ventajas

competitivas y neutralizar las barreras de entrada del nuevo entorno tecnoldgico:
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Agilidad  operativa vy
confianza histérica de la
cartera de clientes.

Debilidades

Déficit de  personal
certificado en alta tension
y seguridad eléctrica.

Oportunidades

Vencimiento de garantias
oficiales de los primeros
vehiculos eléctricos.

Estrategias FO

Captar clientes al vencer
su  garantia  oficial,
ofreciendo un servicio
agil y de menor costo
que el concesionario.

Estrategias DO

Financiar la costosa
capacitacién del personal
asegurando  contratos
B2B previos con flotas de
ultima milla.

Amenazas

Monopolio de software y
diagnéstico por parte de
los fabricantes.

Estrategias FA

Eludir el bloqueo de
software ofreciendo
servicios paralelos de alto
margen (Certificacion de
baterias e instalacion de

Estrategias DA

Formar alianzas con
otros  talleres para
comprar licencias
multimarca y compartir
los costos de formacion.

Wallbox).

Figura 2: Matriz de estrategias FODA Cruzada

En resumen, las directrices estratégicas que surgen del cruce de variables
configuran una hoja de ruta ineludible para la supervivencia y sostenibilidad del
sector. La reconversion de la postventa automotriz deja de ser una proyeccién
tedrica para transformarse en un imperativo operativo, donde la ventaja
competitiva esta en la capacidad de transitar desde la venta de componentes
mecanicos hacia la monetizacion del software, el diagndstico avanzado y la
infraestructura fisica. Este nuevo enfoque estratégico define el nucleo del modelo
de reconversion y actia como el cimiento fundamental sobre el cual se
estructurara la evaluacion financiera, permitiendo cuantificar en las siguientes

etapas la viabilidad y rentabilidad de esta transformacion industrial.
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7.3 Comparacion Técnica-Comercial y Cuantificacion del Impacto

Para modelar financieramente el proyecto de reconversion, es de suma
importancia cuantificar la brecha de ingresos que genera la transicion
tecnolégica. Esta etapa contrasta los planes de mantenimiento oficiales y los
costos asociados presentes en el mercado chileno, estableciendo la linea base

de pérdida de valor que los actores del sector deberan mitigar.

Mantenimiento
Version 100%
Eléctrica

Mantenimiento
Version a
Combustion

Impacto en la
Rotacion

Marcay

Plataforma

Volvo (XC40 vs 10.000 km o 1 afo: |30.000 km: El taller pierde dos
Recharge) Reemplazo de filtro | Unicamente ciclos de visita
de aceite, filtro de requiere el completos.

aire y filtro de
combustible.

reemplazo del filtro
de habitaculo
(polen).

30.000 km o 2 afios:

BYD (Tradicional |10.000 km o 1 afio: La frecuencia de

vs VE) Revisiones con Nueva periodicidad. |facturacion se
reemplazo de Inspeccion sin reduce a la mitad.
consumibles reemplazo de
mecanicos y componentes de
lubricantes propios | friccion.
del motor.
Peugeot (2008 vs | 10.000 km o 1 afio: |25.000 km o 1 afio: | Se extiende el
e-2008) Cambio de aceite Revision de kilometraje para la

de motor, filtro de
aceite, aire y

refrigerante de
bateria, arneses y

captacion del
cliente.

revision de escape.

filtro de habitaculo.

Hyundai (Kona vs
Kona EV)

10.000 km o 1 afio:
Reemplazo de
aceite sintético, filtro
de aceite, bujias y
correas.

15.000 km o 1 afo:
Inspeccion visual de
alto voltaje y
chequeo de liquido
reductor.

Eliminacion total de
venta de lubricantes
e insumos.

BMW (X3 vs iX3)

10.000 km o 1 afno:
Servicio de aceite
de motor, microfiltro,
bujias y revision de
frenos.

24 meses: Chequeo
integral del sistema
eléctrico, liquido de
frenos y microfiltro.

El ticket promedio
migra de insumos
fisicos a escaneo
de software.

Tabla 1: Comparacioén de planes de mantencion (VE vs. Combustion)

La evidencia expuesta en la comparativa directa es categdrica ya que la
electrificacion vehicular no solo altera la pauta de mantenimiento, sino que vuelve
estructuralmente obsoleto el modelo de ingresos tradicional del servicio
postventa. Al extenderse los ciclos de revision y eliminarse por completo la
dependencia de consumibles de alta rotacion, el sector se enfrenta a una
recurrente. En

desaparicion paulatina e irreversible de su facturaciéon
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consecuencia, la viabilidad futura del negocio ya no depende de optimizar el
volumen de atenciones mecanicas, sino de ejecutar una urgente reestructuracion
estratégica orientada a monetizar el diagnostico digital y la gestion de activos de

alto voltaje.

La segunda dimension de impacto afecta directamente el nucleo del modelo de
negocios tradicional, generando una alteracion profunda en la estructura de
ingresos del servicio postventa. Al reducirse drasticamente la frecuencia de
visitas y eliminarse la necesidad de reemplazar componentes mecanicos de alta

rotacion, el ticket promedio por cliente experimenta una contraccion estructural.

Tal como se evidencid en la revision del mercado, la transicion hacia la
electromovilidad suprime cerca del 80% de los gastos recurrentes que
histéricamente asume un propietario por concepto de mantencién preventiva
durante los primeros afos de uso del vehiculo. Esta caida abrupta se explica
casi en su totalidad por la erradicacién en la venta de insumos mecanicos —
como lubricantes, bujias y filtros de motor— que tradicionalmente han

sustentado el margen de comercializacion de los talleres.

Desde una perspectiva estratégica, esta asimetria confirma que intentar
mantener la rentabilidad mediante la venta de repuestos fisicos o0 apostando al
volumen de atenciones es financieramente inviable en el nuevo ecosistema. Al
esfumarse mas de tres cuartas partes de la facturacion recurrente base por cada
vehiculo, el punto de equilibrio operativo (break-even) de los talleres
convencionales se desplaza a niveles inalcanzables bajo las reglas de operacion
actuales. Esta magnitud de contraccion establece el escenario critico que la
industria esta obligada a mitigar mediante la reformulacion de su propuesta de
valor. El desglose monetario exacto de esta pérdida y su impacto en el flujo de
caja sera abordado con detalle empirico durante la evaluacion financiera del

proyecto.
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7.4 Formulacién del Nuevo Modelo de Negocios

Como paso previo y fundamental a la evaluacion econdémica, resulta imperativo
definir la arquitectura comercial que sustentara la reconversion del taller. Para
estructurar estratégicamente esta transicion desde un modelo tradicional —
intensivo en repuestos fisicos y reparaciones puramente mecanicas— hacia uno
de base tecnoldgica y conocimiento especializado, se utiliza la metodologia del
Business Model Canvas (Osterwalder & Pigneur, 2010). Esta herramienta
permite visualizar de manera holistica como el taller reconvertido creara,
entregara y capturara valor en el emergente ecosistema de la electromovilidad,
sentando las bases operativas y comerciales que posteriormente seran
cuantificadas y validadas en el modelo financiero. El cambio de paradigma hacia
la electromovilidad requiere que el taller abandone su rol histérico de "reparador
mecanico" para posicionarse como un "consultor y gestor tecnoldgico" del
vehiculo, redefiniendo por completo la naturaleza de sus operaciones a través

de nueve bloques interconectados:

1. Propuesta de Valor:

Se configura como el nucleo estratégico del modelo y busca resolver
de manera directa las fricciones mas criticas que experimentan los
usuarios de vehiculos eléctricos en el mercado chileno actual. El taller
se posiciona mediante una agilidad independiente con estandares
OEM, absorbiendo a aquellos clientes que hoy enfrentan listas de
espera de semanas en los concesionarios oficiales mediante
diagnosticos rapidos bajo estrictas normas de alto voltaje. El corazén
de esta propuesta radica en la transparencia y certificacion de activos
(SOH), mitigando la asimetria de informacién mediante la emision de
certificados auditables del estado de salud de la bateria que protegen
el valor de reventa del automovil en el mercado secundario. Ademas,
se despliega una solucion phygital (fisica y digital) que equilibra el
mantenimiento del tren de rodaje con la optimizacién de software y
firmware del BMS (Battery Management System), extendiendo el

modelo hacia un ecosistema de transicion energética (cross-selling)
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mediante la provision, instalacion y certificacion de infraestructura de

carga residencial (Wallbox).

2. Segmentos de Clientes:

El modelo rechaza deliberadamente la masividad debido a que la
electromovilidad se encuentra todavia en una fase de adopcion
temprana en el pais, optando por una estrategia de enfoque orientada
a dos nichos comerciales altamente rentables y complementarios. Por
un lado, se atiende al Segmento B2C (Propietarios Early Adopters),
compuesto por automovilistas particulares de ingresos altos que
buscan un asesor técnico de maxima confianza una vez que expiran
las garantias de fabrica; este perfil muestra una baja sensibilidad al
precio pero una altisima exigencia técnica. Por otro lado, el modelo se
enfoca en el Segmento B2B (Flotas de Ultima Milla y Corporativas),
compuesto por operadores logisticos y empresas que estan
electrificando sus operaciones para cumplir con normativas ESG; para
estas organizaciones, el principal dolor es el costo de oportunidad por
vehiculo detenido (downtime), por lo que demandan contratos con
niveles de servicio garantizados (SLA) y mantenimiento preventivo

programado que maximice el uptime de sus activos.
3. Canales:

Los mecanismos de distribuciéon y comunicacion se disefan bajo una
I6gica de alta precision y conversion para evitar el desperdicio
financiero de los medios masivos, adaptando la estrategia de go-to-
market a la naturaleza de cada segmento. La captacion del cliente
particular se realiza a través de canales de captacion digital (Inbound),
utilizando optimizacién en motores de busqueda y campafias SEM
(Google Ads) para interceptar de forma oportuna la demanda activa de
usuarios que buscan soluciones especificas en internet. En contraste,
el acercamiento con el sector corporativo se ejecuta mediante canales
de venta consultiva (Outbound B2B), donde se aborda de manera

directa a los tomadores de decisiones a través de plataformas
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profesionales como LinkedIn. Esta infraestructura se complementa con
canales de referencia (Partnerships) nacidos de alianzas estratégicas
con importadoras independientes de vehiculos eléctricos que carecen

de una red de postventa propia en Chile.

4. Relacién con Clientes:

La interaccibn comercial muta desde un enfoque puramente
transaccional hacia uno relacional y de largo plazo, disefiado
especificamente para mitigar las dudas técnicas y la ansiedad por la
autonomia (range anxiety) que suelen experimentar los conductores
de estas nuevas tecnologias. Con los clientes particulares, el taller
asume un rol de asesoria educativa, invirtiendo tiempo en desglosar
las telemetrias del auto, recomendar habitos de carga saludables y
explicar el impacto de la gestion térmica en la durabilidad del vehiculo
para construir confianza. Para el segmento corporativo, la relacién se
gestiona mediante un modelo de Key Account Management (KAM),
asignando un ejecutivo dedicado que entrega reportes periddicos de
eficiencia energética, desgaste proyectado de neumaticos por el alto

torque eléctrico y agendas programadas de ingreso al taller.

5. Fuentes de Ingresos:

La captura de valor se aparta del cobro tradicional por horas de mano
de obra y adopta una estrategia de fijaciéon de precios basada en el
valor (Value-Based Pricing), lo que diversifica los flujos de entrada en
perfecta concordancia con el flujo de caja incremental del proyecto. La
facturacién se sustenta en tres lineas bien definidas: la primera
proviene de servicios transaccionales de alto margen, que abarcan los
diagndsticos avanzados de software para la obtencion del SOH, la
inspeccion de celdas y la mantencion de la gestion térmica; la segunda
corresponde a servicios recurrentes de baja complejidad, enfocados
en el tren de rodaje exclusivo para vehiculos eléctricos, alineacion 3D
y filtros de cabina HEPA; finalmente, la tercera linea esta constituida

por la venta de hardware e integracién, representando Ila
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7.

comercializacion e instalacion domiciliaria certificada de cargadores de

pared como el ticket de mayor volumen de facturacién.

Recursos Clave:

Constituyen los activos criticos indispensables del taller y se
configuran como la principal barrera de entrada frente a la
competencia automotriz tradicional del mercado local. El recurso mas
complejo de replicar es el capital humano especializado, integrado por
técnicos electromecanicos  debidamente calificados (con
certificaciones internacionales como ASE L3 o equivalentes) en
seguridad de alto voltaje, quienes requieren politicas de incentivos
salariales competitivos para evitar su fuga. Este talento opera junto a
una robusta infraestructura tecnolégica (activos fisicos e intangibles)
que incluye licencias activas de software multimarca, osciloscopios
automotrices y plataformas de informacion técnica de diagramas
eléctricos. Todo esto desplegado sobre instalaciones seguras
equipadas con zonas de peligro eléctrico demarcadas (EPZ),
herramientas con aislamiento de 1000V y equipos de proteccion

personal (EPP) Categoria 0.

Actividades Clave:

Hacen referencia a los procesos operativos diarios esenciales que la
gerencia debe ejecutar con total rigurosidad para garantizar tanto la
excelencia del servicio como la seguridad de los trabajadores ante
sistemas de alta potencia. La actividad de maxima prioridad es el
control de riesgos (Safety Management), que impone la aplicacion
inflexible de protocolos de desenergizacion, bloqueo y etiquetado
(Lockout/Tagout) junto con la medicién de potencial cero antes de
cualquier intervencion fisica. Asimismo, el taller debe mantener un
proceso continuo de actualizacién y vigilancia tecnoldgica para
comprender las nuevas arquitecturas de baterias (LFP, estado sélido)
y plataformas de 800V, capacitando al equipo en el diagndstico de
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8.

precision mediante la interpretaciéon avanzada de datos de la red CAN

Bus del vehiculo.

Asociaciones Clave:

El taller se integra horizontal y verticalmente en el ecosistema de la
electromovilidad mediante una red de alianzas estratégicas orientadas
a reducir el riesgo operativo y asegurar el cumplimiento normativo del
negocio. En el plano legal y de infraestructura, es indispensable la
vinculacion con técnicos instaladores autorizados por la
Superintendencia de Electricidad y Combustibles (SEC) para declarar
y validar legalmente los empalmes de los cargadores residenciales. En
la cadena de suministro, se consolidan acuerdos con proveedores
especializados de insumos criticos (liquidos refrigerantes dieléctricos
y neumaticos para alto torque). Finalmente, se establecen nexos
institucionales con firmas de gestion ambiental sostenible para el
manejo, transporte y disposicion final de residuos peligrosos (celdas
de litio en desuso), dando estricto cumplimiento a la Ley REP

(Responsabilidad Extendida del Productor).

Estructura de Costos:

La reconversion tecnolégica invierte por completo la légica financiera
de la mecanica convencional, transformando el negocio en un modelo
con un alto grado de apalancamiento operativo (OPEX) debido al peso
de sus costos fijos mensuales. Esta estructura esta fuertemente
presionada por el pago constante de licencias de software y el alto
costo de retencion del talento especializado, o que exige mantener un
volumen minimo de contratos B2B para absorber de forma segura este
gasto basal. De igual manera, el modelo demanda una elevada
intensidad de inversién (CAPEX) inicial enfocada en la modernizacién
tecnolégica y la habilitacion de las zonas de seguridad eléctrica, costos
que se equilibran con costos variables escalables muy saludables
vinculados directamente al hardware de carga e insumos de cableado

utilizados en cada instalacion.
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En resumen y habiendo detallado la reconfiguracion de cada uno de los bloques

estructurales, el siguiente esquema ilustra el Business Model Canvas

consolidado. Esta representacion grafica evidencia como el taller reconvertido
logra articular sus recursos tecnoldgicos y alianzas estratégicas para entregar
una propuesta de valor de alta especializacion, aislando su estructura de costos
ecosistema de la

y asegurando nuevas fuentes de ingresos en el

electromovilidad:

Key Partners Mj Key Activities @ | Value Proportions ¢  Customer Relationships % Customer Segments g
+ Corredoras de seguros y i « Diagnéstico computarizado, |« Transicion de “taller de = Asesoria técnica transparente - B2B: Operadores
liquidadores de lectura de codigos y reparacion mecanica” a y personalizada. logisticos  y rent-a-
siniestros. actualizacion de software. “"centro de consultoria y + Gestion de fidelizacion car con programas
+ Superintendencia de « Capacitacion y retencion | gestion tecnoldgica”. corporativa mediante de reduccion de
Electricidad y continua del talento técnico. . = Cerlificacién experta del Acuerdos de Nivel de Servicio. huella de carbono.

Estado de Salud de la
bateria para mitigar la
asimetria de informacion

Combustibles (SEC) y = Soporte post-instalacion  de = B2C:  Propietarios

entidades certificadoras.

« Gestion logistica de baterias y |

manipulacién  de infraestructura domiciliaria

"Early Adopters” de
vehiculos eléctricos

residuos

« Importadores de peligrosos (economia circular).

hardware de recarga y
licencias de software
multimarca.

= Boxes

i = Licencias de

Key Resources “%

« Técnicos electromecanicos con

certificacion en alta tensién.
segregados con
estandares de  seguridad
internacional.

diagnéstico
avanzade y bases de datos
técnicas.

en el mercado de usados,

+ Desde mantenimiento del

vehiculo hasta una
instalacién domiciliaria
certificada de puntos de
carga.

Channels ENp

» Plataformas digitales B2B para
licitaciones de flotas.

= Agendamiento digital integrado
con telemetria del vehiculo.

= Atencion presencial en
instalaciones de alta gama
(diferenciacion visual del taller
tradicional).

cuyas garantias

oficiales han
expirado y buscan
alternativas

rentables a las redes
de concesionarios.

Cost Structure % ' Revenue Streams 5

«» Planilla salarial premium para retencion de talento, suscripciones anuales a software
de fabricantes, primas de seguros elevadas por riesgo de incendio quimico.
» Hardware externo como cargadores domiciliarios, consumibles especificos

« Servicios de diagnostico de alta complejidad.

= Venta cruzada: Comercializacion y certificacién SEC de infraestructura de recarga
domiciliaria.

= Servicios de peritaje y emision de certificados de estados de salud de bateria para
compraventa de vehiculos y aseguradoras.

(refrigerantes dieléctricos, neumaticos reforzados).

Figura 3: Lienzo consolidado del Business Model Canvas

7.5 Evaluacion financiera del Proyecto de Reconversion

Una vez definida la propuesta de valor y las nuevas lineas de servicio
estructuradas en el modelo de negocios, resulta indispensable determinar la
viabilidad operativa y econdmica de esta transicion tecnoldgica. Esta fase tiene
como objetivo traducir la estrategia comercial a numeros, estructurando un
modelo financiero a través de un flujo de caja incremental. El propésito central
es evaluar si los nuevos servicios especializados —de menor frecuencia, pero
alto margen— logran compensar la pérdida estructural de ingresos originada por

la obsolescencia del motor a combustion.
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Para ello, se define la estructura de inversiones (CAPEX), los costos operativos
(OPEX), las proyecciones de ingresos y los indicadores financieros que

determinaran la rentabilidad del proyecto.

Cabe aclarar que, en esta ocasion, se situa en un taller ya existente y por lo tanto
no se incluiran costos de infraestructura basica como arriendo o sueldos
administrativos base, sino que el modelo aislara unicamente los costos e

ingresos generados por la nueva linea de electromovilidad.

El gasto de Capital representa el esfuerzo financiero necesario para modernizar
la infraestructura y el equipamiento del taller, permitiéndole operar de manera
segura y eficiente sobre plataformas de alto voltaje. Dado que el proyecto evalua
la reconversidn de un taller ya existente, se asume que la infraestructura base
(galpon, oficinas) esta cubierta, enfocando el desembolso exclusivamente en el

salto tecnoldgico.

A continuacion, se detalla la estructura de inversion requerida para el Aio O:

item de Inversién |Descripcion Técnica del Activo |Monto
Estimado
(CLP)
1. Equipamientoy | Set de herramientas manuales $1.800.000
Herramientas de aisladas (1.000V), multimetros
Alta Tension Categoria lll/1V, pértigas de
rescate y Equipos de Proteccion
Personal (EPP) ignifugos.
2. Hardware y Escaner automotriz avanzado con |$3.500.000
Software de modulo para vehiculos eléctricos y
Diagnéstico osciloscopio de diagnéstico.
3. Infraestructura de | Compra e instalacion de 1 a 2 $2.200.000
Carga y Seguridad |cargadores Wallbox internos (22
kW), extintores Clase D (fuego de
metales/litio) y demarcacion de
zonas perimetradas.
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4. Maquinaria de Mesa elevadora hidraulica movil $2.500.000
Elevacion para el desmontaje seguro de
Especializada paquetes de baterias pesadas

desde la parte inferior del chasis.

5. Tecnologia Balanceador de Modulos de $15.000.000
pesada Baterias y Sistema de Alineacion

3D
(=) TOTAL Suma de la inversion en $25.000.000
ACTIVOS FIJOS magquinaria, equipos e
(Sujetos a infraestructura fisica.

depreciacion)

6. Capital de Efectivo necesario en caja para $5.000.000
Trabajo (Inversién | cubrir los primeros 3 a 4 meses de
Liquida) costos operativos fijos mientras el
negocio alcanza su punto de
equilibrio.

Tabla 2: Estructura de Inversion Inicial (CAPEX)

La inyeccion de $25.000.000 CLP en activos fijos no solo habilita la capacidad
técnica del recinto, sino que conforma la base para la depreciacion contable que
actuara como escudo fiscal durante el horizonte de evaluacion. Por su parte, el
capital de trabajo asegura la liquidez necesaria para sostener las operaciones

hasta alcanzar el punto de equilibrio.

Para contrarrestar la pérdida del volumen de atenciones mecanicas
tradicionales, el nuevo modelo de negocios captura valor a través de servicios
especializados y de baja frecuencia, pero de alto margen de contribucion. La
proyeccién de ingresos para el primer afio de operaciones se estructura sobre la
base de cuatro lineas de servicio principales, estimando un flujo de demanda
conservador inicial que ira escalando conforme aumente la penetracion de la

electromovilidad en el parque automotriz.

A continuacién, se detalla la estimacidon del ticket promedio y los ingresos

anuales proyectados para el Escenario Base del Afo 1:
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Linea de Servicio Ticket Demanda Ingreso Anual

(Unidad de Negocio) Promedio Mensual Proyectado
Estimado Estimada (CLP)
(CLP)

1. Diagnéstico SOH e $300.000 6 $21.600.000

Inspeccién BMS

2. Mantenimiento $180.000 3 $6.480.000

Térmico de Baterias

3. Servicios de Tren de | $120.000 5 $7.200.000

Rodaje VE

4. Venta e Instalacion $1.600.000 1 $19.200.000

de Wallbox

(=) Total de ingresos $54.480.000

operacionales (Ao 1)

Tabla 3: Proyeccion de Ingresos Operacionales

La estructuracion de estas tarifas responde a una estrategia de fijacion de
precios basada en el valor (value-based pricing), aprovechando la baja densidad
competitiva actual del mercado especializado. En primer lugar, el valor asignado
a los servicios de diagndstico refleja la necesaria amortizacién de las costosas
licencias de software multimarca y la exclusividad técnica del procedimiento,
permitiendo establecer un precio de entrada superior al de un escaner mecanico

tradicional.

Por otro lado, la facturacion proyectada para el tren de rodaje se sustenta
empiricamente en la fisica de los vehiculos eléctricos, los cuales sufren un
desgaste de neumaticos acelerado a causa del torque instantaneo y el elevado
peso de los paquetes de baterias, asegurando asi una rotacion constante y un

ticket promedio elevado.

Finalmente, la unidad de venta cruzada enfocada en los cargadores Wallbox
opera como un servicio ancla dentro de la estrategia comercial; aunque proyecta

un volumen de ventas mensual acotado, el alto margen de contribucién derivado

60



UNIVERSIDAD TECNICA o
FEDERICO SANTA MARIA COMERCIAL

de la comercializacion conjunta de hardware y certificacion técnica domiciliaria
inyecta una liquidez significativa al flujo de caja inicial del taller. Sobre esta base
operativa consolidada durante el primer periodo, las proyecciones del modelo
contemplan que los ingresos operacionales experimentaran una fase de
expansion, creciendo a una tasa compuesta del 15% anual a partir del segundo
afo. Este supuesto de crecimiento se fundamenta empiricamente en la curva de
adopcion acelerada de la electromovilidad a nivel nacional y en el vencimiento
progresivo de las garantias oficiales de las primeras flotas comercializadas, un
fendmeno que derivara organicamente una mayor demanda de servicios hacia

el sector independiente especializado.

La transicion hacia la electromovilidad transforma radicalmente la estructura de
egresos del taller. Mientras el modelo tradicional concentra sus costos en la
adquisicion y almacenamiento de un alto volumen de repuestos fisicos, el nuevo
modelo desplaza su carga financiera hacia la actualizacion tecnolégica, la

energia y el conocimiento especializado.

Para el primer ano de operaciones (Escenario Base), los egresos se han
clasificado en costos variables (asociados directamente a la prestacion del
servicio) y costos fijos operativos (OPEX), los cuales son independientes del

volumen de atenciones.

A continuacion, se detalla la estructura de costos variables vy fijos para el Afio 1:

item de Costo / Gasto | Descripcién Técnica Monto Anual
Proyectado (CLP)

1. Costos variables

Costos de Venta y Adquisicion de cargadores | $27.240.000
Ejecucién (50% de los | Wallbox, neumaticos
ingresos) especificos, liquidos

dieléctricos, pasarelas de
pago Yy comisiones por

ventas.
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2. Costos fijos

operacionales

Licenciamiento de Renovacion  anual  de | $1.500.000
Software y Datos licencias para escaneres
multimarca y acceso a
manuales técnicos en la
nube (ej. Alldata, Mitchell).

Capacitacion Técnica Certificaciones normativas | $7.800.000

Continua en riesgos eléctricos (ej.
NFPA 70E) y actualizacion
en nuevas plataformas de
baterias. bono de

Especializacion Alto Voltaje

Suministros Eléctricos y | Incremento en la tarifa | $2.400.000
Gestion de Residuos eléctrica por wuso de
electrolineras y logistica
certificada para disposicion

de celdas de litio.

Seguros de Aumento en primas de | $1.200.000
Infraestructura responsabilidad civil e
Especializados incendio por riesgo de fuga

térmica (thermal runaway)
de baterias.
(=) Total Costos Fijos $12.900.000

(=) Total egresos $40.140.000
(Ano 1)
Tabla 4: Estructura de Costos Fijos y Variables (OPEX)

La arquitectura de egresos proyectada evidencia el cambio de paradigma del
sector postventa, transitando desde un modelo histéricamente intensivo en
inventario hacia uno intensivo en tecnologia de la informacion y seguridad
industrial. Los costos variables, calculados de manera conservadora como un
50% de los ingresos operacionales, absorben la adquisicion de hardware externo

(como los equipos Wallbox) y consumibles de alto valor (refrigerantes dieléctricos
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y neumaticos reforzados). Por su parte, la estructura de costos fijos (OPEX)
refleja las barreras operativas del nuevo ecosistema: el taller asume una carga
permanente en el pago de licencias de software y formacion técnica continua,
garantizando asi su competitividad frente a las restricciones tecnologicas de los
fabricantes oficiales. Adicionalmente, se internalizan las externalidades propias
de la electromovilidad, provisionando un incremento significativo en las pélizas
de seguros por riesgos de incendio quimico y en los costos logisticos derivados
de la manipulacion de residuos peligrosos. Para asegurar el rigor y realismo del
flujo en el horizonte de evaluacion, se ha establecido que la totalidad de estos
costos fijos crecera a una tasa proyectada del 3% anual, con el propésito de
indexar la estructura de egresos y resguardar el modelo frente al impacto

sostenido de la inflacion.

Para validar la factibilidad de la reconversion, el modelo en Excel procesara las
variables descritas anteriormente en un horizonte de evaluacion de 5 anos. La

viabilidad se determinara mediante los siguientes indicadores de rentabilidad:

o Valor Actual Neto (VAN): Determinara si el proyecto de reconversion
genera valor econdémico por sobre la tasa de descuento exigida (costo de
oportunidad del capital).

« Tasa Interna de Retorno (TIR): Medira la rentabilidad porcentual
promedio del proyecto, la cual debera ser superior a la tasa de descuento
para considerar la inversion aceptable.

« Periodo de Recuperacion de la Inversion (Payback): Establecera en
cuantos meses o afnos el taller recupera el CAPEX inicial mediante los
flujos de caja operativos.

o Analisis de Sensibilidad (Escenarios de Estrés): Para evaluar la
robustez financiera del proyecto de reconversién frente a la incertidumbre
propia de un mercado en fase de expansion, se estructuraron dos
escenarios alternativos al modelo base, sensibilizando de manera
conjunta las tres variables criticas que determinan la viabilidad del
proyecto: los ingresos operacionales, los costos fijos (OPEX)y la inversién
inicial (CAPEX):
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1. Escenario Pesimista (Contraccion Operativa y Macroecondmica):

Este escenario asume un entorno altamente adverso durante la etapa de
implementacion y operacion del taller, estresando las variables criticas en

las siguientes magnitudes:

En primer lugar, se proyecta una caida del 30% en los ingresos
operacionales respecto al caso base (equivalente al 70% de dicho
escenario), lo que responde a una adopcidn mas lenta de la
electromovilidad en el parque automotriz local y a una agresiva retencion
de clientes por parte de los concesionarios oficiales (OEM) mediante la
extensiéon de garantias, factor que reduce el volumen de vehiculos
captados por el taller independiente. En segundo lugar, se incorpora un
aumento del 15% en los costos fijos (equivalente al 115% del caso base),
explicado por la escasez de talento humano certificado en alta tension, lo
que obliga a ofrecer salarios mas altos para evitar la fuga de mecanicos
especializados hacia la red oficial, sumado a un alza en las primas de
seguros por riesgo de incendio quimico derivado de la manipulacion de
baterias. Finalmente, se proyecta un aumento del 10% en el CAPEX
(equivalente al 110% del caso base), atribuido a la volatilidad del tipo de
cambio que encarece la importacién de escaneres multimarca y licencias
de software, sumado a sobrecostos imprevistos en las obras civiles

necesarias para cumplir con la normativa de seguridad NFPA.

2. Escenario Optimista (Expansién v Eficiencia):

Este escenario proyecta, en contraste, un entorno favorable donde la
agilidad estratégica del taller le permite capturar valor de manera

acelerada y optimizar sus recursos:

Se proyecta un aumento del 20% en los ingresos operacionales
(equivalente al 120% del caso base), sustentado en el éxito comercial de
la estrategia B2B mediante contratos con flotas de ultima milla y la rapida
consolidacion del servicio de venta e instalacion domiciliaria de

infraestructura de carga (Wallbox). Adicionalmente, se proyecta una
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disminucién del 10% en los costos fijos (equivalente al 90% del caso
base), reflejando la obtencion de economias de aprendizaje operativas,
eficiencias energéticas en las instalaciones y una exitosa renegociacion
de las primas de seguro tras demostrar un historial nulo de
accidentabilidad. Finalmente, se proyecta una disminucion del 10% en el
CAPEX (equivalente al 90% del caso base), justificada por la obtencién
de cofinanciamiento a través de fondos estatales de fomento a la
electromovilidad y el apalancamiento de alianzas gremiales que permiten

adquirir licencias y maquinaria con descuentos por volumen.

De este modo, la variacion conjunta de las tres variables criticas en
direcciones opuestas segun el escenario —mayor inversion y costos junto
con menores ingresos en el caso pesimista, y la relacion inversa en el
caso optimista— captura de manera realista la correlacion que existiria
entre las condiciones de mercado, el acceso a financiamiento y la
estructura de costos de la industria ante distintos niveles de adopcién de

la electromovilidad en Chile.
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8. RESULTADOS

La sistematizacion y el analisis profundo de los resultados obtenidos a lo largo
de esta investigacion demuestran de manera categorica que el proyecto de
reconversion tecnologica hacia un centro de servicios de electromovilidad es
estratégicamente necesario, operativamente factible y financieramente robusto.
El hallazgo fundamental de este redisefio comprueba que la creacion de valor en
la postventa automotriz ha sufrido un punto de inflexion irreversible en el
mercado nacional. La rentabilidad sectorial ya no reside en la comercializacion
masiva y transaccional de repuestos fisicos sujetos al desgaste mecanico
continuo, sino que ha migrado definitivamente hacia la gestion avanzada de la
informacion, el diagnaostico critico de software y la certificacion de activos de alta

complejidad.

Al pivotar desde la mecanica tradicional e independiente hacia un centro de alta
especializacion técnica, el negocio logra aislarse de la competencia directa por
precio, estableciendo sélidas barreras de entrada basadas en la retencion del
conocimiento especializado y licencias de diagnostico complejas. En términos
estructurales, la aplicacion de una politica de precios basada en el valor percibido
por el cliente, orientada a segmentos de adopcion temprana y flotas corporativas,
demuestra ser el mecanismo 6ptimo para que el taller absorba de manera
eficiente una matriz de costos fijos operativa sustancialmente mas pesada que
la convencional, la cual esta impulsada por el apalancamiento operativo de la

planilla técnica y los activos intangibles de software.

Desde la perspectiva de la evaluacidn econdmica cuantitativa, el modelo
sustentado en flujos de caja incrementales proyectados a un horizonte de cinco
afos valida con holgura la viabilidad del proyecto frente a la inyeccion de capital
inicial exigida de $30.000.000, la cual se destina exclusivamente a la
modernizacién tecnolégica profunda y a la habilitacion de infraestructura de
seguridad industrial de alto voltaje. En su Escenario Base, el modelo financiero
arroja un Valor Actual Neto (VAN) fuertemente positivo de $35.556.417 y una
Tasa Interna de Retorno (TIR) de un 45,8%, superando con creces la tasa de
descuento exigida al proyecto y logrando un periodo de recuperacion de la

inversion (Payback) en apenas 2,54 afnos.
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Esta robustez financiera inicial es un resultado clave que marca la diferencia en
la investigacion, ya que demuestra empiricamente que la traccion comercial
generada por los servicios transaccionales de alto margen —como la
certificacion del estado de salud de la bateria y el diagnéstico por red CAN Bus—
, Sumada a la alta liquidez inyectada por el ecosistema de venta cruzada de
infraestructura de carga Wallbox, logra compensar y superar con creces la
pérdida estructural de ingresos derivada del abandono del motor a combustion
interna, rompiendo el mito de que los vehiculos eléctricos destruyen el negocio

de la postventa.

La validacion definitiva de la propuesta estratégica se confirma al someter el
modelo financiero a un riguroso analisis de sensibilidad multi-escenario,
evidenciando tanto su alto potencial de escalabilidad comercial como su
excepcional capacidad defensiva ante la incertidumbre del mercado. Bajo la
modelacién del Escenario Optimista, el cual se encuentra impulsado por una
aceleracion en la tasa de adopcion de la electromovilidad urbana en Chile y una
mayor penetracién en la firma de contratos B2B con empresas logisticas, los
indicadores de rentabilidad se expanden notablemente hasta alcanzar un VAN
de $60.098.182 y una TIR del 71,5%, comprimiendo el retorno del capital a un
veloz Payback de 1,52 anos. Este horizonte optimista revela el premio
econdmico y la prima por liderazgo que el mercado otorga al posicionamiento de
primer entrante o first-mover, consolidando al taller como un referente técnico

antes de la masificacion de los competidores tradicionales.

Por el contrario, al someter el proyecto a un estrés severo de sus variables
criticas en el Escenario Pesimista —delimitado por una caida en la demanda
particular y retrasos en la firma de convenios corporativos—, el modelo financiero
demuestra una resiliencia sobresaliente al alcanzar un punto de equilibrio que
empata de manera casi exacta con la tasa de costo de capital exigida. Este
escenario critico da como resultado un VAN marginalmente negativo de -
$446.847 y una TIR del 11,6%, logrando de todas formas recuperar la totalidad
del capital invertido dentro del horizonte de evaluacién con un Payback de 4,17

anos.
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El hecho de que el peor escenario proyectado apenas destruya valor de forma
marginal bajo condiciones extremas de mercado constituye el pilar que sustenta
la verdadera importancia de esta investigacion. Demuestra cuantitativamente
que la reconversidén tecnolégica no debe ser vista por el taller mecanico
independiente como una apuesta de alto riesgo o una opcion opcional de
crecimiento, sino como un escudo financiero altamente defensivo y resiliente que
protege activamente el patrimonio del negocio frente a la obsolescencia

tecnoldgica inminente de la combustion interna.
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9. CONCLUSIONES

A partir del andlisis integral desarrollado en las fases previas, se concluye que el
presente trabajo de titulo ha dado cumplimiento integro a su Objetivo General.
Se logré disefar y evaluar con éxito una propuesta de lineamientos estratégicos
concreta, viable y escalable para la adaptacion del servicio postventa automotriz
en Chile frente al avance inminente de la electromovilidad. La respuesta a las
interrogantes planteadas al inicio de la investigacion se consolida a través del

cumplimiento de cada uno de los objetivos especificos establecidos.

Con respecto al primer objetivo, enfocado en el diagndstico sectorial y el entorno
competitivo, se concluye que el modelo postventa tradicional, fuertemente
anclado en la rentabilidad de las mantenciones mecanicas por desgaste,
atraviesa una etapa de obsolescencia estructural irreversible. El analisis
demostrd que las exigencias regulatorias locales, como la Estrategia Nacional
de Electromovilidad, han acelerado este proceso, empujando al sector
independiente hacia una posicion de vulnerabilidad frente al monopolio
tecnolégico que intentan imponer los fabricantes oficiales a través de sus redes

de concesionarios exclusivos.

No obstante, se identificd una ventana estratégica critica en el mercado nacional:
la actual escasez de capacidad instalada especializada en Chile permite a los
talleres independientes que inviertan de forma temprana capturar una ventaja de
primer entrante o first-mover. Esta posicion de liderazgo temprano les permite
absorber un nicho de alta demanda insatisfecha y baja competencia, logrando
evadir eficazmente la amenaza de los nuevos ecosistemas digitales y

asegurando su posicionamiento de marca en el largo plazo.

En relacién con el segundo objetivo, vinculado al impacto en la demanda y los
flujos de facturacion, la comparacion empirica de planes de mantencién en el
mercado chileno confirmé cuantitativamente la magnitud de la disrupcion
tecnolégica. Se infiere que la electrificacion vehicular suprime estructuralmente
la dependencia de consumibles fisicos de alta rotacidon, como aceites, filtros y
bujias, y extiende drasticamente los intervalos de servicio, duplicando el

kilometraje requerido entre visitas en las marcas lideres del sector.
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Esta alteracion técnica destruye por completo la base historica de ingresos
recurrentes del taller convencional. Por ende, la supervivencia operativa de las
empresas depende de aceptar que el volumen transaccional de visitas caera de
forma irremediable. Esto obliga al negocio a pivotar hacia servicios de menor
frecuencia, pero con un ticket promedio significativamente mayor, apalancados
en el diagndstico de software de alta fidelidad, la gestidon electronica y la

optimizacion tecnoldgica, en lugar de la friccion mecanica tradicional.

Basado en el tercer objetivo especifico, referente a la viabilidad de la
reconversion y el disefio del modelo de negocios, se determina que la transicion
es financieramente viable y estratégicamente robusta. Al desplazar la propuesta
de valor hacia la gestion de software, la certificacion del Estado de Salud de las
baterias (SOH) y la instalacion cruzada de infraestructura domiciliaria (Wallbox),
el taller logra mitigar las asimetrias de informacion del mercado secundario y

diversificar sus fuentes de ingreso de manera efectiva.

La evaluacion econdmica demostrd que, a pesar de exigir una alta intensidad de
inversion inicial (CAPEX) y soportar una matriz de costos fijos (OPEX) mas
pesada producto de la retencion de capital humano especializado y el pago de
licencias de software multimarca, el proyecto absorbe esta carga con alta
eficiencia. Con un VAN en el Escenario Base de $35.556.417, una TIR del 45,8%
y un periodo de recuperacion corto, se comprueba empiricamente que la
reconversion no es solo una respuesta defensiva para evitar la desaparicion del
mercado, sino una oportunidad agresiva para capturar retornos superiores al

costo de oportunidad vigente en la industria.

En sintesis, la principal conclusion de este estudio determina que la verdadera
barrera de entrada al ecosistema de la electromovilidad no es puramente
financiera ni de infraestructura fisica, sino de conocimiento. El capital humano
especializado y la gestion avanzada de la informacion digital son hoy los activos
mas valiosos del servicio postventa moderno. Aquellos talleres independientes
que logren retener el talento calificado, implementar protocolos de seguridad de
alto voltaje y digitalizar su atencidén, transformaran una inminente amenaza de
obsolescencia estructural en una ventaja competitiva sostenible a largo plazo en

el mercado automotriz chileno.
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10. RECOMENDACIONES

Con el propdsito de asegurar el éxito operacional y escalar la propuesta de valor
en el tiempo, se formulan recomendaciones estratégicas estructuradas como

una hoja de ruta ordenada en distintos horizontes temporales.

En la etapa inicial de corto plazo, es de suma importancia que la gerencia
enfoque sus esfuerzos comerciales en asegurar Acuerdos de Nivel de Servicio
(SLA) con operadores de flotas corporativas de dultima milla antes de
desembolsar la totalidad del capital inicial. Estos contratos B2B garantizaran un
flujo de ingresos basal y recurrente, factor critico para sortear el riesgo de
iliquidez temprana y estabilizar el flujo de caja mientras el mercado de clientes

particulares B2C alcanza su madurez.

En paralelo a la captura de flotas, la directiva debe establecer de inmediato un
estricto sistema de gestion de riesgos bajo normativas internacionales, como las
directrices NFPA, implementando la demarcacion de zonas de peligro eléctrico
exclusivas en el taller. Esta medida es prioritaria no solo para proteger la
integridad fisica del personal técnico ante sistemas de alta potencia, sino también

para optimizar los costos asociados a las primas de los seguros empresariales.

Una vez estabilizada la operacién en el mediano plazo, la estrategia debe virar
hacia la consolidacion institucional del taller en el ecosistema automotriz. Se
recomienda la formalizacion de alianzas estratégicas con corredoras de seguros
y liquidadores de siniestros, posicionando formalmente al recinto como un centro
de peritaje independiente y experto en la evaluacion técnica de baterias que han

sufrido colisiones.

Esta validacion externa servira como un puente de confianza para escalar la
oferta de servicios en el mercado local. Dicho crecimiento debe ir acompanado
necesariamente de la internalizacion de competencias regulatorias,
incorporando a la planilla de forma permanente a técnicos instaladores
autorizados por la Superintendencia de Electricidad y Combustibles (SEC) para
controlar de manera autonoma vy eficiente toda la cadena de valor en las

instalaciones de infraestructura de carga Wallbox.
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Finalmente, en el largo plazo, el modelo de negocios debe evolucionar de forma
dinamica en funcién del ciclo de vida del parque vehicular eléctrico nacional.
Proyectando el inevitable envejecimiento de la primera generacion de vehiculos
hibridos y eléctricos en el pais, el taller debera iniciar estudios de prefactibilidad
técnica y econdmica para abrir una nueva unidad de negocios orientada por

completo a la economia circular.

En este sentido, el desensamble técnico, balanceo y reacondicionamiento de
celdas de litio degradadas para una segunda vida util transformandolas en
sistemas de almacenamiento de energia estacionaria residencial o industrial,
representara una oportunidad de ingresos residuales de altisimo valor. Esta
evolucion estratégica alineara de manera definitiva a la empresa con las
normativas ambientales chilenas vigentes y las exigencias de la Ley de
Responsabilidad Extendida del Productor (Ley REP).
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12. ANEXOS

Anexo A: Flujo de Caja Incremental - Escenario Base

|Detalle Afio 0 Afio 1 Ao 2 Ao 3 Ano 4 Afo 5
llngresns operacionales
Diagnostico SOH e Inspeccion BMS $21.600.000 $24.840.000 $28.566.000 $32.850.900 $37.778.535
Mantenimiento termico $6.480.000 $7.452.000 $8.569.800 $9.855.270 $11.333.561
Servicios de tren de rodaje $7.200.000 $8.280.000 $9.522.000 $10.950.300 $12.592.845
Venta e instalacion de Wallbox $19.200.000 $22.080.000 $25.392.000 $29.200.800 $33.580.920
Total Ingresos Operacionales $54.480.000 $62.652.000 $72.049.800 $82.857.270 $95.285.861
Costos y gastos (OPEX)
Costos variables operacionales -$27.240.000 -$31.326.000 -$36.024.900 -$41.428.635 -$47.642.930
Costos fijos -$12.900.000 -$13.287.000 -$13.685.610 -$14.096.178 -$14.519.064
Depreciacion de activos -$5.000.000 -$5.000.000 -$5.000.000 -$5.000.000 -55.000.000
|utilidad antes de impuestos $9.340.000 $13.039.000 $17.339.290 $22.332.457 $28.123.867
Impuesto a la renta (27%) $2,521.800 $3.520.530 $4.681.608 $6.029.763  $7.593.444
|utilidad neta $6.818.200 $9.518.470 $12.657.682 $16.302.693 $20.530.423|
Ajuste e inversiones
(+) Reverso de Depreciacion $5.000.000 $5.000.000 $5.000.000 $5.000.000  $5.000.000
(-) Inversion en Activos Fijos -$25.000.000
(-} Inversion en Capital de Trabajo -$5.000.000
(+) Recuperacion Capital de Trabajo $5.000.000
|Flujo de caja neto -$30.000.000 $11.818.200 $14.518.470 $17.657.682 $21.302.693 $30.530.423
[Flujo de caja acumulado -$30.000.000 -$18.181.800 -$3.663.330 $13.994.352 $35.297.045 $65.827.468
VAN $35.556.417
TIR 45,8%
Payback 2,54
Anexo B: Flujo de Caja Incremental - Escenario Pesimista
|Deta lle Afio 0 Afo 1 Afio 2 Ano 3 Afio 4 Afio 5
IIngres o0s operacionales
Diagnostico SOH e Inspeccion BMS $15.120.000 $17.388.000 $19.996.200 $22.995.630 $26.444.975
Mantenimiento termico $4.536.000 $5.216.400 $5.998.860 $6.898.689  $7.933.492)
Servicios de tren de rodaje $5.040.000 $5.796.000 $6.665.400 $7.665.210 $B.814.992|
\enta e instalacion de Wallbox $13.440.000 $15.456.000 $17.774.400 3$20.440.560 $23.506.644|
Total Ingresos Operacionales $38.136.000 $43.856.400 $50.434.860 $58.000.089 $66.700.102
Costos y gastos (OPEX)
Costos variables operacionales -$19.068.000 -$21.928.200 -$25.217.430 -$29.000.045 -$33.350.051
Costos fijos -$14.835.000 -$15.280.050 -$15.738.452 -$16.210.605 -$16.6896.923
Depreciacion de activas -$5.500.000  -$5.500.000 -$5.500.000 -$5.500.000 -$5.500.000
Utilidad antes de impuestos -$1.267.000 $1.148.150 $3.978.978 $7.289.439 $11.153.128|
Impuesto a la renta (27%) $0 $310.000 $1.074.324  $1.968.149 $3.011.345|
Utilidad neta -$1.267.000 $838.149 $2.904.654 $5.321.291  $8.141.783|
Ajuste e inversiones
(+) Reverso de Depreciacion $5.500.000 $5.500.000 $5.500.000 $5.500.000  $5.500.000
(-} Inversion en Activos Fijos -$27.500.000
(-} Inversién en Capital de Trabajo -$5.500.000
(+) Recuperacion Capital de Trabajo $5.500.000
|Flujo de caja neto -$33.000.000 $4.233.000 $6.338.150 $8.404.654 $10.821.291 $19.141.783|
[Fiujo de caja acumulado -$33.000.000 -$28.767.000 -$22.428.851 -$14.024.196 -$3.202.905 $15.938.878|
VAN -$446.847
TIR 11,6%
Payback 4,17
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Anexo C: Flujo de Caja Incremental - Escenario Optimista

|Detalle Afio 0 Afio 1 Afio 2 Ao 3 Afio 4 Afio 5
|Ingresns operacionales

Diagnostico SOH e Inspeccion BMS $25.920.000 $29.808.000 $34.279.200 $39.421.080 $45.334.242)
Mantenimiento termico $7.776.000 $8.942.400 $10.283.760 $11.826.324 $13.600.273
Servicios de tren de rodaje $68.640.000 $9.936.000 $11.426.400 $13.140.360 $15.111.414
Venta e instalacion de Wallbox $23.040.000 $26.496.000 $30.470.400 $35.040.960 $40.297.104
Total Ingresos Operacionales $65.376.000 $75.182.400 $86.459.760 $99.428.724 $114.343.033|
Costos y gastos

Costos variables operacionales -$32.688.000 -$37.591.200 -$43.229.880 -§49.714.362 -$57.171.516
Costos fijos -$11.610.000 -$11.958.300 -$12.317.049 -$12.686.560 -$13.067.157
Depreciacion de activos -$4.500.000 -$4.500.000 -$4.500.000 -$4.500.000 -$4.500.000
|utilidad antes de impuestos $16.578.000 $21.132.900 $26.412.831 $32.527.802 $39.604.359
Impuesto a la renta (27%) $4.476.060 $5.705.883 $7.131.464 $8.782.506 $10.693.177
|utilidad neta $12.101.940 $15.427.017 $19.281.367 $23.745.295 $28.911.182
Ajuste e inversiones

(+) Reverso de Depreciacion $4.500.000 $4.500.000 $4.500.000 $4.500.000 $4.500.000
(-} Inversian en Activos Fijos -$22.500.000

(-} Inversian en Capital de Trabajo -$4.500.000

(+) Recuperacion Capital de Trabajo $4.500.000
|Flujo de caja neto -$27.000.000 $16.601.940 $19.927.017 $23.781.367 $28.245.295 $37.911.182
|Flujo de caja acumulado -$27.000.000 -$10.398.060  $9.528.957 $33.310.324 $61.555.619 $99.466.801
VAN $60.098.182

TR 71,5%

Payback 1,562
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