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RESUMEN EJECUTIVO

El presente tema de memoria se origina en el interés de la empresa Nissan Chile por
levantar y mejorar el actual proceso de planificacion y compras de la compaiia, el cual
impacta principalmente en los resultados operacionales de la empresa, en el circuito de ventas
y en los tiempos de operacion de las actividades por parte de los trabajadores. Es por esto
que el objetivo principal del trabajo consiste en elaborar una propuesta de redisefio y
optimizacion de la herramienta de planificacion y compras de la empresa, mediante la
implementacién de una propuesta enfocada a la automatizacion y reforzamiento de sus
funciones.

Como primer punto, se analiza la situacién actual del proceso de planificacion y
compras, con el objetivo de comprender la funcién principal de la herramienta S&OP, los
indicadores que entrega y los tipos de reportes y analisis que se pueden extraer de ésta. Luego
de esto, se determinan las oportunidades de mejora en las que se puede trabajar en la
herramienta.

Posteriormente, se propone un redisefio con 5 puntos esenciales a mejorar, que son
agregar subcategorias, separar indicadores para realizar analisis individuales, automatizar
procesos, crear una visualizacién mas amigable y la reestructuracion de célculos.

Finalmente, el costo inicial de llevar a cabo el proyecto es de $2.222.500; mientras
que los beneficios mensuales asociados a la disminucién de costos por horas hombre
ascienden a $1.229.400. Por lo tanto, al segundo mes ya se obtiene el retorno de la inversion

inicial, justificando la realizacién del proyecto.



ABSTRACT

The present theme of this thesis originates in Nissan Chile’s interest to raise and
improve the current planification and purchasing process of the company, which mainly
impacts on the business operational results, on the sales circuit and on the operating times of
the activities made by workers. This is why the main objective of this work consists on
elaborating a redesign and optimization of the planning and purchasing tool proposal through
the implementation of a plan focused on automatization and reinforcement of its functions.

To start, the current situation of the planning and purchasing process is analyzed with
the objective of understanding the main function of the S&OP tool, the indicators it gives out
and the types of report and analysis that can be extracted from it.

Then, a redesign with 5 essentials points to improve is proposed. These points are
adding subcategories, separating indicators to make individual analyses, automating the
process, creating a more user-friendly visualization and the calculation restructuring.

Finally, the initial cost of implementing the project is 2.222.500 CLP, while the
monthly benefits associated to the reduction of man-hour costs amount to 1.229.400 CLP.
Therefore, the return of the investment is accomplished by the second month justifying this

way, the realization of the project
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1. INTRODUCCION

Nissan Motor Company es uno de los mayores fabricantes de automoviles en el
mundo. Nissan Chile SpA, fundada en el 2015, es parte de Nissan LATAM, creada en el afio
2014 con el objetivo de acelerar el desarrollo de la compafiia y de su linea de productos en la
region.

El presente documento tiene como temaética la propuesta de una mejora, que consiste
en el redisefio y optimizacion de la herramienta de planificacion y compras de Nissan Chile
SpA, en la cual se agregan subcategorias, se separan conceptos de retail y flotas para analizar
por separado, se automatiza parte de sus procesos y se crea una visualizaciéon mas amigable
y facil de manejar.

Primeramente, se contextualizard el entorno en el cual se desempefia la empresa,
describiendo a la industria automotriz global y nacional. Luego, se dara a conocer los
antecedentes de Nissan, describiendo hitos mas importantes de su historia, mision, vision y
su aporte a la sustentabilidad.

Posteriormente, se le dara enfoque a lo que es la propuesta de mejora en si,
comenzando por analizar la herramienta vigente, considerando las falencias y fortalezas
existentes, mejoras a incorporar y funcionamiento, para dar lugar a la propuesta de mejora.
Esta propuesta sera revisada continuamente, agregando detalles que la haran mas eficiente,

Ilegando asi a una propuesta de mejora final, para por ultimo implementarla en la empresa.



2. PROBLEMA DE INVESTIGACION

En la actualidad, el mercado automotriz en Chile ha percibido de forma progresiva
una gran alza. Este mercado posee una oferta muy transversal, en cuanto a marcas y precios,
de manera que todos los bolsillos puedan acceder a uno, es por esto, ademas, que esta
industria suele ser demasiado competitiva. De acuerdo a Autosonline (2017), en nuestro pais,
existen alrededor de 70 marcas de vehiculos en venta, cada marca con una variada cartera de
productos. Dentro de la region, Chile es la nacién en la cual existe mayor oferta de vehiculos,
esto debido a la excelente recepcion del publico y a que nuestro pais representa un mercado
muy competitivo.

Desde hace un par de afios atras hasta la fecha, han sido 5 las marcas que disputan
mes a mes por obtener la participacién de mercado mas alta del rubro automotriz en Chile en
la categoria de vehiculos livianos y medianos, las cuales son Chevrolet, Hyundai, Kia, Suzuki
y Nissan.

Es por lo anterior, que la manera en que estas empresas realizan la planificacion de
ventas y operaciones es uno de los ejes principales en los que se debe trabajar para alcanzar
con éxito los objetivos globales previstos en la misma.

En Nissan Chile la herramienta de planificacion utilizada, la llaman “Carflow”, el
cual estima la demanda mensual de la industria, de la marca y ademéas de cada modelo de
Nissan en Chile, asi como también los voliumenes de produccion, de unidades en stock de
Nissan y de los concesionarios, de las unidades en transito, entre otros ratios; sin embargo,
se plantea una propuesta basada en el Carflow, en la cual se consideran oportunidades de

mejora a ciertos detalles de la herramienta, las que serdn mencionadas a continuacion:



Las versiones de cada modelo no estan incluidas en la herramienta, por lo que se
repartia las unidades totales de los modelos a cada version de los modelos
correspondientes de manera arbitraria.

Las ventas de retail y flotas, persona natural y empresas, tienen distinto
comportamiento, sin embargo, en el Carflow actual, se unifican ambos conceptos
y no es posible analizarlos de manera individual.

La actualizacion de algunos campos de la herramienta es realizada de forma
manual, lo que genera la ralentizacion de procesos y, ademas, se desperdicia
tiempo del personal.

La visualizacion de la herramienta es bastante compleja de comprender y
manejar, lo cual genera un gran problema, ya que se pierde tiempo al encontrar
la informacidn requerida y, ademas, se relacionan los resultados con los objetivos
de distintas areas, como ventas, marketing, finanzas y operaciones, siendo crucial

que todos pudieran manejarla a la perfeccion.



3. OBJETIVOS

3.1. Objetivo General

Redisefiar y optimizar la herramienta de planificacion y compras de Nissan Chile
SpA, mediante la implementacion de una propuesta enfocada a la automatizacion y
reforzamiento de sus funciones, con el fin de solucionar los problemas que hoy presenta,
ademaés de mejorar la gestion interna de la unidad en cuanto a tiempos de operacion de las

actividades.

3.2. Objetivos Especificos

Incluir subcategorias de indicadores de gestion operacional del proceso, que a

posteriori permitan medir y analizar evaluaciones de éstos mismos.

Definir indicadores de gestion operacionales relevantes de considerar para evaluar y

mejorar el desempefio del proceso de planificacion y compras.

Guardar informacién de inmediato a la base de datos, mediante la creacién de una

macro, evitando la digitalizacion manual.

Crear una visualizacién de més facil acceso y manejo para toda la empresa, con el
objetivo de que todas sus areas puedan maximizar los beneficios que les pueda entregar la

herramienta de acuerdo con sus necesidades y requerimientos.

Reestructurar el calculo de las metas objetivas proyectadas en el area comercial, con

la finalidad de obtener estimaciones mas precisas.



4. ALCANCE

El alcance de este trabajo comprende el mercado de los automoviles en Chile,
especificamente se basa en realizar mejoras en la herramienta S&OP (Sales and Operation
Planning) de Nissan, llamada Carflow, en la cual se propone redisefiar y optimizar la
herramienta de planificacion y compras de la empresa, involucrando a las areas de venta,

marketing y finanzas.
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5. MARCO TEORICO

5.1. Industria Automotriz
La industria automotriz se encarga del disefio, desarrollo, fabricacion, ensamblaje,
comercializacion y venta de automaviles. Es una gran generadora de empleo, ya que, ademas
de la mano de obra directa que requiere, influye en toda una industria paralela de autopartes,

por lo que la mano de obra indirecta es sumamente grande también (Castillo, D. 2015).

El sector automotriz a nivel mundial se ha caracterizado por un constante proceso de
reestructuracion, sobre todo durante las ultimas décadas, con lo que se ha convertido en una
de las industrias mas dinamicas de la era moderna, generadora de efectos importantes en las
distintas economias en términos de productividad, desarrollo tecnoldgico y competitividad.
Con la finalidad de ocupar los primeros lugares en produccion y ventas en los mercados
mundiales, las empresas integrantes del sector han estado siempre en busca de innovaciones
que les permitan fortalecer y hacer mas competitivos sus procesos productivos (Carbajal, Y.

2010).

El sitio web focus2move (2020) sefiala que el mercado mundial de automdviles
terminé el afio 2019 con 85 millones de unidades vendidas, un 4.2% menos de lo vendido el
afio anterior. El nivel més alto de ventas de vehiculos nuevos en el mundo fue dado el afio

2017, con 89.7 millones de registros.

De acuerdo con estos mismos registros, los 10 mercados mas importantes de la

industria automotriz del afio 2019 se encuentran detallados en la siguiente tabla:

11



Ranking Pais Ventas 2019 +/- 2018

1 China 25.133.264 -8,7%
2 USA 17.076.017 -1,5%
3 Alemania 3.596.973 5,1%
4 India 3.105.409 -7,4%
5 Japon 2.825.602 -2,4%
6 Brasil 2.658.646 7,6%
7 Reino Unido 2.301.876 -2,7%
8 Francia 2.216.197 1,8%
9 Canada 1.937.170 -3,3%
10 Italia 1.923.783 0,2%

Tabla 5.1.1: Ranking por ventas de mercados automotrices
Elaboracion Propia

Fuente: FocusZmove
El sitio Focus2move (2020), ademas sefiala que el grupo Volkswagen alcanz6 un
récord de participacion de mercado, en cuanto a fabricantes de automdviles, el cual fue de un

12,2% de participacion a nivel mundial. La siguiente tabla muestra el ranking de aquellos 10

fabricantes que obtuvieron la mayor cantidad de ventas de vehiculos nuevos en el afio 2019:

Ranking Fabricante Ventas 2019  +/- 2018
1 Volkswagen Group 10.336.495 -1,0%
2 Toyota Group 9.698.609 2,2%
3 Renault-Nissan Alliance 9.222.665 -5,9%
4 General Motors 7.744.714 -10,7%
5 Hyundai-Kia 7.203.538 -1,1%
6 Ford Group 4.901.247 -7,7%
7 Honda Motor 4.826.223 -0,5%
8 F.CA. 4.360.186 -3,8%
9 P.S.A. 3.176.473 -9,1%
10 Mercedes Daimler 2.623.037 3,3%

Tabla 5.1.2: Ranking por ventas de fabricantes del mercado automotriz
Elaboracion Propia

Fuente: Focus2move
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Bajo esta misma linea, el mismo sitio (Focus2move, 2020) indica que la marca Ford
ha tenido su peor participacion de mercado mundial de la historia, con un 5,5% de las ventas
totales de la industria automotriz en el afio 2019. A continuacién, se muestra el ranking de

las 10 marcas que tuvieron la mayor cantidad de ventas totales a nivel mundial en el afio

2019.

Ranking Marca Ventas 2019 +/- 2018

1 Toyota 8.683.049 1,8%
2 Volkswagen 6.436.548 -1,8%
3 Ford 4.735.575 -7,8%
4 Honda 4.630.868 -0,6%
5 Nissan 4.366.453 -7,7%
6 Hyundai 4.279.155 -2,1%
7 Chevrolet 3.831.566 -6,8%
8 Kia 2.843.637 0,3%
9 Mercedes 2.490.999 3,6%
10 BMW 2.219.773 3,9%

Tabla 5.1.3: Ranking por ventas de marcas del mercado automotriz
Elaboracion Propia
Fuente: Focus2move
Los datos expuestos anteriormente demuestran la competitividad de la industria a un
nivel pais, fabricante y marca, y la importancia que ésta tiene a nivel mundial, mas aun en
estos tiempos, en los cuales la mayoria de la poblacién posee al menos un vehiculo, ya que

existen marcas y modelos asequibles para todo bolsillo.
5.1.1. Industria Automotriz en Chile

La historia de la industria automotriz chilena se remonta al afio 1924, afio en el cual
la marca Ford instalé la primera planta ensambladora de automdviles en Chile (Valenzuela 'y

Fernandez, 2019). Posteriormente, otras marcas tomaron la decision de fabricar automoviles
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en el territorio nacional, como Citroén, Fiat, Peugeot, Renault, Mini y General Motors. Esta
ultima se mantuvo vigente, en la ciudad de Arica, hasta el afio 2008, y cuyo cierre puso a fin

a la historia de fabricacién de vehiculos en Chile (Emol, 2017).

Actualmente, el mercado automotriz en Chile cuenta con mas de 70 marcas presentes
en el pais (Autosonline, 2017), lo que hace que el mercado automotor chileno sea uno de los
mas competitivos del rubro, ya que es de los paises en los cuales existe una de las mayores
cantidades de oferta de vehiculos. Sin embargo, ninguna de estas marcas produce o fabrica
sus vehiculos en territorio nacional, por lo tanto, al no ser productores de vehiculos, se debe
importar desde distintos paises la totalidad de los vehiculos nuevos que se comercializaran.
En Chile existen 5 filiales de marcas automotrices, las cuales son Nissan, Chevrolet, Peugeot,
Ford y Honda, por lo tanto, estas marcas realizan todo el proceso de la comercializacion de
los vehiculos bajo el mismo nombre de la marca. El resto de las marcas tienen representantes
legales dentro del pais, los cuales se encargan de importar y distribuir a concesionarios los
vehiculos para su posterior venta a cliente final. Un ejemplo de este tipo de empresas es
Derco, el cual es el principal importador y distribuidor de vehiculos livianos y medianos en
Chile (Palomino, M., 2018), importando y distribuyendo 7 marcas en nuestro pais, que son

Suzuki, Mazda, Renault, Changan, Jac, Great Wall y Haval.

Chile se ubica en la posicion 29 del ranking por volumen de ventas del mercado
automotriz mundial del 2019, segun el sitio Focus2move, siendo de esta manera el 3er pais
sudamericano con mayor volumen de venta de vehiculos nuevos del afio anterior, por detras

de Brasil (6) y Argentina (25).

El mercado chileno de vehiculos en 2019 ha disminuido, afectado por dificultades
econdmicas y sociales, después de alcanzar en 2018 el récord de ventas de todos los tiempos.
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De hecho, las ventas totales han sido de 372.878, un 10,6% menos que el afio anterior
(Focus2move, 2020). En el siguiente grafico se puede observar el comportamiento del

mercado automotriz nacional en cuanto a volimenes de venta durante la Ultima década.

Venta Vehiculos Livianos y Medianos
450.000
400.000

350.000

300.000
250.000
200.000
150.000
100.000
50.000
0

2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019
Grafico 5.2.1: Venta vehiculos livianos y medianos
Elaboracion propia
Fuente: Informes anuales de Anac (2010 — 2019)

En el grafico 9.2.1 se puede apreciar claramente que el mercado automotriz chileno
tiende a ir en alza, a excepcion de los periodos en los cuales el pais se ha enfrentado a diversas
crisis, como por ejemplo la desaceleracion econdmica ocurrida en el afio 2014 y 2015, la cual
comenzd a repuntar recién el afio 2016 y no con tanta relevancia como se podia haber
esperado. Lo mismo ocurre con el afio 2019, donde bajaron considerablemente las ventas de
vehiculos nuevos en los ultimos 2 meses del afio, debido a la crisis social que afect6 al pais

en el mes de octubre.
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A continuacién, se presenta un grafico con la participacion de mercado de las 10

marcas mas importantes de la industria automotriz de los ultimos 5 afios.

Participacion de mercado de principales marcas automotrices
en Chile
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Gréfico 5.2.2: Participacion de mercado de las 10 principales marcas automotrices
en Chile

Elaboracion propia
Fuente: Informes anuales de Anac (2015-2019)

En el grafico anterior, se puede apreciar claramente que son 6 marcas las que obtienen
afio a afio la mayor tasa de participacion de mercado (Chevrolet, Hyundai, Kia, Suzuki,
Nissan y Toyota), lo que hace que la industria automotriz en Chile sea bastante llamativa y
competitiva mes a mes. Chevrolet ha logrado mantenerse en lo mas alto de participacion, a
excepcion de los afios 2016 y 2017, afios en los que la mayor participacion de mercado la
logré Hyundai. Kia por su parte, a pesar de que su participacion de mercado ha disminuido
afio a afio, sigue siendo una de las 3 marcas mas vendidas en Chile. Las marcas Suzuki y
Nissan, estdn un poco mas atrds en términos de market share que las mencionadas

anteriormente, a excepcion del afio 2018, afio en el que Suzuki logré su mejor marca y
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posicionamiento, alcanzando el 8% de participacion y siendo la segunda marca mas vendida
en un afo triunfante para la industria automotriz nacional, ya que fue el afio récord en ventas
de automdviles en Chile. Toyota a lo largo de los afios se ha mantenido en el sexto lugar en

cuanto a volumen de ventas de vehiculos nuevos livianos y medianos.

La marca que obtuvo el mayor volumen de ventas en el mercado automotriz de Chile
del afio 2019 fue Chevrolet, vendiendo 35.395 unidades de vehiculos nuevos en todo el pais,
seguido de Hyundai, con 28.302 ventas de automoviles y completando el podio se encuentra
Kia, con 28.013 unidades. A continuacion, se presenta un grafico, el cual detalla la
participacion de mercado de las 10 marcas que obtuvieron la mayor cantidad de ventas en el

afio 2019.

Participacion de Mercado Automotriz Chile 2019

= Chevrolet = Hyundai =XKia = Suzuki = Nissan
= Toyota = Peugeot = Mazda = Mitsubishi = Ford

Gréfico 5.2.3: Participacion de mercado automotriz Chile 2019
Elaboracion Propia

Fuente: Informes anuales de Anac (2019)
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5.2. Antecedentes de la empresa

5.2.1. Historia de Nissan

Nissan Motor Company es uno de los mayores fabricantes de vehiculos del mundo,
con base en Yokohoma, Japon. Su nombre, Nissan, es un acronimo de “Nippon Sangyo”,
que en japonés significa “industria japonesa”. Esta empresa compite solo en la categoria de

vehiculos livianos y medianos a nivel mundial.

A continuacion, se presenta una linea de tiempo con los hitos mas importantes de la

empresa a lo largo de su historia (Nissan.cl, 2020):

Inicios
1933 Jidosha- Seido Ltd. abre sus puertas en Yokohama, tras la unién de Nikon
Sangyo Company y Tobata Imono Company. La nueva compafiia, liderada
por Yoshisuke Aikawa, asume la responsabilidad de la fabricacién de los
modelos Datsun.
1934 Nihon Sangyo se convierte en Unico propietario de la compafiiay la denomina
Nissan Motor Company Ltd.
1935 Se produce el primer auto compacto Datsun en la planta de Yokohama.
Comienza la produccién a gran escala de vehiculos, camiones y autobuses
Nissan.
1958 Nissan irrumpe en el mercado mundial del automovil cuando un Datsun 210
gana la Mobilgas Round Australia Trial.
1959 Se lanza en Japdn el Datsun Bluebird, que se convierte automaticamente en

un éxito. Esta destinado a ser uno de los modelos mas reconocidos de Nissan.
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1960

Dos afios después de las primeras exportaciones a Norteamérica, Nissan

funda Nissan Motor Corporation USA (NMC) en California, EE.UU.

1962

Los inicios de Nissan en Chile se remontan a 1962, cuando Datsun instal6 la
primera armadora de automoviles en la ciudad de Arica, extremo norte de

Chile.

1966

Nissan se fusiona con Prince Motor Company. Esto significa, la
incorporacion al grupo de un excepcional equipo de ingenieros, asi como de

los célebres modelos Skyline y Gloria.

1977

En medio de la crisis del petréleo, el modelo Nissan Sunny se posicion6 como
el automdvil con menor consumo de combustible segln los test de la Agencia
Estadounidense de Proteccién al Medio ambiente, lo que le proporciona una

enorme popularidad en América.

1979

Se constituye Importadora Datsun Chile Ltda., como empresa importadora y
distribuidora de vehiculos motorizados, repuestos automotrices y servicio

técnico automotriz en el pais.

1980

Las exportaciones acumuladas superan 10 millones de unidades. Nissan
Motor Manufacturing Corporation USA (NMMC) se establece en Smyrna,

Tennessee.

1981

Importadora Datsun Chile Ltda. rompe récord de ventas, con mas de 11 mil

unidades vendidas.

1983

La produccion mundial de vehiculos de la marca se unifica bajo la
denominacion Nissan, después de ser vendidos en diferentes mercados

exteriores bajo la marca Datsun.
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1986 Los primeros Bluebirds comienzan a producirse en Nissan Motor

Manufacturing Ltd. (Reino Unido).
Evolucion

1991 Nissan Motor (GB) Ltd., se establece en el Reino Unido. Nissan Motor
Manufacturing (UK) Ltd. empieza a exportar el modelo Primera, un
hatchback de 5 puertas, a Japon.

1992 Fabricado en Sunderland, Reino Unido, MICRA se lanza en Europa,
simbolizando la era de los supermini.

1999 Renault y Nissan firman un acuerdo para crear una alianza global. Con este
acuerdo se crea el cuarto grupo automotriz mas importante del mundo, con
una produccion anual de casi 5 millones de vehiculos y una plantilla de
265,000 empleados.

2001 Nissan consigue un beneficio operativo mundial del 8%, el mas alto en la
historia de la compafiia.

2005 Una vez mas, la compafiia registra un beneficio récord y margenes operativos
del 10%, lo que reafirma a Nissan como uno de los fabricantes de automdviles
mas rentables del mundo.

2006 Nissan anuncia su plan medioambiental Nissan Green Program 2010.

2007 Nissan inicia la produccion de su exitoso modelo QASHQAI, que se

convierte en pionero del concepto Crossover en Europa.
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2009 La Alianza Renault-Nissan celebra su décimo aniversario. Nissan presenta

LEAF, el primer vehiculo eléctrico de fabricacion masiva.

2012 Se cumplen 50 afios de Nissan en Chile con un gran evento en el Museo
Nacional de Bellas Artes. Ademas, el pais se convierte en el mercado méas
importante de Nissan en Sudamérica en términos de volumen, buscando

convertirse en la marca nimero 1 del pais con el impulso de la innovacion.

2015 Nissan llega a Chile como Filial de Nissan Global, siendo parte de NLAC

(Nissan Latinoamérica y el Caribe).

5.2.2. Nissan LATAM

Nissan LATAM fue creada oficialmente como unidad de negocios en el afio 2014,
con el objetivo de acelerar el desarrollo de la compafiia y de su linea de productos en la
region. A través de estrategias especificas, Nissan LATAM ha logrado incrementar sus
operaciones y actividades en el mercado en beneficio de los consumidores latinoamericanos.
La linea de productos que se comercializan en la regién asciende a mas de 20 modelos

distintos.

La sede de Nissan LATAM esta ubicada en la ciudad de México, desde donde se
manejan las operaciones comerciales de 38 paises. Adicionalmente, Nissan cuenta con cinco
subsidiarias: Brasil (fundada en el 2000), Chile (fundada en el 2015), Argentina (fundada en
el 2015), Peru, filial que inici6 operaciones en enero de 2018 y LAC34 (Latinoamérica y el
Caribe), unidad de negocio creada en septiembre del 2018, con el objetivo de dar servicio y
soporte a los 34 paises donde Nissan cuenta con socios comerciales bajo un formato de

importador (Nissan News America Latina, 2018).
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5.2.3. Nissan Chile

Segun menciona Nissan News America Latina (2018), Nissan llego oficialmente a
Chile como filial en el 2015, después de méas de 50 afios bajo el modelo de negocio de
importador. Su llegada al pais responde al deseo de estar mas cerca del cliente chileno y al

creciente interés en este mercado, uno de los mas competitivos del mundo.

Nissan Chile cuenta con la colaboracion de mas de 80 empleados. Su objetivo es
continuar creciendo e innovando, transmitiendo y presentando las ultimas tecnologias en

cada uno de sus productos y servicios.

Segun datos extraidos de ANAC (2020), en el afio 2019 Nissan Chile vendi6 26.774
vehiculos, obteniendo una participacion de mercado del 7,2%, finalizando el afio en el 5to
lugar del ranking de ventas anual. Ademas, finaliz6 el afio siendo lider en el segmento de
SUVs, con una participacion de mercado del 9,1%, con Nissan QASHQAI como el modelo
mas vendido de la marca en este segmento, con 4.404 unidades vendidas a final de afio,
siendo el segundo modelo més vendido de la categoria a nivel nacional, después de Toyota
RAV4 (6.090 unidades). EI modelo méas vendido por la marca en el afio anterior fue la
camioneta Nissan NP300, con una venta a cliente de 6.416 unidades, terminando el afio en el
3er lugar del segmento de camionetas, siendo superada por Mitsubishi L-200 y Toyota Hilux

(lera'y 2da, respectivamente).

Actualmente, Nissan comercializa 11 modelos en diferentes versiones. Estos modelos
son importados desde diferentes sedes de Nissan en el mundo, las cuales son, Japon (NML,

Nissan Motor Limited), casa matriz de la marca, Inglaterra (NMUK), Estados Unidos (NNA,
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Nissan North America), México (NMEX) y Brasil (NBA). A continuacién, se presenta una

tabla con todos los modelos y sus respectivas versiones ofertados por Nissan Chile:
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Procedencia Modelo Version | Item diferenciador

CVT 2 Filas
Sense CVT 2 Filas 4x4
X-TRAIL CVT 3 Filas 4x4
Advance M-CVT 3 Filas
Exclusive | M-CVT 3 Filas 4x4

Sense

MT

QASHQAI | Advance MLCVT

Exclusive

PATHFINDER

DC 4x2 Gas
S SC 4x2 Diesel
SC 4x4 Diesel
DC 4x2 Gas
XE DC 4x2 Diesel
DC 4x4 Diesel
DC 4x2 Diesel
DC 4x4 Diesel
DC 4x4 Diesel
DC 4x4 Diesel

NP300

SE

Tabla 5.2.3.1: Modelos y Versiones Nissan Chile
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Elaboracion Propia

Fuente: Nissan.cl

5.2.3.1. Misién

“Proveer productos y servicios automotrices unicos e innovadores que ofrecen valores

medibles y superiores, en alianza con Renault, a todos nuestros acreedores.

Nuestros acreedores incluyen clientes, accionistas, empleados, concesionarios,
proveedores, asi como las comunidades donde trabajamos y tenemos operaciones. La
sociedad en general ha sido acreedora de Nissan, en medio ambiente, seguridad, etc.”

(Nissan.cl, 2020).

5.2.3.2.  Vision

“Enriquecer la vida de la gente” (Nissan.cl, 2020).

5.2.3.3. Responsabilidad Social

Enriquecer la vida de la gente es la vision de Nissan, es por esto que las actividades
de responsabilidad social de la empresa buscan mejorar la calidad de vida de las personas en
todo ambito. Las acciones que lleva a cabo la empresa estan relacionadas con el cuidado y
preservacion del medio ambiente, ayuda a comunidades en situaciones de desastre, y el apoyo
para mejorar la educacion. Nissan ha trabajado de la mano con instituciones sin fines de lucro

para beneficiar a una mayor cantidad de personas.

5.2.3.3.1. Nissan Sustentable

Las estructuras comerciales de la industria del automoévil estan cambiando

enormemente ante la demanda para reducir las emisiones de CO2 y la dependencia de los
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combustibles fosiles. Como fabricante mundial de automdviles, Nissan tiene en cuenta las
emisiones de CO2 a través de toda la cadena de valor, incluidos los proveedores, desde la
adquisicion de materias primas hasta el transporte y la operacion de vehiculos. Al
comprender la importancia de equilibrar los esfuerzos en esta area con las actividades
comerciales, la compafiia se esfuerza por reducir las emisiones a través de iniciativas como

el desarrollo de nuevas tecnologias y el uso de energias renovables (Nissan-Global, 2018).

Es por lo anterior, que Nissan trabaja bajo el plan Sustainability 2022, el cual, de
acuerdo con Avilés de Rus (2018), el objetivo principal es reducir el impacto ambiental de la
empresa, reforzar la diversidad y la inclusion y mejorar la gobernanza. El plan esta basado
en el Nissan Green Program, programa que empez0 el afio 2011 y que tiene enfoque a largo
plazo hasta el afio 2050. La cuarta generacion del Nissan Green Program supone un elemento
clave para el plan de sostenibilidad, centrado en combatir el cambio climético, la dependencia

de recursos, la calidad del aire y la escasez de agua. Los principales objetivos son:

« Disminuir un 40% las emisiones de Co2 provenientes de vehiculos. Los coches
eléctricos tendrén gran parte de culpa en esta disminucion y Nissan es una de las marcas mas

punteras en vehiculos de este tipo.

* Reducir un 30% las emisiones de Co2 provenientes de actividades de produccion

para el afio 2022.

* Bajar el consumo de materiales nuevos para el ejercicio 2022, reducir los
compuestos organicos volatiles en los procesos de produccion de vehiculos y reducir el

consumo del agua.
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Uno de los puntos méas importantes para Nissan es la de disminuir los accidentes de
trafico. Como parte de esta estrategia se desarroll6 el concepto de Safety Shield, el cual
contempla varias tecnologias para asistir al conductor en diferentes circunstancias de riesgo
al conducir. Unas de las tecnologias implementadas en sus vehiculos son el sistema de
monitoreo de punto ciego, prevencion de impacto en punto ciego, advertencia de cambio

involuntario de carril, entre otras.

Poco a poco la electromovilidad ha ido ganando adeptos en nuestro mercado. Si en
2018 se vendieron 197 unidades de autos eléctricos o hibridos enchufables, el afio pasado esa
cifra crecio en 53%, y se espera que cada temporada este nimero vaya en ascenso. De todas
maneras, siguen siendo un porcentaje infimo respecto de las ventas totales de autos nuevos

(Cannoni, R., 2020).

En 2010, Nissan lanzé al mercado el primer vehiculo eléctrico de produccion masiva
en el mundo, el Nissan Leaf, el cual actualmente es el auto eléctrico méas vendido a nivel
mundial y en 2019 fue el segundo vehiculo eléctrico mas vendido en nuestro pais. EI Nissan
Leaf, ademas, ha obtenido una gran variedad de reconocimientos a nivel mundial, y
recientemente en Ameérica Latina fue reconocido nuevamente, como el mejor auto eléctrico
y el mejor auto importado, las cuales se suman a otras menciones que ya habia obtenido,
como “Auto Verde del Afio 20207, “Auto del Afio” y “Mejor Vehiculo Eléctrico 2019”

(Nissan News America Latina, 2020).

Sumado a lo anterior, las acciones de Nissan Motor Company para combatir el cambio
climatico fueron reconocidas por la CDP, organizacion sin fines de lucro, al incluir a Nissan
en su “Lista A” de compaiias lideres en implementar acciones contra el cambio climatico
2019, ya que la empresa realiza un gran trabajo para la reduccion de las emisiones de CO2,
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mitigar los riesgos climaticos y desarrollar una economia baja en carbono (Nissan News

America Latina, 2020).

5.2.3.4.  Principales Competidores

Los principales competidores de Nissan en la industria automotriz chilena son:

» Chevrolet: Chevrolet es una marca de automoviles y camiones con sede en
Estados Unidos, perteneciente al grupo General Motors. Durante los Gltimos
afos ha sido la marca lider de la industria automotriz de Chile, y en el afio
2019 obtuvo una participacion de mercado del 9,5%, con una diferencia de
casi 2% sobre la segunda marca con mayor participacién, vendiendo 35.395
unidades. El segmento mas fuerte de esta marca en nuestro pais es el segmento
de pasajeros, en el cual se vendieron 20.450 unidades en el afio 2019,
obteniendo un 14,4% de participacién, siendo la segunda marca con mas
ventas en esta categoria. EI modelo més vendido de esta categoria fue el
Chevrolet Sail, con 9.354 unidades durante el Gltimo afio, siendo el modelo
lider en ventas de pasajeros en el mercado nacional.

» Hyundai: Hyundai es el mayor fabricante de automoviles surcoreano. En los
ualtimos afios se ha mantenido dentro de las 3 marcas que obtienen el mayor
volumen de ventas en el mercado automotor chileno, obteniendo una
participacion de mercado en el Gltimo afio de 7,6% con 28.302 unidades
vendidas, siendo la segunda marca con mas ventas del 2019. En la categoria
que esta marca obtiene mayor participacion de mercado es en el segmento
comerciales, consiguiendo el afio 2019 un 12,7% de participacion de mercado,

siendo la segunda marca con mayor cantidad de unidades vendidas de la
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categoria con 4.032 unidades. Sin embargo, esta categoria significa menos del
10% de las ventas totales de automoviles anuales. Por otro lado, son fuertes
ademas, en el segmento SUV, terminando el afio 2019 con una participacion
de mercado del 6,8% con 9.324 unidades comercializadas, siendo la segunda
marca con mayor cantidad de ventas de la categoria, con la Hyundai Tucson
como tercera en el ranking de unidades vendidas del segmento con 4.401
unidades. EI modelo mas vendido de la marca en el afio 2019 fue el Hyundai
Accent con 6.770 unidades, siendo el 5to mas vendido de la categoria
pasajeros en la industria nacional y la 4ta marca en participacion de mercado
de toda la categoria, alcanzando el 10,5% con 14.946 unidades vendidas.

» Kia: Kia Motors es un fabricante de automdviles surcoreano, perteneciente al
conglomerado de Hyundai Motor Group. A pesar de que su participacion de
mercado anual ha ido disminuyendo afio a afio, ha logrado mantenerse entre
las 3 marcas con mayor volumen de venta en los Gltimos 4 afios. En el afio
2019 obtuvo una participacion de mercado del 7,5%, vendiendo 28.013
unidades, casi 300 unidades menos que Hyundai. Kia esta dentro de las marcas
fuertes de la industria automotriz en el segmento de pasajeros. En el ultimo
afio fue la 3ra marca con mayor volumen de ventas dentro de este segmento,
con 19.330 unidades vendidas, obteniendo de esta manera un 13,6% de
participaciéon de mercado en la categoria. El modelo méas vendido por Kia el
afio pasado fue el Kia Rio, con 8.557 unidades, siendo el segundo modelo mas
vendido de la industria en el segmento pasajeros.

» Suzuki: Suzuki es una marca fabricante de automoviles japonesa. La marca

ha logrado posicionarse dentro de las 5 marcas mas vendidas del mercado
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automotor de Chile, variando en los ultimos 5 afios entre la 2da y la 5ta
posicion. En el afio 2019, Suzuki obtuvo una participacion de mercado del
7,5%, vendiendo 27.880 vehiculos, casi 150 unidades menos que Kia. En el
segmento en el cual esta marca es mas competitiva es el segmento de
pasajeros, categoria en la cual obtuvo el mayor volumen de ventas de la
industria a nivel nacional, con un 15,2% de participacion de mercado,
equivalente a 21.573 unidades vendidas. EI modelo méas vendido de la marca
el dltimo afio, fue el Suzuki Baleno, con un total de 7.857 unidades
comercializadas durante todo el 2019, siendo el 3er modelo més vendido del
segmento.

» Toyota: Toyota es una compafiia japonesa de fabricacion de automoviles. La
marca en Chile, en los Gltimos 5 afios ha ocupado el 6to lugar de participacion
de mercado de la industria automotriz. En el afio 2019 obtuvo una
participacion de mercado del 6,1%, con 22.799 unidades vendidas. EI modelo
Toyota RAV4, fue el preferido del publico del segmento SUV en el Gltimo
afio, con 6.090 unidades vendidas, mas de 1500 unidades por su seguidor que
es el Nissan Qashgai. La participacion de mercado del total del segmento SUV
de Toyota, fue de 5,7%, siendo la 3ra marca con mayor volumen de ventas en
Chile de esta categoria. EI modelo mas vendido por la marca en el afio 2019
fue la camioneta Toyota Hilux, con 7.152 unidades vendidas, siendo el
segundo modelo méas vendido de la categoria camionetas, por detras de la
Mitsubishi L-200, con 9.898 unidades vendidas. El total de ventas de esta
categoria para la marca japonesa fue de 7.710 unidades, obteniendo una

participacion de mercado del 12,4%, la segunda marca con mayor volumen de
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ventas del segmento camionetas del afio 2019. Ademas, fue la 5ta marca con
mayor participacion de mercado del segmento méas importante, el segmento
pasajero, con un 5,0% de share, por detras de las 4 marcas mencionadas

anteriormente.

5.3. Segmentacion de Mercado
5.3.1. Segmentacion por tipos de mercado
5.3.1.1. Mercado de vehiculos livianos y medianos

Se entiende como vehiculos livianos a todo vehiculo motorizado con un peso bruto
de menos de 2.700 kg., y a vehiculos medianos como todo aquel vehiculo motorizado con un
peso bruto vehicular igual o superior a 2.700 kg. e inferior a 3.500 kg. Ambos tipos de

vehiculos pueden ser utilizados para el transporte de personas o de carga (MMA, 2019).

Las ventas totales de este segmento en el afio 2019 fueron de 372.878 unidades, lo

que equivale al 95,8% de las ventas totales de toda la industria automotriz en Chile.

El mercado de vehiculos livianos y medianos se subdivide en 4 segmentos, pasajeros,
suv, camionetas y comerciales. A continuacion, se presenta un grafico de columnas con la

participacion de mercado en Chile de vehiculos livianos y medianos por segmentos:
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Participacion de mercado por segmentos de vehiculos livianos
y medianos en Chile
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Grafico 5.3.1.1.1: Participacion de mercado por segmentos de vehiculos livianos y
medianos en Chile.

Elaboracion Propia
Fuente: Informes de anuales de Anac (2017-2019)

El gréfico anterior muestra datos s6lo de los ultimos 3 afios, ya que Anac (Asociacién
Nacional Automotriz de Chile) antes del 2017 mostraba en sus informes el detalle de ventas
en 2 categorias, las cuales veia como un conjunto a los segmentos de pasajeros y suv, y los

segmentos de camionetas y comerciales.

5.3.1.1.1. Pasajeros

El segmento de pasajeros es el segmento mas popular en Chile, el cual afio a afio
recoge la mayor cantidad de ventas de vehiculos nuevos a nivel pais. La cantidad total de

ventas de este segmento en el afio 2019 fue de 141.717 unidades.

Nissan en el Gltimo afio obtuvo una participacion de mercado del 4,5%, con 6.351

unidades vendidas entre enero 2019 y diciembre 2019 en el segmento de pasajeros, siendo
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de esta manera la séptima marca con mayor cantidad de ventas de la categoria, estando muy
lejos de Suzuki, quien lidero esta tabla con 21.573 vehiculos de pasajeros vendidos en el afio,
obteniendo una participacion de mercado del 15,2%. A continuacion, se presenta una tabla

con las 10 marcas que obtuvieron la mayor participacion de mercado del segmento pasajeros:

Ranking Marca Ventas 2019 Market Share

1 Suzuki 21.573 15,2%
2 Chevrolet 20.450 14,4%
3 Kia 19.330 13,6%
4 Hyundai 14.946 10,5%
5 Toyota 7.153 5,0%
6 Volkswagen 6.855 4,8%
7 Nissan 6.351 4,5%
8 Mazda 6.118 4,3%
9 Peugeot 5.479 3,9%
10 Renault 4.842 3,4%

Tabla 5.3.1.1.1.1: Ranking de ventas segmento Pasajeros 2019
Elaboracion Propia

Fuente: Informes Anuales Anac (2019)
Los modelos comercializados por Nissan Chile en el segmento pasajeros son March
(Hatchback), Versa (Sedan), Sentra (Sedan) y Leaf (Sedan Eléctrico), siendo el Nissan Versa
el modelo mas vendido de la marca en este segmento el afio 2019, con 4.320 unidades,

ocupando el noveno lugar en el ranking de ventas de la categoria. Los 10 modelos mas

vendidos del afio 2019 en el segmento de pasajeros son mostrados en la siguiente tabla:
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Ranking Marca Modelo  Ventas 2019

1 Chevrolet Sail 9.354
2 Kia Rio 8.5657
3 Suzuki Baleno 7.857
4 Kia Morning 7.347
5 Hyundai Accent 6.770
6 Hyundai Grand 1-10 5.965
7 Toyota Yaris 5.242
8 Mazda 3 4,584
9 Nissan Versa 4.320
10 Suzuki Alto 3.979

Tabla 5.3.1.1.1.2: Ranking de ventas 2019 por modelo de segmento Pasajeros
Elaboracion Propia
Fuente: Informes Anuales Anac (2019)
53.1.1.2. SUV
El segmento SUV ha entrado muy fuerte a nuestro pais, y cada afio ha ido subiendo
mMAas y mas su participacion en cuanto al mercado de vehiculos livianos y medianos, de hecho,
estd muy cerca de superar las ventas totales anuales del segmento de pasajeros. Durante el

afio 2019 se comercializaron 137.303 unidades de vehiculos SUV en Chile.

Nissan, en este segmento, ha estado los Gltimos 3 afios como lider en cuanto a
participacion de mercado, obteniendo un market share en el afio 2019 del 9,1% con 12.456
unidades vendidas. En la siguiente tabla se presentan las 10 marcas que obtuvieron la mayor

participacion de mercado del segmento SUV en el afio 2019 en Chile:
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Ranking Marca Ventas 2019 Market Share

1 Nissan 12.456 9,1%
2 Hyundai 9.324 6,8%
3 Toyota 7.866 5,7%
4 Ford 7.416 5,4%
5 Mazda 6.840 5,0%
6 Changan 6.508 4,7%
7 Kia 6.128 4,5%
8 Chevrolet 6.105 4,4%
9 Suzuki 6.093 4,4%
10 Peugeot 6.071 4,4%

Tabla 5.3.1.1.2.1: Ranking de ventas segmento Suv 2019
Elaboracion Propia

Fuente: Informes Anuales Anac (2019)

Nissan en este segmento ofrece 5 modelos, los cuales son Kicks (Suv Mini), Qashgai
(Suv Small), X-Trail (Suv Medium), Pathfinder (Suv Large) y Murano (Suv Large). El
modelo preferido del cliente de la marca en el segmento SUV es Nissan Qashqai, vendiendo
el afio pasado 4.404 unidades, sin embargo, el primero del ranking fue de la marca Toyota,
con el modelo RAV4. A continuacién, se presenta una tabla con los 10 modelos mas vendidos

del segmento SUV el afio 2019 en Chile:

Ranking Marca Modelo  Ventas 2019
1 Toyota Rav4 6.090
2 Nissan Qashqgai 4.404
3 Hyundai Tucson 4.401
4 MG ZS 4.320
5 Mazda CX-5 4.306
6 Kia Sportage 4.104
7 Nissan Kicks 4.026
8 Chery Tiggo 2 3.742
9 Jac S2 3.724
10 Peugeot 3008 3.583

Tabla 5.3.1.1.2.2: Ranking de ventas 2019 por modelo de segmento Suv
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Elaboracion Propia

Fuente: Informes Anuales Anac (2019)

5.3.1.1.3. Camionetas
El segmento de camionetas ha mantenido su participacion de mercado en los Gltimos
afios. La mayoria de las camionetas son vendidas por flotas, es decir, a personas juridicas o

empresas. En el afio 2019 se vendieron 62.136 unidades del segmento en Chile.

Nissan Chile en el segmento de camionetas, durante los Gltimos afios, ha sido siempre
la 3ra marca con mayor participacion de mercado, alcanzando en el 2019 un 12,2% con 7.580
camionetas vendidas. A continuacion, se presentan las 10 marcas con mayor participacion de

mercado en el segmento de camionetas del afio 2019:

Ranking Marca Ventas 2019 Market Share

1 Mitsubishi 10.054 16,2%
2 Toyota 7.710 12,4%
3 Nissan 7.580 12,2%
4 Chevrolet 7.143 11,5%
5 Ford 5.933 9,5%
6 Mazda 3.931 6,3%
7 SsangYong 3.435 5,5%
8 Volkswagen 3.272 5,3%
9 Maxus 2.753 4,4%
10  Grupo Chrysler 2.620 4,2%

Tabla 5.3.1.1.3.1: Ranking de ventas segmento Camionetas 2019
Elaboracion Propia
Fuente: Informes Anuales Anac (2019)
El modelo comercializado por Nissan Chile en este segmento es la camioneta NP300,
la cual posee una gran variedad de versiones. Este modelo en los dltimos afios ha

permanecido en el 3er puesto de los rankings anuales de ventas del segmento, y el afio pasado
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no fue la excepcion, terminando en la 3ra posicion con 6.416 unidades vendidas. En la

siguiente tabla se muestran las camionetas mas vendidas del ultimo afio en Chile.

Ranking Marca Modelo  Ventas 2019
1 Mitsubishi L-200 9.898
2 Toyota Hilux 7.152
3 Nissan NP300 6.416
4 Chevrolet D-Max 3.990
5 Mazda BT-50 3.865
6 Ford Ranger 3.677
7 Maxus T60 2.775
8 SsangYong Actyon 2.623
9 Volkswagen Amarok 2.232

10 Ford F-150 2.139

Tabla 5.3.1.1.3.2: Ranking de ventas 2019 por modelo de segmento Camionetas
Elaboracion Propia

Fuente: Informes Anuales Anac (2019)

5.3.1.14. Comerciales
Los vehiculos comerciales, son aquellos que estan disefiados para transportar
mercancia y pasajeros con fines de negocio. Dentro de este segmento se encuentran las
furgonetas y furgones. Es el segmento mas pequefio en Chile, con un porcentaje de ventas
del mercado de vehiculos livianos y medianos demasiado bajo. Los vehiculos de este
segmento se venden casi en su totalidad por flotas. En el afio 2019 se comercializaron 31.722
vehiculos de esta categoria. En la siguiente tabla se muestran las 10 marcas con mayor

participacién de mercado del segmento comerciales del afio 2019 en Chile.
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Ranking Marca Ventas 2019 Market Share

1 Peugeot 6.361 20,1%
2 Hyundai 4.032 12,7%
3 Kia 2.555 8,1%
4 Citroen 2.252 7,1%
5 Foton 2.168 6,8%
6 Mercedes Benz 2.018 6,4%
7 Changan 1.831 5,8%
8 Chevrolet 1.697 5,3%
9 Grupo Chrysler 1.645 5,2%
10 Jac 1.098 3,5%

Tabla 5.3.1.1.4.1: Ranking de ventas segmento Comerciales 2019
Elaboracion Propia

Fuente: Informes Anuales Anac (2019)

Nissan en este segmento ocupa la 15va posicion, con 387 unidades vendidas en el afio
2019. El modelo vendido de la categoria por la marca en Chile es el furgon NV350, que
puede estar en 3 versiones, las cuales son Cargo, Pass y Bus. La diferencia de estas versiones
es mayormente la finalidad para el cual es usado el furgon. Cargo es para transportar
mercancia, Pass es utilizado para el transporte de pasajeros y Bus es también para transportar
pasajeros, con la diferencia que se usa como furgon escolar y viene pintado de amarillo. La
siguiente tabla muestra los 10 modelos méas vendidos del segmento comerciales en Chile el

afio 2019:
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Ranking Marca Modelo  Ventas 2019

1 Peugeot Partner 4.317
2 Kia Frontier 2.498
3 Foton Midi 2.241
4 Citroen Berlingo 1.732
5 Chevrolet N300 Max 1.671
6 Hyundai Porter 1.500
7 Mercedes Benz ~ Sprinter 1.328
8 Hyundai H-1 1.241
9 Peugeot Boxer 1.032
10 Changan MD201 967

Tabla 5.3.1.1.4.2: Ranking de ventas 2019 por modelo de segmento Comerciales
Elaboracion Propia

Fuente: Informes Anuales Anac (2019)

5.3.1.2. Mercado de camiones
Los camiones son vehiculos motorizados destinados para el traslado de mercancias,

con un peso autorizado superior a 7 toneladas (Anac, 2017).

Las ventas totales del segmento de camiones en el afio 2019 fueron de 12.859
unidades, lo que representa el 3,3% de las ventas totales de toda la industria automotriz en

Chile.

5.3.1.3.  Mercado de buses

Los buses hacen referencia a los vehiculos motorizados usados en el transporte de

pasajeros, con mas de ocho asientos ademas del asiento del conductor (Anac, 2017).

Las ventas totales del segmento de buses en el afio 2019 fueron de 3.483 unidades, lo

que representa el 0,9% de las ventas totales de toda la industria automotriz en Chile.

5.3.2. Segmentacion por tipos de ventas
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El mercado automotriz en Chile se divide por 2 grupos de clientes que se caracterizan

por el uso del vehiculo que estan adquiriendo, puede ser ventas por retail o ventas por flotas.

5.3.2.1. Retail

Este segmento hace referencia a las personas naturales, que usan el vehiculo para sus
actividades personales, aquellos que no buscan un beneficio econémico del uso de estos. Las
ventas por retail constituyen el mayor porcentaje de ventas anuales de vehiculos livianos y

medianos en nuestro pais.

5.3.2.2. Flotas

Son aquellos que representan una persona juridica, con la finalidad de realizar tareas
0 actividades que les generen ganancias econdmicas. Este segmento es diverso, ya que sus
ventas pueden ser a grandes empresas con un gran nimero de vehiculos para su propio uso,
un leasing operativo o rent-a-car con una flota que arrienda a terceros, o incluso a una Pyme
que posee solo un vehiculo. Los vehiculos predominantes en las ventas por flotas son los
furgones y las camionetas, debido a su versatilidad que les permite realizar una alta variedad
de tareas (Teisseire, A. 2019). Segun comenta Christian Spratz (2016) en la revista negocios
globales, los rubros mas importantes de clientes por flotas de la industria automotriz son las

empresas de:

e Telecomunicaciones
e Servicios

e Seguridad

e Retail

e Courrier
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e Minerias

e Alimentacién

Los usos mas habituales de los vehiculos en clientes de flotas son:

e Transporte de personas
e Transporte de carga

e Trabajo en terreno

e Supervision

e Traslado de vendedores

5.4. Sales and Operation Planning

El Carflow es una herramienta de vital importancia en Nissan Chile SpA, la cual es
un Sales & Operation Planning (S&OP). Para que una empresa sea competitiva, debe
entender el concepto como la planeacion de las ventas y operaciones integradas a través de
todos los procesos. Esta herramienta busca la optimizacion y la eficiencia, respondiendo a

preguntas como ¢ Qué produzco?, ;Qué vendo?, ;Qué embarco?, etc.

La planificacion de ventas y operaciones es uno de los ejes principales en los que se
debe trabajar dentro de una corporacion para alcanzar con éxito los objetivos globales

previstos en la misma.

El S&OP, acrénimo de Sales and Operation Planning (planeacién de ventas y
operaciones), es el proceso formal a traves del que se estudia regularmente la demanda y su
suministro, al tiempo que se relacionan los resultados con los objetivos de todas las areas:

ventas y marketing, disefio, operaciones y finanzas. La gran bondad de este proceso es contar
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con una revision estructurada tanto de la carga de trabajo actual como de la que esta por llegar

(Pefia, C. 2017).

La implantacion eficaz del S&OP como proceso estratégico para alinear los objetivos
de més alto nivel de la empresa con el dia a dia de las operaciones, tiene como resultado que
acaba formando parte de la cultura de la empresa; es un intangible mas como su marca, sus

politicas o su vision de equipo.

Segun lo dicho por Verénica Ifiiguez en comunidad IEBS (2015), el S&OP es un
método de planificacion, cuyo objetivo es conciliar los prondsticos comerciales con los
requerimientos logisticos y financieros, o dicho de una manera mas simplificada, el S&OP

es la planificacion de estrategias que busca el equilibrio de la demanda y el suministro.

Por otro lado, Angel Hermida en el sitio Forbes plantea que el S&OP es “el proceso
integral de gestidon y toma de decisiones de negocio para balancear la demanda y suministro,
alinear los planes comerciales, operativos y financieros con la estrategia del negocio en un

horizonte de tiempo adecuado”.

El proceso de S&OP es el siguiente:
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Demanda

V- Generacion de
Escenarios

Pre Junta
S&OP -

Figura 5.4.1: Proceso de S&OP

Fuente: Forbes México

Los beneficios que se obtienen al tener un proceso de S&OP son los siguientes:

e Mejora en el trabajo en equipo.

e Mejora en la comunicacion, creando un canal institucional a través del
responsable de la coordinacion del proceso.

e Mejores procesos de toma de decisiones. El proceso de decision se hace con
mejor informacion con menos esfuerzo y en menos tiempo.

e Mejor control — Al tener un tablero de indicadores que atraviesa a las areas
operativas e incluye las mediciones de resultado de negocio.

e Mejor coordinacién, el manejo de informacion Unica y un canal formal de
comunicacion impactan positivamente la coordinacion de la empresa.

e Visibilidad hacia el futuro. El propoésito del ejercicio de planeacion es
proyectar los riesgos y oportunidades del negocio hacia un futuro de mediano
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plazo, logrando disparar discusiones relevantes para promover la proactividad

y evitar caer en solo ser reactivos.

Ademas, un proceso de S&OP bien ejecutado impactara al negocio a través de

mejoras en:
Ingresos

e Reducir venta perdida por agotamientos.

e Reasignacion de inversiones promocionales e incrementar su rentabilidad.
Rentabilidad

e Lacombinacién de crecimiento en ingresos y la reduccion de gastos

minimizando mermas, ineficiencias, urgencias, etc.
Flujo de Efectivo
e Mantener niveles de inventario saludables.
Nivel de Servicio

e Crear el entendimiento comun de la demanda que las capacidades existentes

podran satisfacer.

En conclusion, S&OP es un proceso que atraviesa a todas las areas de la operacion de
una compaiiia y que bien implementado permite un funcionamiento mas agil y fluido de la
empresa, convirtiendose en el vehiculo para la ejecucion de la estrategia. Un proceso bien
ejecutado impactara al negocio a través de mejoras en ingresos, rentabilidad, flujo de efectivo
y nivel de servicio a clientes, ademas de una mejoria importante en la comunicacion y

coordinacion entre areas.
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5.5. Automatizacion de datos

La automatizacion consiste en asignar tantas tareas y procesos repetitivos como sea
posible a los sistemas de Tecnologia de Informacion (T1); en lugar de a los recursos humanaos.
Muchas organizaciones han adoptado la automatizacion como una forma de facilitar sus

procesos Yy alcanzar sus objetivos de forma mas rapida y eficaz.

La automatizacion de datos y procesos permite a la Tl (y a sus recursos técnicos
afiliados) gestionar los problemas de los usuarios sin sobrecargarse de trabajo ni perder
productividad. Es posible automatizar cualquier tarea dentro de cualquier area de las

empresas.

Dentro de las ventajas de la automatizacién, se pueden recalcar las siguientes que

fueron descritas por Genesis Rivas (2018):

e Facilidad de almacenamiento de informacion.

Se lleva un registro digital completo de todas las actividades del negocio,
dejando de lado las enormes cantidades de documentos almacenados en
archivos fisicos.

e Oportunidad de Innovacion.

Mientras que los sistemas automaticos se encargan de tareas repetitivas, l0s
miembros de la empresa pueden concentrarse en definir planes que potencien
sus areas de trabajo y el negocio en general.

e Evaluacion del rendimiento.
A través de la automatizacion, se podra monitorear de forma sencilla cada

uno de los departamentos de la empresa. De esta manera se puede determinar
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su nivel de productividad, su capacidad de respuesta ante nuevos desafios y
sus resultados finales.
e ldentificacién y aprovechamiento de nuevas oportunidades de negocio.

Al automatizar el proceso de recopilacion de datos de los clientes, se puede
descubrir la mejor forma de cubrir sus necesidades a través del andlisis de
patrones de comportamiento que puede ofrecer la solucion de software
adecuada.

¢ Rentabilidad.

Gracias a la automatizacion, las organizaciones pueden ahorrarse 10s costos

de contratar un nuevo personal para tareas sencillas pero importantes.
e Minimizacion de errores.
La automatizacion evita que los miembros de la empresa puedan cometer

algun error perjudicial para ésta.

En Microsoft Excel, para automatizar una tarea repetitiva se puede grabar una macro.
Al grabar una macro, la grabadora de macros graba todos los pasos en codigo de Visual Basic
para Aplicaciones (VBA). Visual Basic es un lenguaje de programacion dirigido por eventos,
creado por Alan Cooper para Microsoft. Estos pasos pueden incluir acciones como escribir
texto o numeros, hacer clic en celdas o comandos de la cinta o de los menas, dar formato a
celdas, filas o columnas, o incluso importar datos desde un origen externo, como Microsoft
Access. Visual Basic Application (VBA) es un subconjunto del potente lenguaje de
programacion de Visual Basic y se incluye con la mayoria de las aplicaciones de Office.

Aungue VBA ofrece la capacidad de automatizar procesos dentro de las aplicaciones de
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Office y entre ellas, no es necesario conocer el cddigo de VBA ni tener conocimientos de

programacion si la grabadora de macros hace lo que la persona quiere.
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6. METODOLOGIA

Para llevar a cabo la propuesta de mejora y finalmente aplicarla, se siguieron los
siguientes pasos: analizar el carflow vigente, realizar una propuesta de mejora, ejecutar la

propuesta de mejora y finalmente realizar la evaluacion correspondiente.

6.1. Analisis Carflow Vigente

La herramienta S&OP de Nissan Chile, llamada Carflow, entrega toda la informacion
relevante para el area de ventas de la empresa en su pestafia principal. En esta pestafia se
muestran todos los modelos ofertados por Nissan en Chile, con sus respectivos segmentos en
los cuales compiten y su pais de procedencia. Ademas, para cada modelo se encuentran
detallados los siguientes indicadores, los cuales seran definidos a continuacion para conocer

la importancia de cada uno de ellos:

e Retail Sales Dlrs: Es la cantidad de vehiculos vendidos a cliente final en el
mes por parte de todos los concesionarios o dealers. Sell Out de la empresa.

e Fleet Sales: Es la cantidad de vehiculos vendidos a empresas que generan los
concesionarios. Generalmente son en grandes cantidades y del segmento SUV
0 camionetas.

e GMkt/ Delay RNVM: Son las ventas realizadas en el mes “x”, sin embargo,
son contabilizadas al mes “x+1”.

e Total Retail: Es la suma de los 3 conceptos anteriores, la cual da como
resultado el total de ventas a cliente final de vehiculos de la marca.

e NCHL Whls. To Dealers: Es la cantidad de vehiculos vendidos a

concesionarios o dealers de la marca Nissan. Sell In de la empresa.
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Total Wholesales: Es el total de vehiculos vendidos en el mes desde Nissan
Chile a los concesionarios.

Production: Es la cantidad de vehiculos que se compran durante el mes.
Shipment: Es la cantidad de vehiculos enviados por las fabricas de Nissan a
Nissan Chile.

Arrivals: Cantidad de vehiculos que llegaron a Chile en el mes. Son
contabilizados como stock inmediatamente al llegar al pais.

Source Back Order: Cantidad de vehiculos que no fueron enviados. Es la
diferencia entre production y shipment. Se traduce como la cantidad de
vehiculos que la fabrica le “debe” a Nissan Chile.

Co. Landed: Cantidad de vehiculos en stock en piso de Nissan Chile.

In transit: Cantidad de vehiculos que vienen en transito, ya embarcados.
Dependiendo del lugar de procedencia pueden demorar de 1 a 2 meses su
llegada. Estos vehiculos no son contabilizados como stock.

Landed mos: Es la cantidad de meses que pueden estar con stock sin comprar
mas vehiculos a las fabricas. (Mos = Month of Stock). Esto se calcula en base
a las ventas proyectadas a concesionarios (NCHL Whls. To Dealers) en los 3
meses siguientes.

Dealer stock: Cantidad total de vehiculos en stock en piso que tienen los
concesionarios.

DIr mos: Cantidad de meses que pueden estar con stock los concesionarios sin
comprar mas vehiculos a Nissan Chile. Calculo realizado en base a las ventas

proyectadas a cliente final (retail sales dlrs.) en los siguientes 3 meses.
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e Gross landed stock: Cantidad de vehiculos en stock en piso de la red. La suma
del stock de Nissan Chile (Co. Landed) y el stock de los concesionarios
(Dealer Stock).

e Gross landed stock mos: Cantidad de meses que puede estar con stock la red

en Chile sin realizar compras.

Los indicadores descritos anteriormente estan definidos cada uno por una férmula
matematica correspondiente, y se encuentran sus valores desde el afio 2016 hasta el afio 2023,
lo que hace que con los datos historicos se pueda estimar, por ejemplo, la cantidad a vender
de retail para los afios proximos, o la cantidad a pedir de cada modelo, entre otros anélisis
posibles de realizar. Esta herramienta es utilizada por las &reas de ventas, marketing,
operaciones y finanzas, cada area extrae informacion del Carflow de acuerdo a sus intereses,
y a lo que necesitan saber para preparar sus recursos mes a mes, como por ejemplo una de
las tareas que realizan cada area en conjunto con la herramienta son en finanzas para tener
un estimado de dinero que se debe desembolsar para pedir al extranjero cierta cantidad de
vehiculos por modelo-version, el rea de operaciones para realizar las gestiones compray de
internalizacion de las unidades, el area de ventas para preparar el Forecast y tener un estimado
de ventas mensuales con el objetivo de llegar a la participacion de mercado propuesta por el
area, y el area de marketing generar reportes de grade mix con el objetivo de conocer qué

versiones son las que mas se vende por modelo y realizar analisis en base a esta informacion.

La funcion principal del Carflow es, como se menciond anteriormente, estimar la
cantidad que se debiera comprar de cada modelo, teniendo en cuenta distintas variables, las
cuales también son proyectadas por la herramienta, como el stock en piso de Nissan Chile y

de los concesionarios de los respectivos modelos, con la finalidad de vender mes a mes lo
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que el area de ventas se plantea como objetivo. Estos calculos se realizan en base al Forecast,
que es la estimacion o proyeccion de ventas de la industria automotriz a nivel nacional, el
cual se calcula todos los meses, tanto para el mes proximo como para los siguientes meses
del afio. La herramienta ayuda para no generar quiebres de stock, generar reportes de los
KPIs importantes del area y de la empresa (como sell in, 51ello ut, niveles de stock, entre
otros), y, ademas, realizar un andlisis profundo de éstos, con el fin de cumplir los objetivos
propuestos por la empresa y seguir siendo una de las marcas con mayor participacion de
mercado en la competitiva industria automotriz de Chile. Otras funciones del Carflow son
conocer la participacion de mercado de cada segmento en la industria, ademéas de la
participacion de mercado de Nissan por segmento y por modelo dentro del segmento al cual
pertenecen, y con esto ir evaluando la variacion en cada uno de éstos y analizar la razén de
su decrecimiento en cuanto a participacion y tomar alguna medida para corregir esta
disminucion de ventas, o en caso de que hayan aumentado las ventas, seguir por el mismo
camino y reforzar la estrategia de ventas para aumentar la participacion de mercado de cada
modelo, haciendo que la marca también aumente el market share total. Un ejemplo de analisis
que se pudiera obtener gracias al Carflow, es saber qué modelo esta vendiendo menos de lo
esperado, lo cual genera pérdidas econdémicas al estar mucho tiempo en stock de inventario,
lo que permite tomar acciones correctivas en estos casos, como disminuir la produccién de

tal modelo.

6.2. Propuesta de Mejora

Luego de conocer la herramienta, entender cémo funciona y analizarla, se realiza una
propuesta de mejora al Carflow, con el objetivo de hacer ain mas eficaz y eficiente la

herramienta optimizando recursos.
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A continuacion, se mencionan las propuestas de mejora que se consideran relevantes
para realizar el redisefio y optimizacion de la herramienta de planificacion y compras de

Nissan Chile, enfocada a la automatizacién y reforzamiento de sus funciones:

6.2.1. Agregar nuevas subcategorias

La finalidad de agregar subcategorias es analizar los indicadores importantes
de la empresa de una manera méas detallada y a mayor profundidad, lo cual se logra
afiadiendo las versiones de cada modelo ofertado por la marca en Chile.
Anteriormente, quienes trabajaban con el Carflow podian analizar el stock, las ventas,
compras, participacion de mercado, entre otros kpi’s, s6lo de una manera general, que
es por modelo, ya sea Nissan Qashqai, Versa, Kicks, etc. Sin embargo, dentro de cada
modelo existen distintas versiones, en el caso de Nissan Qashqai estan los Nissan
Qashgai Sense, Qashgai Advance MT, Qashgai Advance CVT y Qashqgai Exclusive
CVT,; por lo tanto con la mejora a aplicar se podran analizar éstos indicadores a nivel
modelo-version, ya que cada version de modelo es distinta a las otras, unas versiones
tienen mayor poder de venta que otras, por lo tanto se pueden tomar decisiones de
qué versiones importar en mayor cantidad, cuales dejar de importar por sobre stock,
crear estrategias de venta para aquellos que no se estan vendiendo, entre otros analisis

que requiera la empresa.

6.2.2. Separacion retail/flotas

La separacion o division de las categorias de retail y flotas, se realiza porque
anteriormente éstas se analizaban como un conjunto, sin embargo, las ventas de retail

tienen distinta tendencia a las ventas de flotas, ya que, por ejemplo, una empresa un
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mes puede pedir 50 unidades de un modelo-version de Nissan, como al otro mes
pueden no pedir unidades, y esto causa que las estimaciones futuras de cuanto
producir y cuanto se podria vender en los meses siguientes no sean precisas. Esta
medida evitaria riesgos de quiebre de stock de aquellos vehiculos que son los méas
solicitados por empresas, como camionetas o los pertenecientes al segmento SUV,
ademas, genera la posibilidad de realizar analisis de ventas, produccion, tanto para
retail como para flotas por separado, lo cual hace que la empresa sea mas eficiente al

tomar decisiones de este tipo.

6.2.3. Automatizacion de procesos

La automatizacién de la herramienta de planificacion y compras de la empresa
se realiza con la finalidad de evitar la ralentizacion de algunos procesos, producto de
la actualizacion manual de algunos campos de esta herramienta que debian realizar
las personas de planning de Nissan. Anteriormente, existia en el Carflow un indicador
de ventas de flotas, sin embargo en esta mejora se agrega un indicador de venta de
flotas retail y venta de flotas wholesale, ademas, este indicador era colocado al
término de cada mes de forma manual, sin embargo ahora ambos indicadores estan
en el Carflow definidos con una formula matematica, que hace que se puedan
proyectar estas ventas a futuro, ayudando al analisis y la toma de decisiones de la
cantidad a producir de cada vehiculo y aportando a la eficiencia en el tiempo de
trabajo del personal que realizaba esta labor. Otro beneficio que otorga esta
automatizacion de procesos es la de guardar la informacion que se obtiene
mensualmente, mediante una macro, que tiene como funcién guardar toda la

informacidn recolectada en el mes de cada modelo en una pestafia predeterminada,
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de manera casi instantanea, con tan solo presionar un botén, para luego comparar los
datos proyectados con los datos reales y agilizar los analisis que requiere el area de
ventas de la empresa, evitando ademas la digitalizaciéon manual por parte de los
trabajadores de Nissan, optimizando de esta manera el tiempo que se le debe dedicar

a la herramienta.

6.2.4. Crear visualizacion amigable

El Carflow utilizado por Nissan es bastante complejo de entender, de hecho,
muy pocos trabajadores de la compafiia lo entienden, por lo tanto, se propone un
cambio al formato, de tal manera que sea mas facil de leer y manejar para todas las
areas de la empresa que requieran analizar o sacar informacién de esta herramienta.
Uno de los objetivos de esta propuesta es redisefiar la herramienta de manera tal que
permita conocer el peso de cada version por modelo segun ventas historicas y ventas
proyectadas, con la finalidad de analizar cuales se deben importar en mayor cantidad
y cuales disminuir la produccion, tomar medidas de accion de marketing y ventas,
con el fin de aumentar las ventas de aquellos que estan bajo de los objetivos
propuestos, etc. Ademas, sera mas facil de comparar mes a mes lo proyectado vs lo
real, ya que anteriormente aquellos que debian generar reportes o realizar
comparaciones tenian que subir y bajar en el archivo, ya que la informacion a
comparar estaba muy separada una de la otra, provocando pérdida de informacion que
debia memorizarse o pérdida de tiempo al llevarlo a otra pestafia u otro archivo, en
cambio con la propuesta estara toda la informacion necesaria para generar reportes y
facilitar los respectivos andlisis a la mano del personal, sin tener que perder tiempo

importante en buscar los indicadores requeridos para tomar decisiones.
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En el redisefio de la visualizacion se generan distintas pestafias, cada una con
informacion completa, facil de manejar y que apoyan a realizar los analisis
correspondientes y a la toma de decisiones. La pestafia principal es la del Carflow
completo, que esta separado por modelo, la cual entrega informacion de todos los
indicadores que requiere la empresa, y dentro de cada modelo se tiene a sus
respectivas versiones. Se generan ademas otras pestafias, como la de Nissan Chile
general y la industria, otra pestafia que incluye solo los modelos, otra que incluye sélo
las versiones de cada modelo en un listado, que permite filtrar por indicador y hacer
comparaciones entre versiones de un mismo modelo o versiones de distintos modelos;
ademas se crean 3 pestafias mas, en las cuales se detallan los indicadores por segmento
(pasajeros, suv, comerciales), y por ultimo se agregan pestafias de grade mix retail y
grade mix flotas, que tiene por objetivo mostrar el porcentaje o el peso que posee cada
version de los modelos ofertados por Nissan en indicadores como retail sales dlrs,

wholesale, produccion, landed stock, dIr stock y stock de la red.

6.2.5. Reestructurar calculo de proyecciones

Otra de las propuestas de mejora a realizar es reestructurar la manera en que
se calculan las metas objetivas que se proyectan a futuro en el area comercial. Las
estimaciones eran dadas segun la cantidad de unidades que Nissan queria vender en
un mes determinado por modelo, sin embargo al aplicar la mejora a la herramienta,
ésta estimara las unidades a vender por modelo segun la participacion de mercado que
se quiere obtener del mismo modelo en el segmento en el cual compite, para luego
definir las unidades a vender por modelo-version, segun el peso que se le defina a

cada version del modelo, el que dependera mayoritariamente de las ventas historicas
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de cada una. Esta medida generard cambios en todos los indicadores, como las
cantidades a comprar, cuanto se pretende vender, cuanto stock debieran tener los
dealers y Nissan Chile, entre otros KPIs, ya que todas las formulas estan conectadas

entre si.

6.3. Revision continua de la propuesta

La implantacion de la propuesta de mejora fue llevada a cabo como prueba,
primeramente, para tener la certeza de que la herramienta funciona adecuadamente y cumple
con los objetivos propuestos. Se traspasaron los datos historicos reales hasta la fecha al nuevo
Carflow con la finalidad de conocer si las proyecciones dadas por la herramienta eran valores

cercanos a la realidad o si estaban muy alejados de ésta.

En esta etapa se aprecid que algunos valores que proyectaban ciertos indicadores eran
extrafios, muy alejados de los valores que solian dar tales estimaciones, por lo tanto, se
gestionaron los arreglos correspondientes a las formulas que presentaban problemas, ya que,
al ser una base de datos tan grande, existian pequefios errores en formulas que estaban

vinculadas de un modelo a otro por error.

6.4. Propuesta de mejora final

Luego del periodo de prueba de la propuesta de mejora y realizar los arreglos
correspondientes al Carflow propuesto, este pasa a oficializarse como la herramienta de
planificacion y compras de Nissan Chile. Las primeras semanas se usaban ambas en conjunto,
ya que, primero se debieron realizar las inducciones respectivas al personal que trabaja con

la herramienta de planificacion y compras de Nissan con la finalidad de que pudieran
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aprovechar al méximo la herramienta desde un principio y asi optimizar recursos

econdémicos, humanos y de tiempo.

6.5. Seguimiento y evaluacion de la propuesta de mejora

Una vez aplicada la mejora y los cambios realizados a la herramienta con el fin de
cumplir los objetivos propuestos se realiza un seguimiento continuo a su operatividad y
funcionalidad, con la intencidn de que sea una herramienta Gtil para quienes hacen uso del
Carflow de las &reas de Marketing, Finanzas, Operaciones y en especial las personas de
Operaciones de Ventas, ya que son aquellos que estan dia a dia trabajando con la herramienta
y realizando cambios respectivos para analizar el comportamiento de las ventas, produccion,

stock y todos los indicadores importantes de la industria automotriz.
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7. IMPACTO ECONOMICO

A continuacion, se detalla la valorizacion potencial de la propuesta de redisefio y

optimizacion de la herramienta de planificacion y compras de Nissan, la que contempla los

costos y beneficios relacionados con la implementacion de la mejora. Para efectos de esta

memoria, se toma como supuesto considerar para la valorizacion econémica sélo aquellos

costos y beneficios que involucren horas hombre.

Con respecto a los costos de implementacion, se detallan los costos de revision de

avances Y los costos de capacitaciones, los cuales son considerados como costos monetarios

porque estan ocupando un tiempo que normalmente dedican para sus labores realizadas a

diario. Estos costos estan detallados a continuacion:

Remuneracion memorista: El tiempo total considerado para terminar el redisefio
y optimizacién de la herramienta de planificacion y compras fue de 2 meses, por
lo tanto, se debe considerar el sueldo correspondiente a este periodo. El salario
mensual de practicante en Nissan Chile era de $220.000, a lo que se suma una
bonificacion alimenticia brindada por la empresa, la cual se entregaba mediante
una tarjeta cargada con $120.000 mensuales. Por lo tanto, el costo total de
remuneracién de memorista por estos 2 meses fue de $680.000.

Costos de revision de avances: La elaboracién de la propuesta de mejora tomé
2 meses hasta estar terminada por completo. Durante estos 2 meses se le debia
hacer un seguimiento constante, el cual era realizado por parte del Subgerente de
Ventas de la empresa, cuyo sueldo aproximado es de $3.500.000. Este
seguimiento era efectuado 2 veces por semana con una duracion de 1 hora cada

revision, es decir, mensualmente se requeria de 1 dia habil al mes para esta labor.
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De esta manera se estima que mensualmente estos seguimientos tienen un costo
de $175.000, considerando que un mes son 20 dias habiles. Por lo tanto, el costo

total estimado de revision de avances es de $350.000 por los 2 meses.

Costos de capacitaciones: Durante la puesta en marcha de la propuesta de mejora
se deben realizar capacitaciones al personal, con el objetivo de que sepan
aprovechar la herramienta de la mejor manera. Estas capacitaciones seran
impartidas por el Subgerente de Ventas, quien realizd las revisiones semanales.
Las personas por capacitar son 2 trabajadoras del area de planning, que poseen un
sueldo aproximado de $2.000.000 cada una. Los tiempos estimados de cada
capacitacion son de 2 horas diarias, durante 2 semanas, lo cual se traduce en 2
dias y medio requeridos para capacitacion.

Ademas, personal de otras areas de la empresa necesitaran 2 capacitaciones
de 2 horas cada una durante el primer mes de implementada la nueva herramienta,
ya que, a pesar de que utilizan el Carflow a través del area de ventas; es decir, la
informacion requerida por el area de finanzas, marketing y credinissan es brindada
por reportes realizados por el area de ventas, especificamente por el Subgerente
de Ventas; es igualmente necesario que aquellos conozcan como extraer los datos
que cada uno requiere y necesita. Las personas para capacitar por parte del
Subgerente de Ventas son el Subgerente de Finanzas, que tiene un sueldo
aproximado de $3.000.000, 1 persona de marketing con un sueldo aproximado de
$2.200.000 y 1 persona de CrediNissan que posee un sueldo aproximado de

$1.500.000. EI tiempo estimado total del mes utilizado para estas capacitaciones
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a personal de las otras areas de la empresa es de medio dia. En la siguiente tabla,

se muestran los costos de capacitacion por trabajador:

Trabajador Sueldo Mensual Dias de capacitacion mensual Costo de Capacitacion mensual
Subgerente de Ventas ~ $3.500.000 3 dias $525.000
Planning 1 $2.000.000 2,5 dias $250.000
Planning 2 $2.000.000 2,5 dias $250.000
Subgerente de Finanzas ~ $3.000.000 0,5 dias $75.000
Marketing $2.200.000 0,5 dias $55.000
CrediNissan $1.500.000 0,5 dias $37.500

Tabla 7.1: Costos de Capacitaciones
Elaboracion Propia

De esta manera, tal como muestra la tabla anterior, se tiene que el costo total
de ambas capacitaciones que debe impartir el Subgerente de Ventas es de
$525.000, los costos estimados de capacitacion para cada una de las empleadas
de planning son de $250.000, el costo estimado de capacitacion para el Subgerente
de Finanzas es de $75.000, el costo estimado de capacitacion para el empleado de
marketing es de $55.000 y el costo estimado de capacitacion para el empleado de
CrediNissan es de $37.500. Por lo tanto, el costo total estimado de capacitaciones

es de $1.192.500.

De este modo, los costos totales asociados a la propuesta de mejora de la herramienta

de planificacion y compras de Nissan ascienden a $2.222.500.

Con respecto a los beneficios de la implementacién del redisefio, se puede destacar el
aumento de la eficiencia asociada a los procesos del Carflow de la empresa, optimizando, de
esta manera, los tiempos de uso de la herramienta, lo cual se traduce en una disminucion o
ahorro de horas hombre, liberando asi a los trabajadores para realizar otras labores en la

empresa, ya sea de innovacién, apoyo, etc. A continuacion, se presenta una tabla con las

60



horas diarias estimadas que cada trabajador le dedica al Carflow anterior y a la propuesta de

mejora, ademas del ahorro monetario diario que esto conlleva:

aldadjado €100 £ a oras Ge O ante oras ae O despue ANOITO € empo ANOrro econo O

Subgerente de Ventas ~ $3.500.000 2 hras. 1 hra. 1 hra $21.875
Planning 1 $2.000.000 5,5 hras. 4 hras. 1,5 hras. $18.750
Planning 2 $2.000.000 5,5 hras. 4 hras. 1,5 hras. $18.750

Subgerente de Finanzas ~ $3.000.000 0,15 hras 0,1 hras. 0,05 hras. $938
Marketing $2.200.000 0,15 hras 0,1 hras. 0,05 hras. $688
CrediNissan $1.500.000 0,15 hras 0,1 hras. 0,05 hras. $469

Tabla 7.2: Beneficios de Propuesta de Mejora (Tiempo y Monetario)

Fuente: Elaboracién Propia

De acuerdo con los datos entregados por la tabla anterior, el ahorro econémico diario
que conlleva esta optimizacion de tiempo en el uso de la herramienta y el aumento de la
eficienciaes de $61.470, lo que es equivalente a un ahorro de horas hombre mensual estimado
de $1.229.400. Para realizar los célculos estimados de las personas de Finanzas, Marketing
y CrediNissan, se estima que utilizan la herramienta una vez por semana con un tiempo
estimado de 45 minutos, y con el redisefio este tiempo disminuye a 30 minutos por semana

para extraer la misma informacion.

En la siguiente tabla se presenta un resumen con el total de costos y beneficios

mensual, anual y proyectado a 5 afios:

Estado de Resultado

Total Mensual Total Anual Proyeccion a 5 Afios
Remuneracion Memorista $ -680.000 $ -680.000 $ -680.000
Revision Avances $ -350.000 $ -350.000 $ -350.000
Capacitaciones $ -1.192500 $ -1.192.500 $ -1.192.500

Beneficios Total Mensual Total Anual Proyeccion a 5 Afios
Optimizacion $ 1229400 $ 14.752.800 $ 73.764.000

Margen Neto $ -993.100 $ 12.530.300 $ 71.541.500
Tabla 7.3: Estado de Resultados

Fuente: Elaboracién Propia

61



Segun la tabla anterior, se obtiene que desde un punto de vista monetario en cuanto a
horas hombre, este redisefio contempla un costo inicial estimado de $2.222.500 y beneficios
de $1.229.400, que equivalen a $14.752.800 anuales. De esta forma, este redisefio se justifica
con un beneficio neto al primer afio de $12.530.300 y $71.541.500 a 5 afios, ademas de un

Payback de 2 meses.

Existen otros costos y beneficios en los que impacta la propuesta de mejora aplicada,
sin embargo, la empresa no brind6 los datos posibles para generar un analisis mas exhaustivo
de estos, como por ejemplo el valor de mantener una unidad en inventario, los costos de
arriendo por metro cuadrado, entre otros, es por esto que se tomd el supuesto de contemplar
solo horas hombre, como se mencioné anteriormente. Algunos de los costos y beneficios

monetarios que no fueron considerados para esta evaluacién econémica son:

Costos de inventario, los cuales se ven disminuidos, ya que la propuesta de mejora
aplicada hace que la herramienta sea mas eficiente y obtenga calculos méas precisos, por lo

que disminuye el riesgo de sobrestock y quiebre de stock.

En el caso de los costos de sobrestock se disminuyen los gastos de mantener en piso
una unidad extra, el cual genera un costo de oportunidad de poder hacer uso de ese dinero

ahorrado en innovacion, promociones, publicidad, etc.

Por otro lado, en cuanto a los costos de quiebre de stock se disminuye el riesgo de
la no venta de alguna unidad en especifico, causando que el cliente no se vaya a la
competencia por no tener el vehiculo requerido por este, o la pérdida monetaria que genera

el no vender el vehiculo.
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8. CONCLUSIONES

La presente memoria de titulo tuvo como objetivo elaborar una propuesta de redisefio y
optimizacion de la herramienta de planificacion y compras de Nissan Chile, convirtiendola
en una herramienta ain mas eficaz y eficiente, en términos de costos, tiempos de operacion

de las actividades y carga laboral de los empleados.

Dentro de las conclusiones que se desprenden de este trabajo, es menester considerar
que un efectivo proceso de la herramienta de S&OP contribuye a mejorar sustancialmente la
habilidad de una organizacion para planear la demanda del cliente y el suministro necesario
asociado a la orden de produccion, permitiendo a su vez, enfocarse en las estrategias de

produccidn y ventas que generen las mejores utilidades para la empresa.

Uno de los puntos clave en el planteamiento de esta mejora recae en la automatizacion
de datos, debido a la gran cantidad de datos que maneja la empresa y su amplia cartera de
productos. Al disminuir la digitalizacion manual por parte de los empleados se evitan los
errores intrinsecos de las personas, con lo cual la herramienta proporciona informacion mas
confiable para la toma de decisiones. Otro de los beneficios de esta automatizacion es la
optimizacion del tiempo de operacion de las actividades, permitiendo que los empleados
inviertan su tiempo de trabajo en otras labores que aporten valor a la empresa. Bajo el mismo
punto del beneficio de la optimizacion del tiempo se realizé una mejora a la visualizacion de
la herramienta, con el objetivo de que las personas que trabajan con ella puedan extraer datos

e informacion relevante para generar reportes de KPIs de manera mas rapida.

Por otro lado, se mejoro la eficacia de la herramienta incluyendo subcategorias de

indicadores de gestion operacional. Estos permiten medir y analizar a posteriori evaluaciones
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del proceso. También se definieron indicadores de gestion operacionales relevantes, con la
finalidad de evaluar y mejorar el desempefio en el proceso de planificacion y compras. Por
ultimo, se reestructurd el calculo de metas objetivas proyectadas en el area comercial,

obteniendo asi estimaciones mas precisas.

Se ha demostrado que es factible y conveniente implementar la propuesta de mejora
disefiada a lo largo de este trabajo, ya que econémicamente, en valores de horas hombre, la
empresa s6lo incurre en gastos antes y al primer mes de la implementacion, con un costo total
de inversion de $2.222.500, y luego de esto se generan sélo beneficios, los cuales se
estimaron que ascienden a $1.229.400 mensuales, lo que equivale a $14.752.800 anuales. Sin
embargo, este monto no constituye un ingreso monetario a la compafiia debido a que no la
percibe, ya que a los trabajadores se les seguird pagando el mismo sueldo, sin embargo,
tendran mayores libertades para desempefiarse en otras labores que aporten valor a la empresa

y ademas aumentan la productividad laboral, realizan lo mismo en un menor tiempo.

La propuesta presentada corresponde a una herramienta novedosa y eficiente, pero
existen mejoras que pueden realizarse a futuro, como por ejemplo aumentar el nivel de detalle
y de subcategorias, ya que una de las propuestas de mejora aplicadas fue agregar las versiones
de cada modelo, entonces el siguiente paso seria agregar los colores a cada version, para

obtener un analisis mas profundo por modelo-version-color de cada KPI del area de ventas.

Finalmente, se sugiere contactar a un experto desarrollador programatico, con la
finalidad de que adapte un software para la empresa basado en la propuesta de mejora

estudiada en la presente memoria de titulo.
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